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Resumen:
Las estrategias de comercializacion es un factpoitante en el mundo ya que es la

actividad primordial y se realiza cotidianamente edncomercio, comercializar es
importante ya que los paises tienen una forma dgaelsu economia y tener
preferencias arancelarias y tratados que puedanuea ventajas competitiva.
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Summary:

Marketing strategies is an important factor inwweld as it is the primary activity and

is performed daily on trade, trade is importantause the countries have a way to raise
their economy and have preferences and treatiesndnahave an advantage
competitive.
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1.- INTRODUCCION

El intercambio comercial, es la actividad de compravender mercancias entre dos
contrayentes, este intercambio es parte fundamemaél comercio e impacta el
mercado de los bienes, servicios y propiedad ictiedé La comercializacion ha surgido
desde tiempos antiguos utilizandose el trueque @airstercambio de productos, cuya
actividad debe de ser concluida en la necesidadbtdmer las mercancias que no tenian
al alcance, esto domina en el comercio al tenerefexgividad de comercializacion el
cual se tiene mayor intercambio econdmico y urrésten la zona de libre comercio en
el intercambio de productdsinas de las estrategias mas utilizadas por logpaira
introducir sus productos en el mercado es la fidmaacuerdos tratados comerciales
estos son considerados como acuerdos de libre cioneattre los paises para eliminar
las barreras comerciales. Estos acuerdos son uio efechz para eliminar obstaculos y
establecer medios de solucion a las controversasatias de la actividad comercial

'Pro México, Crecimiento del Mercado Mexicano de @mivo de Servicios, (11 de agosto 2011), en
linea: http //www.promexico.gob.mx/comercio/, coitesdo el 11 de junio 2012.



entre paises. Aparte de los acuerdos internac®ryaks contribuciones al comercio
internacional encontramos factores internos y agtegue influyen en una estrategia de
comercializacién de productos a nivel empresa,elesnentos que conforman estos
factores inducen a beneficios satisfactorios pasgphises y sus empresas como lo son
el superavit, la diversidad comercial, divisastmas econdmicas, y mayor produccion
del pais. Las ventajas que son atractivas para@bl& comercializacion, provocan que
los paises tomen la decisibn de comercializar yrteama posicion estratégica. La
actividad de comercializacion esta integrada earteantajas y desventajas para que el
pais tenga medidas de salva guardas. Denominareléagunedidas de salvaguardas
son instrumentos que pueden regular, controlar ghipir las importaciones,
exportaciones, circulacién de las mercancias esitta Estas medidas también pueden
determinar al poner a aranceles a determinadasamsas, permisos previos o cupos.

La presente investigacion se organiza de la sitgii®anera. En seccion segunda tratara
sobre los tratados internacionales, conceptos,pdgsnte algunos de ellos y como han
contribuido en el comercio de los paises. La sactécera analizara los factores que
influyen en una comercializacion y una breve ewgiién de cada uno. La seccién
cuarta versa sobre las ventajas y desventajasadeamercializacion. La seccion quinta
proporciona una de las mas importantes desventigasa comercializacion, nos
referimos a las medidas de salvaguarda, Finalmenta seccion sexta proporciona la
conclusién y puntos de vista obtenidos acerca de éenéfica actividad de
comercializacion.

2.- TRATADOS INTERNACIONALES
Un tratado es acuerdo internacional celebradepaonito entre Estados y regido por el

derecho internacional, Unico o en dos o0 mas ingnios conexos y cualquiera que sea
su denominacion particuldros tratados internacionales pueden firmarse psrodmas
estados, por naciones 0 entre una organizaci@mnaxional, los cuales se deben
cumplir obligatoriamente; los tratados se puedesifitar de acuerdo al numero de
paises que se integre los que son firmados poestados se le llama tratado bilateral,
los tratados que se ha subscritos por tres nacgamles denomina acuerdo trilateral y si
es firmado por mas de cuatro naciones se le coome® multilateral. Los tratados
internacionales son negocios solo con los reprastsg de cada nacion que quiera
estar interesado y debe de cumplir todo lo acorgsta llevarse un buen acuerdo
comercial ya que sea aprobado por ambas partegada entrara en vigot.

El presente ensayo analiza los siguientes facttmesecesidad y beneficios de los
tratados; las ventajas y desventajas de los tratadernacionales y ejemplo de los
principales tratados internacionales, que masdradd una influencia a nivel mundial.

2 Martinez, Rogelio, Legislacion del Comercio ExaeriMéxico D.F: Mc Graw Hill, 2006), pag. 113.
® Tratado de Viena, (Madrid el 16 de mayo de 1997)gbequipo de Nizkor, en linea:
http://www.derechos.org/nizkor/ley/viena.html#PARTE(consultado junio 18 de 2012).



2.1-.Beneficios De Los Tratados

Necesitamos los acuerdos comerciales para que engjoestra economia y la
produccion nacional. ¢Para que se puedan necdsi#aracuerdos comerciales?
Principalmente se necesitan para la exportacidilesiproductos y servicios, ¢Qué nos
dan los acuerdos o tratados internacionales? Lo®rdas nos pueden dar una
proteccion juridica, otras de las ventajas que padever en los tratados es la adhesion
a los mercados de paises que estén adheridoseatiacCada uno de lo beneficios son
muy practicos ya que cada pais puede brindar lwéoefijue el otro pais pueda acceso
rapidamente sin problema alguno en los aspect@sanhercializacion de los productos
gue se llegaran a exportar o importar de tal matengan un mayor beneficio
comercial. Cada participacion de los paises es ghmejoramiento de las estrategias
de comercializacién y su econorfiia.

BENEFICIOS DE LOS ACUERDOS COMERCIALES
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Fig.1 El beneficio de los acuerdos y tratados deblie comercio?

La grafica describe los principales beneficiosatettatados comerciales los cuales son
los acceso a los mercados en la disminucion deraararancelarias, la eliminacion de
los aranceles en los precios para que sean matdarasean consumidos, en la
incentiva para la competencia, en las empresas,ejoras de salarios; en las
condiciones justas de competencia en los nuevb®side mercado; en el marco legal,
como pueden ser los tramites sencillos, en lasdoenbres de inversionistas; las

* Introduccién al Comercio Internacional, Acuerdast@rciales, (5 de diciembre de 2008), en lineq: htt
/lcomercio-exterior-idea.blogspot.mx/2008/12/acosrdomerciales.html, (consultado, junio, 11, 2012).
*PRO México, Beneficio de los Tratados Comercialdpgrtura Comercial29 septiembre de 2011), en
linea:
http://www.promexico.gob.mx/es_es/promexico/Berieficde_los_tratados_comerciales_apertura_come
rcial



oportunidades de inversion en como incrementagntabilidad de las exportaciones ; y
en la proteccion de la propiedad intelectual edesarrollo tecnoldgico.

2.2-. Las Ventajas y Desventajas.

Que podemos distinguir son las ventajas son qudaaymejor calidad de vida, un
crecimiento econdmico, acceso a preferencias deates de los diferentes paises, con
las ventajas de los tratados se puede incremeagagxportaciones de los paises, un
mayor desarrollo productivo, atraccidén de invergidivada y extranjera, una creacion
de equipos de transporte para mayor rapidez atiflasltades comerciales. Una de las
desventajas es que el pais puede poner barrerks eque hasta cierta cantidad de
mercancias pueda exportar un pais a otro, de igaaéra otra desventajas pueden ser
gue un pais no este adherido al tratado internakcipno pueda tener beneficio de las
exportaciones o importaciones. Otras de las neggmtile los tratados cabe mencionar
gue pueden ser el riesgo en que no se mantenigasdoeneficios en las fechas ya
establecidas. Una baja estabilidad de la calidadosleproductos que se adquieran,
producciones bajas.

2.3-. Ejemplo De Tratados.

Estos son algunos ejemplos de los tratados quetdmatio una importancia a nivel
mundial, y ha que cada uno de los tratados hademid comercializacion con los
productos que otro pais pueda necesitar. Mencianahd@ratado de Libre Comercio de
América del Norte (TLCAN o, en inglés, NAFTA) es acuerdo regional entre el
Gobierno de Canada, el Gobierno de los Estadosodmitexicanos y el Gobierno de
los Estados Unidos de América para crear una zetiém comercio, entro en vigor el
1 de enero 1994. Tratado de libre comercio con biexy la Union Europea

(TLCUEM), México, Islandia, Liechtenstein, Noruegéuiza, entro en vigor el 1 de
octubre de 2001. Tratado de Libre Comercio Méxidangulo del norte, integrado por
los paises México, el salvador, Guatemala y Horsjwmatro en vigor el 14 de marzo de
2000; se publico para Guatemala y el Salvadompui®icé el 01 junio 2001 para

Honduras. EI Mercado Comun del Sur (MERCOSUR), Bsbloque subregional

integrado por Argentina, Brasil, Paraguay, UrugWdgnezuela, fue creado el 26 de
marzo de 1991. Tratado de Libre Comercio México seddacion Europea de Libre
Comercio (AELC) México, Islandia, Liechtenstein,Mega y Suiza, fue creado el 1 de
octubre de 2001. Acuerdo para el Fortalecimientdad@sociacibn Econdmica, entre
los paises de México - Japdn entro en vigor Olbdéde 2005

Importantes tratados para la comercializacion enfaises.

® Introduccién al Comercio Internacional, Acuerd@immercialessupranota 2

" Secretaria de Economia, Acuerdos y tratados caaescsuscritos por México, (2010) en linea:
http://www.encuentra.gob.mx/resultsGOB.html?gobntratados%20suscritos%20por%20mexico&geo
=0&ts=all, (consultado junio 18 2012)



TLC MEXICO-
TRIANGULO DEL
NORTE

Fig.2.
Tratados
con relaciones comerciales.

Esta grafica se ha basado en la comercializaciécada pais con otros paises, cada
tratado de libre comercio tiene sus beneficiosy@a s comercializacion genera mayor
economia en sus factores econémicos, y tiene azuiguek ayuda a no poner barreras
en la forma de comercializar en sus produttos.

En conclusion los tratados internacionales sonran geneficio para los paises gracias
a gque con ellos se puede comercializar mejor yragdo los productos que requirieran
cada dia con dia, uno de los beneficios son fairgicion de las barreras ya que con
eso se tiene una ventaja muy eficiente para la matizacion, pero al igual hay varias
desventajas en las que no ayudan a agilizar ¢éhdiasle mercancias y para que puedan
tener una mayor economia internacional que elevea®s que exporta productos y
obtener un beneficio comercial al que importa loslpctos es necesario el desarrollo
de los tratados enfocandose en las mercedes quie pbergar para beneficiar a los
paises interesados y con esto se lleve al aumeni abmercializacion entre ambos o
para con terceros paises y el desarrollo derldadbs para beneficiar mas a la
comercializacibn de mercancias estas podemos lesnarestrategias de
comercializacion.

3.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA COMERCIALIZACION

8 Secretaria de Economi@upranota 7



Es no solo la satisfaccion de la demanda al podiguiar productos o servicios en un
determinado momento y en cantidades mayoritarias, aalidad, y un precio que
puedan tener acceso a los productos. También paddarmar a los factores de
comercializacibn como canales de comercializacginjos que podemos ver que se
obtiene al final al que obtiene el beneficio en geaeracion de utilidades en la forma
en que ya puede tener un novel econdémico a un,rémelin tiempo determinado. La
comercializacion se tiene que adaptar al usuarigugala entrega de las mercancias que
se destinan a las empresas debe de llegar enrmpotiestimado asi obteniendo los
factores de comercializacion. Algunos temas queepas relacionar con los factores
para comercializar pueden ser los factores intecoo® la mezcla de mercadotecnia, la
organizaciéon de las empresas y ejemplos de comerciatizan; los factores externos
como microambiente y macro ambierite.

3.1 Los Factores Internos del Microentorno.

Microentorno son las capacidades que puede detefemilitar una innovacion en la
empresa analizando unas caracteristicas con camnpuerttos relacionados, al caracter
microeconémico, y van generando estrategias de rcdatieacion’® La mezcla de
mercadotecnia que es una variable que maneja leesempara tener una respuesta del
consumido, se puede dividir en producim®cios, plaza, publicidad y promoci@ada
uno de estos es un papel importante para la caoatieeaiion de los bienes, y no pueden
pasarse por desapercibido para una organizacidgqeaon estos, si no se obtiene un
producto bueno o con calidad y un precio razonata fps consumidores se podria
tener un caso fallido en el comercio ademas dedgle de contar con una buena
ubicaciéon de negocios, porque si no se encuentral edugar adecuado o en un
momento adecuado no se podran adquirir los progugts los consumidores. La
comercializacion entre paises se elegido entrertggesas porque toman la decision de
adoptar la realizacion de promociones y publicidadsus mercancias, esto se realiza
para dar un mensaje en el que tratan de conveh@@maumidor y de esta manera
adquiera el producto. Los factores internos queepms mencionar es la organizacion
de la empresa, como es la administracién, prodoceiercadotecnia, contabilidad y
finanzas, estos componentes buscan la organizag@nnegocio para alcanzar
expectativas que la empresa quiera conquistar gpréaer al consumidor, como
podemos ver en la administracion y en la producgde son elementos que van
adheridos para crear un producto con calidad yeefita, si no se realizan en orden
correcto estas funciones encomendadas se obterebditados no esperados, esto se
refiere a la buena maquina y tecnologia que refeerampresa, asi como una buena
mano de obra®

3.2 Los Factores Externos Macroambiente

El Macroentorno son participantes y fuerzas ceicant compafia que sirven como
apoyo para el aumento de la capacidad para ldasa&ién del cliente. Es un factor

° Ansary, Adel, Canales de comercializacién, (MadPicentice Ahll Iberia, 1999). Pag. 4

1 Fernandez, Ana, Las Condiciones de la Innovacide kas Actitudes Innovadoras en las Empresas
Industriales, (Cadiz: Universidad de Cadiz, 200&).198

1 Kotler, Philip, Marketing, (Mexico, Pearson, 20p&g. 71



externo que se puede segmentar de la siguienteranaReoveedores, Canales de
distribucion, Publicos y la Competencia; primerataendicamos uno de los factores
gue tiene importancia es el de los proveedoresugaegtos son un grupos o individuos
gue proporcionan los recursos necesario (las maatgnimas) para que las empresa
produzcan los bienes y servicios logrando el radaoldeseado. Uno de los factores que
puede influir es el canal de distribucion a quéedge de adquirir un excelente medio de
transporte para tener una eficiencia conspicuaeyiagiproductos lleguen a tiempo a su
destino y consiguiendo que una excelente comeza@bn del producto. El publico es
cualquier grupo con interés real en la empresa,aguéda a logar el objetivo deseado,
algunos ejemplos de los publicos son los bancesd@ayudar a la organizacion, en la
compra de maquinaria, pagos de nomina, entre ptl@ompetencia puede ser un
factor negativo que influye en la corporacion eohlr por el posicionamiento de
mercado??

Macroambiente son fuerzas sociales que influyetotan el ambiente como en la
capacidad de una empresa. Los cuales pueden seedéd politico-legal, el medio
econdémico, medio cultural, medio tecnoldgico y medeografico. En el medio
politico-legal son las leyes y agencias gubernaabesmque tercian diversas compariias
o individuos de sociedades determinadas, que tndaie o promueven. Este puede ser
un problema para las empresas en el cual exisgtimtds porcentajes de impuestos a
pagar o impuestos de los distintos paises, esteogaoque el producto tiende a
incrementa su precio y el consumidor atendria @gapmas dinero por el producto que
va a consumir; en el medio econdmico se analizanaky elementos que afectaria a la
compra del consumidor los cuales son los indicad@®sonomicos que maneja el
gobierno como el tipo de cambio, la inflacién, tasas de interés, entre otras. Las
instituciones y fuerzas que influyen en los valorbasicos, preferencias y
comportamiento de compra en la sociedad como perdel medio culturdf

3.3 Requisitos de Importacion y Normas a Seguir.

¢, Como averiguar las normas para comercializar losrpductos?

Toda corporacion que desee comercializar sus prosiien el mercado internacional
debe cumplir con una serie de normas técnicagquisitos de importacién, cuyo

propédsito es garantizar la calidad de los produgiaseger la salud humana y el medio
ambiente. Estas reglas y requisitos son diferedgggendiendo del producto y pais
importador.

Algunas de estas normas son:

* Internacionalmente: Las normas para alimentos gdasas ISO.

12 Kotler, Philip, Fundamentos de Marketing, (MéxiB@arson educacién, 2007), pag. 70 - 80
'3 bid, nota 11



* Nacionalmente: A lo interno del pais exportador,cesan reglas de manera
individual, principalmente en cuanto a la legishacfitosanitaria y gestion de la
calidad de los productos.

» Por el sector privado: Las organizaciones privagldas organizaciones no
gubernamentales (ONG) que se interesan en la iagidnt de productos,
también crean reglas para poder comercializarlosogrdiferentes mercados
regionales:

Normas Internacionales

Las normas internacionales se aplican a todosd@sep que participan en el comercio
mundial y se basan en los acuerdos que la Orgadiztundial del Comercio (OMC)
ha negociado y firmado con la mayoria de paises. dauerdos citan a organismos
especificos como: la Comisién del Codex Alimentgrila Convencion Internacional
para la Proteccion de Vegetales (CIPV), y la Omgion Internacional para la
normalizacion, 1SO. Estos organismos tienen lamesgbilidad de ofrecer puntos de
referencia en el marco del comercio mundial pasapaises miembros, creando las
normas, directivas y recomendaciones en lo referaribdos los aspectos relacionados
con la sanidad vegetal y anima, la salud humanaoeuidad de alimentos, y la
elaboracién, publicacién y aplicacién de reglamsnéeznicos?

Normas Regionales

Se construyen teniendo como base las normas e elgcomercio internacional. Sin
embargo, cada pais es libre de fijar las normasqguasideren apropiadas a su situacion
nacional. Un pais importador de productos agri¢c@ates de permitir su ingreso, exige
el cumplimiento de unas normas con respecto an@aad de alimentos, la proteccion
de la salud animal y vegetal y sobre todo la cdlicamercial y las etiquetas.

Por ejemplo, los Estados Unidos y la Union Eurapeaejan requisitos con respecto a

los niveles maximos de residuos de plaguicidas pueden permanecer en los
diferentes productos alimentarios. Estos limitebasan en tanto en reglas nacionales
propias de cada uno, asi como en normas interredegrRecientemente, en respuesta a
los nuevos problemas ocurridos en materia de shrddalos alimentos y terrorismo
internacional, muchos gobiernos estan aumentansicdatroles en cada una de las
etapas de produccién, procesamiento y distribud@alimentos?

En conclusion los factores de comercializacion defbe seguirse de tal manera que
cuando se de el comercio no tenga ningun problearegue los productos tengan una
entrada y que su producto sea aceptado en el noerc@hda de estos factores se

14 sistema de Informacién Sobre Alternativas de Bifieacion de Fincas Cafetales en linea:
http://web.catie.ac.cr/Siad_1/HTM/mercados/MInteoriias.htm , consultado 22 de junio 2012.

15 Sistema de Informacion Sobre Alternativas de Giifieacion de Fincas Cafetales en linea:
http://web.catie.ac.cr/Siad_1/HTM/mercados/MIntepriNas_inter.htm, consultado 23 de junio 2012.
18 Sistema de Informacién Sobre Alternativas de Bifieacion de Fincas Cafetales en linea:
http://web.catie.ac.cr/Siad_1/HTM/mercados/MInteoriNas_regionales.htm, consultado 24 de junio
2012.



utilizan para que las empresas utilicen las egfi@teque van a utilizar en el
convencimiento de los consumidores de los productos

4-. LA COMERCIALIZACION

Las funciones de la comercializacion son los pramhjconsumidores y especialistas en
comercio, esto hace que se les facilite con fremaerstas funciones. Cuyas funciones
se pueden desplazar y compartirse con los biesebvicios que se exigen en el
comercio. La comercializacion tiene una estrateEg@iales son las oportunidades
atractivas y elaborar estrategias comerciales lvkrga

Veremos algunas estrategias de comercializaci@masl de las ventajas y desventajas
de las estrategias de la comercializacion, pacarakrcio.

4.1-. Estrategias de comercializacion.

Se especifican en el mercado meta y una mezaoteerctal, en el mercado meta se
crean un grupo homogéneo de clientes a los quetmnditraer. En la mezcla comercial
son variables controladas en la empresa para aaisfh los consumidores. En la
comercializacibn por metas es una mezcla comengéabh poder satisfacer las
necesidades de los consumidores, estas estrgpegidsn satisfacer a grandes mercados
y ganancias. Se pueden tener grupos para las learide la mezcla comercial, las
cuales son plaza en alcanzar las metas del proddetmuado en la plaza del mercado
meta, todo producto comprenderd un bien fisicobttmse debe de abordar en la
distribucion del producto transportes, las promoegde los productos en el mercado
es la informacién y la venta al cliente esto séerefla venta personal que es la
comunicacion de los vendedores y clientes o lataganasiva que es una comunicacion
en la cantidad de los clientes al mismo tiempgretio debe ser el indicado para que
sea accesible a los consumidores, pero tambiérnr temauenta a la competencia que
esta en el mercadd.

4.2 -. Las Ventajas de Comercializacion.

Ventajas de comercializacion las podemos ver erdifesentes grupos de mercados
como en el grupo agricola se debe ver en que paeordrolar los precios para un

nivel paraque se aprueben las ventas, planificar el precioslpresupuestos sociales y
en los subsidios para que se garantice los preoimgetitivos para que se exporten y la
venta interna en las divisas, se favorecen endiset en los recursos de la prioridad
para ubicarlos en las mas eficientes y necesaaoa fps paises de tener mayores
beneficios:®

4.3-. Las Desventajas de Comercializacion.
Desventajas pueden ser que eleven los precios espgrmitan recuperar los gastos de
produccion, aunque que insatisfecha la demandgad#n de precios es la que matiza

" Bencome, Félix, integracién de portal web con awineelectrénico para incrementar ventas, (Eumed)
en linea:http://www.eumed.net/libros/2012a/1174fanes_de_la_comercializacion.html, consultada 22
de junio 2012.

18 Gutiérrez, Silvio, Control de Precios, (Eumed))iaga:
http://www.eumed.net/libros/2011d/1065/conceptosegales.html, consultado 22 de junio 2012.



la informacion y la objetividad de un proceso eprelceso de producciéon. Otras de las
desventajas pueden ser la oferta que se vendesaliférentes tipos de precibs.

Como conclusion veremos que las ventajas y degasrdga pueden determinar por los
niveles de la oferta y la demanda al ver cual desefactores prevalece mas en la
comercializacion de los productos que comercialipana la satisfaccion de cada
consumidor. Pero al final la comercializacién sieenpene un papel importante para
que cada pais pueda tener una actividad comercial.

5.- MEDIDAS DE SALVAGUARDA.
El articulo XIX del Acuerdo General autoriza a lmsembros del GATT a adoptar

medidas de salvaguardia para proteger a una detmienrama de produccion nacional
de un aumento imprevisto de las importaciones ddquaier producto que cause, 0
pueda causar, un perjuicio peligroso a dicha raenprdduccion. Se denominan de esta
manera, aquellos instrumentos de regulacion y abrdgue tienen por objeto la
restriccion y aun la prohibicion de importacionpestacion, circulacion o el simple
transito de mercancias, cuando el Ejecutivo lovestirgente, con el fin de regular la
economia del pais, la estabilidad de la producciécional, o de la realizacién de
cualquier otro objetivo que beneficie a la naciba. medida de salvaguardia debera
aplicarse unicamente en la medida necesaria pavarr o reparar el perjuicio grave y
facilitar el reajuste, asi como la aplicacion inglegientemente de la procedencia del
producto.

Las medidas de salvaguardia s6lo podran aplicaespués de que las autoridades
investigadoras hayan determinado que:

* Las importaciones de un producto estdn aumentaada gez mas, ya sea en
términos absolutos o en relacion con la producoéasional.

* Dichas importaciones causan o amenazan causar diitado al conjunto de
productores del pais importador de bienes simila@mncisamente competidores.

Al hacer referencia al "conjunto de productores"bsisca restringir los campos de

aplicacion de las medidas de salvaguardia, y dereef aquellos cuya produccién

conjunta constituya una proporcion importante dpréauccién nacional total y que la

quiebra o desaparicion de los mismo tendran impiacportantes en la economia del

pais importador. Por lo tanto, no sera licito adopales medidas cuando so6lo unos
pocos productores que representan una pequefa@mpaleila produccién nacional del

pais importador tienen dificultades para hacedat& a la competencia. Consigna la ley
que esas medidas de salvaguarda pueden consistlosemranceles, los permisos

previos o los cupos.

La legislacion de los distintos paises mencionapedafio serio se debera entender el
dafio general y significativo a la produccion naalo&n todos los casos, y con el fin de
no obstaculizar el comercio internacional, las adémles al emitir la resolucion

9 Gutiérrez, Silviosupranota 12



correspondiente, deberan razonar y en su casorpiipaesencia del dafio serio o la
inminente amenaza del mismo.

5.1 Normas de Calidad

Un area muy importante dentro de las medidas dexgadrda que puede adoptar la
autoridad competente para evitar dafio que puedsarsal a la sociedad, es la
consistente en exigir que los productos que se rit@paumplan con las normas de
calidad que para tal efecto se implanten. Comotaceren muchos paises, existen leyes
especificas que regulan los principales aspectasioaados con la calidad minima
deben tener los bienes y servicios, tanto los quereduzcan en el pais, como los que
se importen. Por ejemplo en la ley mexicana senefh un estandar que se denomina:
Normas Oficiales Mexicanas (NOM).El proceso de refdsizacion de los bienes y
servicios en el mercado internacional ha sido umima largo y dificil para las
naciones, pero se llevan grados de avance consiéerajue han servido para darle
certidumbre a dicho comercio.

5.2 Pérdida Del Comercio; La Aplicacion De Medida®e Salvaguarda

El pais miembro que se proponga aplicar medidasati@guardia, debe ofrecer una
indemnizacion comercial adecuada al pais con el eudlujo comercial se vera
afectado desfavorablemente. Esta indemnizaciore s@gl una concesion, en forma de
reduccion arancelaria otorgada en otros producbospprte del pais importador que
toma medidas de salvaguardia hacia el pais exportpe: tendra comercio restringido.
Si el pais importador que propone aplicar una nzedel salvaguardia no llega a un
acuerdo con el pais exportador, podra tomar medidasgtorsion, las cuales consisten
generalmente en la suspension de una concesion otrde obligacion a que
normalmente puedan tener derecho el pais que dplinsedida de salvaguardia. En
todo caso, el derecho a tomar medidas de retorsidpodra ejercitarse durante los
primeros tres afios de vigencia de la medida otligtha

5.3 Duracién De Medidas De salvaguarda

Este tipo de medidas de salvaguarda tendran nemesate que ser temporales ya que
su finalidad primordial es dar a la rama de producafectada solamente la cantidad de
tiempo necesario para prepararse a hacer frermea aampetencia mas intensa una vez
gue se han eliminado las restricciones ademas dehgbiere constatado que las
importaciones ( o las exportaciones, dado el chao) aumentado en tal cantidad y
condiciones, que estan causando o amenazan causatlaio a la economia del pais o
bien, un dafio serio a la produccion nacional (atdbse de importaciones). Las
medidas de salvaguardia se aplican durante perithdsdos. ElI periodo inicial
maximo de aplicacién de una medida de salvaguaslide 4 afios, aunque este plazo
podria prorrogarse hasta un maximo de 8 afos siusidades competentes del pais
importador confirmaran que la medida sigue siergltesaria y si se demostrara que la
produccion se esta reajustando. Toda medida imgppestun lapso de mas de un afo
habréa de liberarse progresivamente durante undmede aplicacion. No podra volver a
aplicarse ninguna medida de salvaguarda a la img@ort de un producto que haya
estado sujeto a una medida de esa indole hasteagadranscurrido un periodo igual a

% Organizacién Mundial de Comercio, Los Acuerdo$ad®rganizacion Mundial de Comercio, (2012)
en linea: http://www.wto.org/spanish/docs_s/legairssim_s.htm#lAgreement, consultado 22 de junio
2012,



la duracion de la medida anterior, a condicion de ¢l periodo de no aplicacion sea
como minimo de 2 afios. No obstante, podra volhegpli@garse a la importacion de un
producto una medida de salvaguardia cuya durag@énds 180 dias o0 menos cuando
haya transcurrido un afio como minimo desde la felehantroduccion de la medida
relativa a ese producto y no se haya aplicado ¢alisha al mismo mas de dos veces en
el periodo de 5 afios inmediatamente anterior ediaaf de introduccion de la medida. El
acuerdo impide que los paises eludan los plaz@sioflj para las medidas de
salvaguardia, prohibiendo la reintroduccion de pnateccion respecto del mismo
producto durante un periodo igual al de la meditgral 2

5.4 Medidas de Salvaguardas y la Organizacién Mundi de Comercio (OMC).

Como mencionamos anteriormente las medidas de geskdia se refieren a los
derechos adicionales y a la reglamentacion dengmrtaciones que un pais puede
imponer cuando enfrenta un aumento repentino de ifgsortaciones y/o una
disminucién excepcional de los precios de impodtacjue causan dafio o amenaZin.
Comité de Salvaguardias vigila la aplicacion gengghAcuerdo y presenta anualmente
al Consejo del Comercio de Mercancias un infornigesesa aplicacion. Un miembro
afectado por una medida de salvaguardia podra pédomité que averigle si la
medida cumple los requisitos de procedimiento deletdo. A peticion de los
miembros, el Comité podra ayudar en las consultaxaminar las propuestas de
medidas de retorsién. EI Comité vigila la elimiraciprogresiva de las medidas de
“zona gris” notificadas y examina todas las natifiones de salvaguardi&s.

Expertos mencionan que este es uno de los factor@s importantes en una
comercializacion ya que existen numerosos paisascatiuras conservadoras muy
diferentes entre si y sino se conocen la cultural @mtorno en donde comercializaran y
se podria llegar al fracaso; un ejemplo claro eseaquun pais un color, un signo o una
palabra tiene significados diferentes, esto lleganacer una rotundamente una ofensa y
podria ser un rechazo para el consumidor y no adaali producto. Los expertos
mencionan también que la comercializacion es bgearasin ella no se podrian abarcar
nuevos nichos de mercado, y no se tuviera un boemercio. El beneficio de los
tratados es otro punto que abordaron ellos exphbganal tener tratados beneficia mas
al comercio ya que en las importaciones y expamtes se tiene un gran beneficio ya
que se les puede eliminar ciertas restricciones arancelarias. Al hablar de
comercializacion no sélo hablamos de una ventaaiduptos sino de todo lo que puede
estar involucrado como los medios de transporteenootros aspectos como los
culturales. Un ejemplo de la comercializacion espais de Cuba tiene una gran
demanda de comercializacién con Europa, ya que® ajuerer exportar a los Estados
Unidos por sus diferencias. Un ejemplo que tambriéluyeron en cuenta es que Cuba
lo que tiene para exportar son sus caballos yasqnede una raza pura y los llegan a
vender por un precio muy alto y tienen una gran ateta. Otros ejemplo de a
comercializacion es que China es el pais que maartaciones hace y el que genera
mas ganancia, un caso contrario es Estados Ungdeksqerie mas importaciones realiza
pero su economia es igual de elevada teniendaagias de comercializacién mayores.
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6-. CONCLUSION Y PROPUESTAS.

Podemos concluir que la investigacion realizadaanesvado a que la comercializacion
es una actividad que a existido desde afios mug, ajtie hoy en dia es uno de los
factores mas importantes ya que se utiliza cotafisante para tener una economia
mejor y se utiliza los diferentes factores pardizeael comercio como pueden ser los
tratados internacionales que son acuerdos en latescuse obtiene una de las
subvenciones para que no tengan ningun problemea neatizar las actividades de
comercio, podemos tomar en cuenta que la conclugdas expertos es de que no solo
se puede aumentar su economia sino también deriachq@vos horizontes en donde se
pueda adentrar el comercio y alcanzar nuevos masgaara su comercializacion. Las
estrategias que puede contener para la comercidlizas ver como puede ser enfocado
un producto viendo los desde los factores inteynesternos de la empresa para que su
producto tenga una gran aceptacion en el mercade logre comercializar, estas
estrategias son las de los factores del Microeatgrel Macroentorno.



