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RESUMEN

En los ultimos afios, la economia internacional ha sufrido cambios importantes de los que
México no ha podido mantenerse ausente, dado a su alto grado de insercion en la
economia mundial por un lado, y a la importante cercania al principal motor de esta en los

ultimos tiempos, los Estados Unidos por otro.

La produccion y comercializacion de tequila, bebida tradicional de México, ha logrado una
gran expansioén en los ultimos recientes. Es de los primeros productos mexicanos de

mayor exportacion del sector agroalimentario.

Se debe de apoyar a las empresas mexicanas a exportar, ya que los ingresos generados

por las ventas al exterior permiten dejar a un lado la dependencia histérica al petréleo.

En nuestro pais, el comercio exterior representa un instrumento primordial para lograr el

crecimiento econémico.

La idea fundamental de este proyecto es proporcionar los elementos basicos a los

posibles exportadores del tequila, para poder penetrar el mercado de los Estados Unidos.

Al analizar las posibilidades de penetracion del tequila se identificaron posibles

competidores y precios.

En esta investigacion quedo evidente que este tipo de productos es ampliamente
conocido tanto en el mercado hispano como en el mercado americano. Sin embargo
introducir una nueva marca requiere de esfuerzos adicionales y constantes en varios
frentes para lograr introducirlos en esta zona. Ante la variedad de tequilas a que tiene
acceso el consumidor norteamericano, se requieren precios promocionales y constancia

en la labor promocional para dar a conocer el nuevo producto.

Pareceria conveniente trabajar en una logistica de distribucién basada en ventas tanto a
mayoristas como a nivel menudeo, iniciando los primeros pasos y esfuerzos en el area de

los Angeles y su zona inmediata de influencia.



INTRODUCCION

En la clasificacion de destilados, el tequila se ha ubicado como una bebida internacional
similar al cofiac, el vodka, el whisky, el ron y el brandy. Todos ellos se caracterizan por
tener procesos de produccion altamente tecnificados, por lo cual adquieren un mayor
valor agregado, con altos presupuestos en mercadotecnia y generalmente controlados por

corporaciones multinacionales.

En tanto destilado internacional, el tequila se ha adaptado a las nuevas tendencias de los
mercados nacional e internacional, observables en sus primeros signos desde los afos
ochenta, pero claramente evidenciados en la siguiente década. En parte, este proceso de
adaptacion a los nuevos requerimientos del mercado se refleja en los cambios mas

recientes en la normatividad que define qué es el tequila NOM-006-SCFI-2005.1

Uno de los cambios mas importantes es la creacion de una clase mas de tequila, que se
suma a las previamente existentes: el tequila extra afiejo, reposado al menos durante tres

anos en barricas.

Esta nueva modalidad intenta situarse entre las bebidas sustitutas (cofiac y whisky)
clasificadas como premium o super premium. Es decir, para competir con aquellos
espiritus que estan posicionados en el mercado que demanda licores de alto precio, que
suponen cierta exclusividad, calidad y sofisticacion. Esta internacionalizacion del tequila
derivd en cambios en la estructura de los mercados de esta bebida en la era de la
globalizacion, que se gestaron a partir de la introduccion de empresas trasnacionales
desde los afios setenta, que dinamizaron la demanda de tequila en los mercados
internacionales, obligando asi a una “modernizacion” de este espiritu y a Ia

reestructuracion de las empresas locales.
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CAPITULO I. MARCO METODOLOGICO

1.1 Planteamiento del problema

Uno de los problemas que enfrenta Estados Unidos es el no poder producir esta bebida,
debido a la iniciativa que el gobierno mexicano tomé para proteger el tequila en la década
de 1970.

En virtud de la Ley general tributaria, municipios seleccionados dentro de soélo cinco
estados del pais puede crecer y producir el agave tequila. Se seleccionaron estos
municipios en funcion de factores geograficos (tales como el clima, la altitud y las

caracteristicas del suelo) y los factores humanos

De conformidad con el anexo 313 del Tratado de Libre Comercio (TLC), Canada y
Estados Unidos reconoceran el tequila y el mezcal como los productos originarios de
México y, en consecuencia, no se permitira la venta de ningun producto como el tequila y /

o0 mezcal al menos que tengan ha sido preparado legalmente en México.

Es por esa razon que a nivel internacional, Estados Unidos es el principal consumidor de

tequila, con 140 millones de litros anuales, teniendo como principal exportador: México.

Imagen 1.Estados de la republica mexicana que unicamente pueden producir tequila.

Denominacion
de Origen del
Tequila 2016




1.2 Objetivo General

Exportar el tequila 100% agave al Mercado de los Estados Unidos, para que se convierta

en la bebida de mayor crecimiento en ventas de ese pais.

1.3 Objetivos Especificos
Los objetivos especifico de la empresa tequilera “El Rey” es lograr:

-Que el producto tenga la aceptacion a nivel internacional, convirtiéndose en proveedor
indiscutible de esta bebida en todos los mercados. Posicionandose tanto con sus
productos y como empresa en nuevos mercados internacionales, de esta manera

lograremos también generar empleos.

-Conocer la mecanica que deben seguir de acuerdo al producto que van a exportar, en
este caso el Tequila, haciendo especial énfasis en el proceso de la logistica de
distribucién fisica internacional, como herramienta para competir en los mercados
externos, mediante el conocimiento consciente de como estimar los costos de exportacion

en cada una de las fases del proceso logistico

-Establecer los criterios para analizar e identificar oportunidades de mercado del tequila a

nivel internacional, y analisis de mercado pais.

-Desarrollar una metodologia aplicable para realizar el proyecto familiar planeado,
siguiendo los pasos requeridos para lograr con eficacia los resultados esperados en el

mercado internacional.

-Establecer vinculos con organizaciones publicas y privadas, para el desarrollo de planes

estratégicos de promocioén y publicidad



1.4 Justificacién del Estudio

Debido a que el tequila es una bebida alcohdlica regional obtenida del Agave Azul y su
produccion y comercializacion estan sujetas a una norma oficial mexicana, este producto
debe ser verificado y certificado por el CRT (Consejo Regulador del Tequila) ya que esta

protegido por una Denominacién de Origen.

Solamente en ciertos municipios de México se puede cosechar y utilizar la materia prima
para la produccién de Tequila, es decir, ninguna otra bebida alcohdlica producida en el

pais o fuera de él puede ostentar el nombre Tequila.

Es por todo esto que Estados Unidos tomé como solucion la alternativa de importar dicho
producto mexicano, hasta convertirse en uno de los primeros paises con alto consumo de

tequila, lo que ha hecho que sus ventas registren mayor crecimiento

Tequila “El Rey “es una empresa Nacional ubicada en Guadalajara, que se dedica a la
fabricacion y venta de tequila. Es una pequefia empresa familiar que lleva 15 afos en el
mercado, dedicada y comprometida totalmente en dar la mejor calidad a sus
consumidores. Sus valores se basan en la calidad y la tradicion, su principal objetivo es
hacer saber a sus compradores que se llevan un pedacito de Jalisco en cada trago de
tequila, utilizando la mejor materia prima, siguiendo las normatividades establecidas por
las autoridades pertinentes durante todos los procesos de produccion, afin de obtener y

ofrecer al mercado extranjero el mejor tequila del mundo

Esta empresa, cuenta con una fabrica productora y distribuidora de Tequila. Esta

constituida como Sociedad Anénima de Capital Variable.

Elaboran y distribuyen sus mejores tequilas en varias partes del pais, uno de sus
productos es muy vendido en el mercado nacional, pero otro objetivo primordial de esta
empresa es promover la oferta exportable mexicana en el mercado extranjero, pensando
principalmente en diversificarse y no estar dependiente de un solo mercado. Aun no
tienen la capacidad de producir grandes producciones de tequila, pero se tiene previsto

comprar varias fabricas este afo para poder llevar a cabo este proyecto.



1.5 Tipos de Investigacion

La investigacion de mercados se puede definir como la recopilacion y el analisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de una empresa del mercado, realizados de
forma sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing

estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes
y estrategias mas adecuadas a sus intereses, ademas de poder generar un diagnéstico
acerca de los recursos, oportunidades, fortalezas, capacidades, debilidades y amenazas

de una organizacion.

% Investigacién cualitativa:
Es la investigacidon de caracter exploratorio que pretende determinar principalmente
aspectos diversos del comportamiento humano, como: motivaciones, actitudes,

intenciones, creencias, gustos y preferencias.

Las personas a las que se les aplica esta investigacion representan a las clases sociales
de una determinada colectividad. Los tipos de la investigacién cualitativa mas conocidas

son:

Explorativa: permite la definicion de un problema o el establecimiento de hipétesis. Por
ejemplo: estudio cualitativo sobre los vendedores de un mercado de abastos, para

identificar las pautas de compra de los consumidores finales.

Orientativa: Permite familiarizar al investigador en un entorno desconocido, adquiriendo
pautas, vocabulario, necesidades. Por ejemplo: entrevistas en profundidad con
buceadores para identificar los parametros mas adecuados para valorar los servicios de

un Club de Buceo.

Clinica: busca el profundizar en un aspecto concreto, obteniendo una visibn mas
profunda y razonada. P.E. Analisis de los motivos de rechazo de un producto por los

consumidores.



% Investigacion cuantitativa:
Permite cuantificar la informacioén, a través de muestras representativas, a fin de tener la
proyeccion a un universo. Refleja lo que ocurre realmente en un mercado; es decir, ofrece
respuestas al qué, cuando, cuanto, dénde y cdmo suceden los hechos en segmentos
definidos. Esta investigacion es estructurada y determinante, se realiza entre un gran

numero de sujetos entrevistados individualmente.

% Investigaciéon de campo:
Investigacion que recoge informacion de las fuentes externas primarias, a través de

diferentes técnicas y los estudios realizados con esos datos.

% Investigacion Concluyente:
Este tipo de investigacion es mas exacta que la anterior ya que en ella realizaremos
encuestas (individuales, telefonicas, por e-mail, en la via publica) a grandes grupos,
obteniendo asi estadisticas numéricas y de esta forma conseguiremos una resolucién
mas real para que la empresa pueda decidir como actuar, fijando un objetivo acorde a los

resultados obtenidos.

% Investigacion Descriptiva:
En esta investigacion recurriremos a informaciones y estadisticas que existen en otras
empresas, y en las bases de datos. El objetivo de esta investigacién es obtener
informacion exacta de la competencia acerca de como se maneja, cuanto produce, a

quienes vende, a qué clase de clientes capta (a que sector de la sociedad)

Tipo de investigacidn que se utilizara: Investigacion exploratoria o cualitativa:

La importancia de realizar este tipo de investigacion es muy importante para la empresa,
pues la informaciébn que obtengamos nos permitira saber mas acerca de los
consumidores, sus gustos, sus elecciones, sus preferencias y también se evaluara la

situacion econdmica de los consumidores del mercado meta.

El objetivo de esta investigacion sera obtener informaciéon que nos permita comprender la
naturaleza y la calidad de la conducta humana, para definir con precisiéon cuales son los

problemas con nuestros productos y obtener conocimientos para enfrentarlos.



1.6. Técnicas de Investigacion

El método de investigacién cualitativa se caracteriza por integrar una variedad de
técnicas. Los procedimientos se inician con un conjunto limitado de supuestos, utilizan
preguntas abiertas y se realizan en un ambiente que les permite a los participantes

contestar sin limites ni claves.
Las técnicas de la técnica de investigacién cualitativa que ocuparemos seran:

v' La entrevista. Es una formulacién de preguntas que permite coleccionar datos
sobre un aspecto concreto asi como la opinion del/a entrevistado/a.

v" La Revisidon de Documentos Oficiales o analisis de los datos

El cuestionario. Es un listado de preguntas por escrito que se pasa a un numero
importante de personas y que permite extraer conclusiones que pudieran generalizarse si
la muestra es suficientemente grande y representativa de la poblacion. Es una técnica de
recogida de informacion que permite la recogida masiva de datos dificiles de obtener por

otros medios.
Grafica 1. Compra de tequila de acuerdo a la edad
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CAPITULO Il MARCO TEORICO

2.1 Globalizacion

La "globalizacion" se refiere a la interdependencia creciente de los paises que surge de la
integracion cada vez mayor del comercio, las finanzas, los pueblos y las ideas en un
mercado global. El comercio internacional y los flujos de inversiones transfronterizas son

los elementos principales de esta integracion.



La globalizacién comenz6 después de la segunda guerra mundial, pero se ha acelerado
considerablemente desde mediados de los afios ochenta, impulsada principalmente por
dos factores. Uno se relaciona con los avances tecnoldégicos que han reducido los costos
del transporte, las comunicaciones y la computacién a tal punto que, en muchos casos,
para una empresa resulta ventajoso, desde el punto de vista econdmico, llevar a cabo
distintas etapas de produccion en diferentes paises. El otro se vincula al aumento de la
liberalizacion del comercio y los mercados de capitales: mas y mas gobiernos se rehusan
a proteger sus economias de la competencia o la influencia extranjeras mediante
aranceles de importacion y obstaculos no arancelarios, como los contingentes de
importacién, la limitacién de exportaciones y las prohibiciones legales. Varias instituciones
internacionales creadas después de la segunda guerra mundial — entre ellas, el Banco
Mundial, el Fondo Monetario Internacional (FMI) y el Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT), reemplazado en 1995 por la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC)— han desempefado un importante papel en la promocion del libre

comercio en lugar del proteccionismo.

Los datos disponibles parecen indicar que la globalizacién ha dado un fuerte impulso al
crecimiento econdmico en economias de Asia oriental como Hong Kong (China), la
Republica de Corea y Singapur. Pero no todos los paises en desarrollo tienen una
participacion semejante en la globalizacion ni estan en condiciones de beneficiarse de
ella. En realidad, con excepcién de la mayoria de los paises de Asia oriental y algunos de
América Latina, los paises en desarrollo se han integrado en la economia mundial con
bastante lentitud. La participacion de Africa al sur del Sahara en el comercio mundial ha
venido disminuyendo continuamente desde fines de los afos sesenta y la participacion de
los principales exportadores de petroleo descendié abruptamente con la caida en los
precios del petréleo que se produjo a comienzos de los afios ochenta. Ademas, incluso
para los paises que protagonizan la globalizacién, los beneficios vienen acompanados de
nuevos riesgos y problemas. El equilibrio entre los costos y los beneficios de la
globalizacién para los distintos grupos de paises y la economia mundial es uno de los

temas mas controvertidos de los debates sobre el desarrollo.

La produccién de tequila enfrenta un proceso de modificaciéon y cambio que ha afectado

tanto la produccion en fabrica como la comercializacién internacional.



Este proceso ha permitido que el incremento de la venta de tequila se dé por el control
que las empresas trasnacionales han logrado a través de la manipulacion y control de la

venta del tequila y del mezcal.

La produccion y exportacion de este producto es sorprendente, por las dificultades que
enfrentd por los escases de materia prima. La globalizacién ha hecho que las grandes
empresas vincularan el tequila al mercado mundial de bebidas compitiendo con marcas,
calidades de afiejamiento, reposo y pureza, con lo que generaron una demanda por
tequilas elaborados con precios muy altos. Esto llamo la atencion de las grandes

transnacionales, por lo que se formaron diversas alianzas.

2.2 Comercio Exterior

Cada pais fabrica sus propios bienes y servicios, pero también escasea de algunos
insumos y activos (humanos, naturales, financieros e industriales). Precisamente el
intercambio que existe entre dos naciones al exportar (vender), e importar (comprar) sus
productos es lo que llamamos "comercio exterior". Ni los paises mas ricos son
autosuficientes por si mismos, por ende, la idea es que cada uno de ellos pueda ofrecerle
al otro lo que no posee o aquello de lo que carece, y viceversa, generando a su vez el

bienestar y supervivencia de la poblacion.

Los origenes del comercio se remontan a finales del neolitico, cuando se instituyd la
agricultura. Al principio era una agricultura de subsistencia, donde las cosechas obtenidas
eran las justas para la poblacién dedicada a los asuntos agricolas. Sin embargo, a medida
qgue iban incorporandose nuevos desarrollos en esta actividad, las cosechas obtenidas
eran cada vez mayores y los excedentes facilitaron un intercambio local de otros bienes
por alimentos, que dieron paso al trabajo con los metales, la rueda, el torno, la

navegacion, la escritura, nuevas formas de asentamientos urbanos, etcétera.

A lo largo de la Edad Media, empezaron a surgir unas rutas comerciales
transcontinentales que intentaban suplir la alta demanda europea de bienes y mercancias.
Entre las rutas mas famosas destaca la Ruta de la Seda, pero también habia otros

importantes como las rutas de importacion de especias.



De las distintas corrientes del comercio internacional, por orden cronolégico resaltan las

siguientes:

Corriente Griega. Cuando el esclavismo se ha asentado y se desenvuelve en forma
extraordinaria, el pensamiento econdmico evoluciona y se empiezan a desarrollar ideas
que corresponden a este nuevo modo de produccion; Platén fue uno de los primeros
estudiosos de la sociedad, pero Aristoteles fue el que mas hizo avanzar el pensamiento
econdmico de la época. Platdon explica la division del trabajo como consecuencia de las
diversas aptitudes naturales de los hombres y de la gran cantidad de necesidades
humanas.

Aristoteles fue el que mas hizo avanzar el pensamiento econémico de la época. Asentd
las bases de la teoria del valor al distinguir entre valor de uso y valor de cambio (aunque

no en forma precisa).

Corriente Escolastica. En primer lugar el pensamiento econdmico de la Edad Media se
basa en los preceptos aristotélicos y la doctrina de la Iglesia Catdlica. Las ideas
econdmicas formaban parte de las ensefanzas morales del cristianismo. Consideraban la
economia como un conjunto de leyes, entendidas como preceptos morales cuya finalidad

era la buena administracion de las actividades econémicas.

Formulan principios del precio justo, el cual depende del valor inherente de las
mercancias. Tomas de Aquino resalta dar una valor de cambio basado en el costo de
produccion, revestido de caracter ético. Consideraban inicialmente todo cobro de interés
por el dinero prestado como usura y por tanto la condenaban, posteriormente
consideraron el préstamo como un cambio de propiedad y el interés como impuesto sobre
el trabajo del prestatario. Podemos inferir que las ideas de los escolasticos eran una
representacion idealista de la realidad.

Corriente Mercantilista. Desde el feudalismo se van gestando las condiciones que seran
predominantes en los siglos posteriores; es decir, las premisas del desarrollo capitalista.
El mercantilismo es la doctrina econdmica que refleja las condiciones del capitalismo

comercial del siglo XVIy XVII.

Corriente Fisiécrata. La escuela fisidcrata surge en el siglo XVIIl y es a juicio de algunos



autores la precursora de la economia moderna. Esta escuela considera a la agricultura
como la principal actividad realmente productiva, porque es la unica que da un producto
neto, y a la industria, al comercio y a los servicios como actividades accesorias, en vista
de su concepcion materialista de la riqueza; que las sociedades humanas al igual que el
mundo fisico estan sujetas a un orden natural, al que frecuentemente atribuyen caracter
providencial, por lo que el Estado debe |limitar su intervencion.
Corrientes Clasica y Moderna. A fines del siglo XVIII se dieron una serie de cambios -
inspiradas por la revolucion industrial y el auge de los mercados de América y Asia- que
habrian de modificar las relaciones de producciéon predominantes y en consecuencia, las
doctrinas econdémicas también fueron evolucionando en la busqueda de explicaciones a
los nuevos fendmenos que se desarrollaban. Se introducen técnicas mas eficientes de

produccion y por ende la oferta de bienes.

Todas estas corrientes en la evolucién del comercio dieron pie a la continua interaccion de
los mercados, para que posteriormente a las guerras mundiales, sentar las bases de la
mayor integracion e interdependencia de los mercados que los paises hayamos vivido en
la historia; hoy en dia, y gracias a las herramientas telematicas de comercio electrénico,
en segundos conseguir lo que a veces tardaba meses, acortando los tiempos y las
distancias, el gran reto es la armonizacién de los mercados laborales y regulatorios para
que también logremos transferir los mecanismos de organizacién social que han logrado
generar bienestar en los paises mas aventajados tecnolégicamente. La relacion entre

mayor libertad econdmica y desarrollo es irrefutable.

2.3 Bloques Econdémicos

Un bloque econdémico, es la articulacion de los sistemas econdmicos y de las estrategias
de desarrollo de varios paises para afrontar de mancomdun los desafios de la economia

abierta, globalizada e internacionalizada de nuestros dias.

Hay una tendencia en el mundo actual hacia la formacién de bloques de Estados a fin de
que éstos puedan ganar peso especifico en la competencia internacional, optimicen las
posibilidades de su comercio, incrementen las tasas de ahorro e inversion, aumenten el
nivel del empleo e impulsen el desarrollo de los paises coligados. Esa tendencia se

manifiesta claramente en el esquema de economia abierta que predomina en el mundo.



Hacia un lado del planeta estan los Estados Unidos de América, Canada y México unidos
por el tratado de libre comercio (TLC), de otro lado la Comunidad Europea que articula a
los doce paises en busqueda de su desarrollo, mas alla el Japén que es, por si solo, una
gran constelacion de poder tecnoldgico y econdémico, y hacia el este el poderoso bloque
de los paises recientemente industrializados de Asia sudoriental, que con el tiempo

formaran un solo bloque regional con el Japén.

Es sin duda una politica de grandes bloques econdmicos y comerciales, fundada en la
armonizacioén de politicas econdémicas, en cuya virtud varios paises operan como una sola
unidad de accion en el comercio reciproco e internacional y dan respuestas a los mega

mercados modernos y a las demandas del mundo contemporaneo.
Estos son los principales bloques econémicos del mundo y sus objetivos

UNION EUROPEA: Su unidad monetaria es el EURO. Es la organizacién supranacional
del ambito europeo dedicada a incrementar la integracion econdmica y politica y a
reforzar la cooperacion entre sus estados miembros. Nacié el 1 de noviembre de 1993.
Conformado por doce miembros: Bélgica, Dinamarca, Francia, Alemania, Reino Unido,

Grecia, Irlanda, ltalia, Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal y Espaia.

NAFTA: Es el acuerdo econémico, cuyo nombre original es North American Free Trade
Agreement, que firmado por Canada, México y Estados Unidos el 17 de diciembre de
1992, y entré en vigor el 1 de enero de 1994. Los respectivos signatarios del Tratado
fueron el primer ministro canadiense Brian Mulroney, el presidente mexicano Carlos

Salinas de Gortari y el presidente estadounidense George Bush.

COMUNIDAD  ASIATICA: Muchas zonas de Asia estdn econémicamente
subdesarrolladas. Un elevado porcentaje de la poblacion del continente se dedica a la
agricultura, pese a lo cual gran parte de la actividad agricola se caracteriza por cosechas
y productividad laboral relativamente bajas. En conjunto, una minoria de los asiaticos esta
empleada en actividades de manufactura; en muchas ocasiones los centros urbanos y las
industrias no se han integrado adecuadamente con el sector rural. Los sistemas de
transporte locales e internacionales de los paises asiaticos todavia estan poco

desarrollados en muchas zonas, pero han mejorado notablemente en los ultimos afios.
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MERCOSUR: organizacién regional del espacio sudamericano constituida en virtud del
Tratado de Asuncion. Fue éste firmado el 26 de marzo de 1991 por los presidentes de
Argentina (Carlos Saul Menem), Brasil (Fernando Collor de Mello), Paraguay (Andrés
Rodriguez) y Uruguay (Luis Alberto Lacalle). El espacio que engloba el Mercosur
constituye un mercado de mas de 200 millones de personas. Esta cifra se aproxima a la
poblacion de América del Norte y no dista demasiado de los 300 millones de habitantes
de la Union Europea (UE). El producto interior bruto (PIB) del area integrante del
Mercosur alcanza los 800.000 millones de délares, aproximadamente el 60% del PIB

regional.

GRUPO DE LOS SIETE (G-7): Es el foro politico y econémico formado por los siete
paises mas industrializados del mundo: Canada, Francia, Alemania, Italia, Japon, Reino
Unido y Estados Unidos. El G-7 (cuyo nombre completo es Grupo de los Siete Paises
mas Industrializados) nacié de un modo informal a raiz de las reuniones de los ministros

de finanzas organizadas en la década de 1970.

GRUPO DE LOS 77 (G-77): conjunto de paises en vias de desarrollo y del Tercer Mundo
creado en 1964 para adoptar posiciones comunes en temas de comercio y desarrollo
econdmico, promover sus intereses econdmicos y potenciar su poder negociador en el

seno de la Conferencia de Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo (UNCTAD).

ANZA: La Asociacion de Naciones del Sudeste Asiatico (En inglés: Association of
Southeast Asian Nations — ASEAN — es una organizacion regional de estados del sudeste
asiatico creada el 8 de agosto de 1967. Los principales objetivos son: acelerar el
crecimiento econoémico y fomentar la paz y la estabilidad regionales. La ASEAN ha
establecido un foro conjunto con Japon, y sostiene un acuerdo de cooperacién con la

Unién Europea (UE). Su secretariado permanente se encuentra en Yakarta.

CARICOM: es un organismo regional, naci6 el 4 de julio de 1973 con la firma del Tratado
de Chaguaramas por los primeros ministros de cuatro naciones (Barbados, Guyana,
Jamaica y Trinidad y Tobago) con el fin de fortalecer sus lazos e integrar un mercado
comun en la region del Caribe. Entre sus objetivos estan la integracion econémica de los

estados miembros a través del establecimiento de un régimen de Mercado Comun, la
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coordinacion de las politicas exteriores de los estados miembros y promover la

cooperacion en los ambitos educativos, culturales e industriales.

2.4 Tratados Comerciales

Los tratados comerciales son un pacto o0 negociacion entre dos o mas paises con el
objetivo de armonizar intereses en materia de comercio e incrementar los intercambios
entre las partes firmantes. El tratado comercial puede ser mas o menos complejo,
dependiendo de si los paises firmantes deciden o no delegar parte de su soberania a un
organismo supranacional y someterse a su control en materia de politica econdmica,
incluida la politica comercial. En caso de que haya algun tipo de cesién de soberania

hablariamos de integracion econémica.

A continuacion se nombran algunos tratados comerciales y algunas de sus

caracteristicas:

Zona de preferencias arancelarias:

Es un acuerdo entre varios Estados, mediante el cual se comprometen a brindar a
sus respectivas producciones un trato preferencial en comparacion al que se otorga a
terceros paises, es decir, se conceden diversos grados de rebajas arancelarias en el
comercio reciproco. Esta area se puede dividir a su vez en tres: area de preferencias
arancelarias propiamente dichas, donde las concesiones son exclusivamente a los
derechos aduaneros que gravan la exportaciéon e importacion de mercaderias; area
de preferencias aduaneras, donde no sélo se limitan a las restricciones arancelarias,
sino que puede contemplar también otros tributos aduaneros, que se aplican con
ocasion de la exportacion o la importacion, pudiendo contemplar tanto restricciones
directas como indirectas; y areas de preferencias econdmicas, que abarcan aspectos
que no son mas de naturaleza aduanera, pero que hacen un tratamiento
discriminatorio de la mercaderia extranjera una vez que ésta ha sido importada.

Este es un grado de integracién sumamente superficial por lo que hay autores que no
lo consideran como tal. A pesar de esto, se ha estimado igualmente valido
mencionarlo como un primer paso hacia lo que pudiera ser un proceso posterior de

integracion mucho mas amplio.

Zona de libre comercio:



Consiste en que los Estados partes acuerdan suprimir las tarifas arancelarias y otras
barreras o restricciones cuantitativas al comercio reciproco de bienes, pero
conservando cada uno de ellos autonomia e independencia respecto de su comercio
con terceros Estados. Para llegar a una Zona de Libre Comercio se fijan plazos,
condiciones y mecanismos de desgravacion arancelarios. La mira esta puesta en las
"medidas de fronteras" entre las partes, con el propdsito de incrementar los flujos de
los intercambios reciprocos. Como en el acuerdo de libre comercio surge el problema
del control de las importaciones de extra zona, los Estados partes deben implementar
instrumentos que tiendan a establecer el origen de los productos, y de esa forma
diferenciar entre los bienes que se generan en la zona y los que provienen de otras
latitudes, ya que los productos que se deben beneficiar con el acuerdo son los
originarios de los Estados partes, evitando la triangulacién que significaria el ingreso
de productos del exterior a la Zona a través del pais que cobra los aranceles mas
bajos; esto se obtiene por medio de lo que se denomina "clausulas de origen", las

cuales deben ser muy precisas y severas.

Unién aduanera:
Implica un proceso en el que los estados participantes, ademas de liberar las
corrientes comerciales por medio de la desgravacion arancelaria entre ellos, adoptan

frente a terceros paises una politica arancelaria comun o tarifa externa coman.

ARNAUD (1996: 25) sefala que la union aduanera perfecta debe reunir las siguientes

condiciones:

1) La completa eliminacion de tarifas entre sus Estados miembros.

2) El establecimiento de una tarifa uniforme sobre las importaciones del exterior de la
Union.

3) La distribucién de los ingresos aduaneros entre sus miembros conforme a una

formula acordada.

De acuerdo a lo anteriormente dicho, los Estados que integran una unién aduanera,
ademas de reducir las tarifas aduaneras entre si hasta llegar a cero, adoptan un
arancel externo comun, en forma gradual con plazos y listas temporarias de

excepciones que normalmente son diferentes segun el desarrollo econémico de los



Estados partes, en relaciéon a los productos que importan de paises de fuera de la

Zona.

Los derechos de importacion obtenidos por el arancel externo comun, a su vez,
deben ser distribuidos entre los Estados miembros, para lo cual deben definir el
mecanismo para ello. Por otra parte, al existir un arancel externo comun, se eliminan
las normas de origen, por lo que una mercaderia de procedencia extranjera,
ingresada legalmente por cualquier reparticion aduanera, previo pago del impuesto
comun que se haya fijado, tiene libre circulacién por el espacio geografico de los
paises socios de la union aduanera. Otro dato importante de mencionar es respecto
de la forma de negociacion con el exterior, la cual debe hacerse necesariamente en

bloque.

Mercado comun:

En la etapa del mercado comun, los paises miembros que componen la union
aduanera le agregan la posibilidad de la libre circulacién de personas, servicios y
capitales sin discriminacion, por tanto, se establece la libre circulacion de los factores

productivos.

En el mercado comun, no hay aduanas internas ni barreras tarifarias entre los
Estados partes; se lleva a cabo una politica comercial comun, se permite el libre
desplazamiento de los factores de la produccion (capital, trabajo, bienes y servicios),
es decir, las cuatro libertades fundamentales de la comunidad, y se adopta un arancel

aduanero exterior unificado.

Por lo tanto, la legislacion de los paises miembros debe unificarse o armonizarse con
el objeto de asegurar las condiciones de libre concurrencia en el ambito del mercado
interior comun. Las normas no solo deben perseguir la supresion de las barreras que
impiden el libre ejercicio de las cuatro libertades que fueran mencionadas (barreras
aduaneras, fisicas, técnicas, comerciales, restricciones monetarias, etc.), sino
también de aquéllas que son consecuencias de practicas restrictivas de reparto o

explotacion de los mercados imputables a las empresas (reglas de competencia).

La armonizacion de las legislaciones sobre las areas pertinentes, la coordinacion de

las politicas macroeconomicas y el establecimiento de reglas comunes aplicables de



manera uniforme no solamente a los Estados participantes, sino también a las
personas fisicas y juridicas que en ellos habitan, generan normas que son fuente de

derechos y obligaciones para unos y otros.

Unién econdmica:

La unién econdmica se da cuando los Estados que han conformado un mercado
comun, le incorporan la armonizacion de las politicas econdémicas nacionales, entre
ellas, las politicas monetaria, financiera, fiscal, industrial, agricola, etc., con la
finalidad de eliminar las discriminaciones que puedan hallarse de las disparidades
entre las politicas nacionales de cada uno de los Estados que la componen.

Como son objeto de la integracién todas las actividades econdmicas en el ambito
espacial de la unién econémica —entre ellas la politica financiera-, la concertacion de
una politica monetaria comun lleva a la creaciéon de un banco central comun y
finalmente a la adopcion de una moneda comun, con lo que se perfecciona una unién

monetaria.

Integracién econémica completa:

Este es el mayor grado de profundidad al que puede aspirar un proceso de integracion y
se produce cuando la integracion avanza mas alla de los mercados, porque en el
transcurso de este proceso, los Estados involucrados tienden no solo a armonizar, sino a
unificar las politicas en el campo monetario, fiscal, social, etc., y mas alla incluso, en

cuestiones relativas a las politicas exteriores y de defensa.

En esta instancia de integracion, se requiere del establecimiento de una autoridad
supranacional cuyas decisiones obliguen a los Estados miembros. Algunos autores
afirman que este grado de unificacion sugiere la desaparicion de las unidades nacionales,
por la absorciéon de las partes en un todo, como es definida la palabra "integracion" de

acuerdo al diccionario de la RAE.

Tratado de Libre Comercio:

Un Tratado de Libre Comercio (TLC) consiste en un acuerdo comercial regional o bilateral
para ampliar el mercado de bienes y servicios entre los paises participantes.
Basicamente, consiste en la eliminacion o rebaja sustancial de los aranceles para los

bienes entre las partes, y acuerdos en materia de servicios. Este acuerdo se rige por las



reglas de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) o por mutuo acuerdo entre los

paises.

2.5 Exportacién

La exportacién puede definirse como la venta de productos o servicios de una empresa de
un pais (empresa exportadora) a otra de otro pais (empresa importadora). La empresa
exportadora suministra un producto / servicio a la empresa importadora y ésta paga el

valor del producto / servicio objeto de la compraventa.

Historia de la Exportaciéon en México:

Es importante sefialar que la exportacion es el primer paso hacia la internacionalizacién.
Esta dinamicidad implica que, la empresa que desea exportar, no puede quedar
satisfecha con la simple colocaciéon de existencias (stocks) o de ciertas cantidades en los
mercados extranjeros realizadas de una forma pasiva (por ejemplo, a través de la
participacion en una feria internacional), sino que debe intentar por todos los medios que
la presencia de sus propios productos en los mercados internacionales se efectiue de una

forma consciente y continuada.

La historia de la Exportacion en México se puede ubicar este momento a partir del

Porfiriato, con los primeros indicios de desarrollo en la agricultura.

En relacién al incipiente desarrollo industrial, este se delimita en las areas minera y

metalurgica con la fundicién de plata, cobre y plomo.

Con la crisis del 29, producida por el proteccionismo comercial, hay una saturacién en los
mercados y se presenta una caida en las ventas. Crecen las deudas bancarias y el

desempleo.

Después de la revolucion, en el periodo cardenista arranca la reforma agraria y se
nacionaliza la industria petrolera, asi como los ferrocarriles. Aparece un nuevo Estado

mexicano: es el agente activo que promueve el desarrollo.

En el siguiente sexenio aparece el Modelo de Industrializacion Sustitutiva (MIS) o Modelo

de Sustitucion de Importaciones (MSI), con la finalidad de apoyar la industrializacion del



Pais. Asi se crean algunas empresas importantes como, entre ellos el IMSS y Altos

Hornos de México, S.A.

Con el alemanisco, se mantiene un apoyo sin limites a las IP, tanto nacionales como

extranjeras, y hay un incremento notable en la inversion en infraestructura.

Los medios mas importantes impulsado por el gobierno para incentivar la inversion

privada son:

e Exencion y disminucion de impuesto.

e Acceso a creditos.

e Apoyo a inversion privada al campo.

e Control de organizaciones obreras y campesinas.

¢ Reformas al Articulo 27 constitucional para aumentar los limites de la propiedad

privada.

Entre otros, dando como consecuencia una industrializacion de manera constante. A este

periodo se le conoce como primera etapa del MIS.

En una segunda etapa, conocida también como el “periodo de desarrollo estabilizador” se
hace tangible un endeudamiento con el exterior, no afectando de manera sustancial al
Pais, ya que observandose un crecimiento sostenido, estabilidad cambiaria e inflaciones

bajas.

Para el sexenio de Diaz Ordaz se mantiene el programa, y no es sino hasta la
administracion de Luis Echeverria que dada la presencia constante de irregularidades
econdmicas como un fuerte gasto publico, el endeudamiento externo y un gran déficit en

la balanza de pagos, se llega a una situacion critica.

Adelante, con Lépez Portillo, se pensaba que dada la boyante situacion petrolera, el Pais
seria rescatado. Sin embargo, situaciones diversas como la pérdida de competitividad con
el exterior, aunado al estancamiento en las exportaciones y politicas proteccionistas,

generaron un déficit en la balanza comercial.
La década perdida. Neoliberalismo.

Con Miguel de la Madrid, se reorienta la economia hacia el mercado internacional, y se
inicia la privatizacion de las empresas paraestatales, ademas de reducciéon en los

aranceles.



En 1986, México se adhiere al GATT, antecedente del TLCAN.

Sin embargo esto resolvio poco, dada la presencia de proteccionismo, monopolios y sobre

todo por la baja eficiencia y competitividad ente el comercio exterior.

Con el advenimiento del TLCAN, se abre formalmente la inversion extranjera, teniendo

como base los Estados Unidos y Canada.

Al inicio de dicho acuerdo, en el sexenio de Ernesto Zedillo, la aparicion del EZLN, y la
secuencia de acontecimientos politicos que crean una inestabilidad politica poco usual del
México de fin de siglo XX, desatan la peor crisis financiera de todos los tiempos en

nuestro Pais. Como factor relevante tenemos un fuga insospechada de capitales.

Con Vicente Fox, las expectativas de crecimiento se siguen circunscribiendo a los

parametros del Neoliberalismo.

La orientacion exportadora de una empresa dependera en gran medida del punto de vista
(basado en el conocimiento, en la suposicidon o en la intuicion) que la gerencia tenga

(Teocéntrica, Policéntrico, Regiocéntrico, Geocéntrico).

La actividad exportadora siempre ha de ser considerada a medio / largo plazo, nunca a

corto plazo.

2.6 Plan de Exportacién

Este Plan de Exportacion lo estructuraremos en etapas, en las cuales analizaremos cada
aspecto clave de la estrategia de la empresa “El Rey” en relacién a los mercados

extranjeros.

Lo desarrollaremos de acuerdo al producto de exportacién, determinacién del pais a
exportar, analisis de mercado, transportacién logistica, precio y documentos a la
exportacion.

Sabemos que al mercado al que nos dirigimos es el extranjero, y que el producto a
exportar es el tequila, ya que tiene gran aceptacion a nivel mundial y se ha convertido en
una fuente de negocios de gran alcance. Ademas factores como la eliminacion de
impuestos de exportacion y aranceles de importacién en Estados Unidos hace mas facil

para los productores convertirse en proveedores indiscutibles de esta bebida en este pais.



CAPITULO Il DESCRIPCION DEL PRODUCTO

3.1 Historia

El tequila debe su nombre a la localidad de donde es originario: Tequila, en México.
Cuentan que los indigenas de Jalisco (territorio donde se encuentra Tequila) lo
descubrieron casualmente tras quemarse el interior de unos cuantos agaves (la planta a
partir de la cual se elabora el tequila) por el efecto de un rayo, lo cual produjo que un
atrayente aroma llegara hasta ellos, quienes motivados por el mismo localizaron su
enclave y probaron lo que pensaban era regalo de los dioses (fue un indigena quien dias
después y tras haberse quedado algo de dicho jugo olvidado, volvié a sentir su aroma vy
descubrid un liquido burbujeante, que modific6 su manera de actuar tras probarlo). Y
fueron los colonizadores de Espafia quienes destilaron afios después dicho jugo primario

para dotarlo de un sabor mas tosco, posibilitando el nacimiento de nuestro actual tequila.

En la actualidad, el tequila esta protegido legalmente por medio de una denominacién de
origen; esto significa que para que se pueda llamar tequila a dicha bebida, es requisito
indispensable que su elaboracidén sea en el pais mexicano, y que ademas aparezcan en

sus componentes mas de la mitad de agave, de su sacarosa.

En México, tequila es sindnimo de fiesta, de orgullo y de complicidad entre amigos. Al
calor de unos tragos de tequila se logran las mejores veladas, con tequila se brinda por
los éxitos y con tequila se "pasa" el dolor de los fracasos. Con un "caballito" de tequila

comienzan las anécdotas inolvidables de la vida y con otro las recordamos.
Jalisco, donde nace el tequila.

Imagen 2. Plantacion de agave, el arenal Jalisco



3.2 Tipos

De acuerdo a la Norma Oficial del Tequila o Norma Oficial Mexicana (NOM) hay dos tipos
de tequilas: Tequila y Tequila 100% Agave, que a su vez pueden clasificarse en Blanco,
Joven, Reposado y Afiejo

Tequila 100% Agave:

Contiene solo jugo de agave azul y debe ser destilado y envasado en México.

Tequila blanco:
El tequila blanco es claro y transparente, se embotella inmediatamente después de ser
destilado. Tiene el sabor y aroma del agave azul.

Tequila oro o joven:
Este tequila es suavizado con colorantes y sabores, como el caramelo. Este es el tequila
favorito para preparar margaritas.

Reposado:
Es el tequila blanco que se deja reposar en barriles de roble por mas de 2 meses hasta 1
afio. Los barriles de madera dan su suave sabor al tequila, un placentero aroma, y un

color palido. El reposado mantiene su sabor a agave azul y es gentil con el paladar.

Afejo:
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Es el tequila afiejado en barriles de roble por mas de un afo. Tiene un color ambar y

sabor a madera.

Reserva:
No es una categoria pero si una clase muy especial de afejo, este tequila es afiejado por

mas de 8 afos. Reserva entra en la categoria de grandes licores, en sabor y precio.

Produccién de Tequila “El Rey” (Proyecto de exportacion):

Hay diversos tipos de tequila, la empresa “El Rey” se concentrara en el tequila Afejo y

tequila blanco.

Afejo:

Es el que se madura un afio por lo menos en barricas de roble blanco, nuevas o de
segundo uso. Su color va de un dorado fuerte a un @mbar oscuro.

Se pueden afejar varios afios (hasta 10). Su graduacion alcohdlica es de 38 a 40°GL, es
el mas sofisticado y refinado de todos

Blanco:

Su caracteristica principal es que es incoloro, sin abocante. Es envasado poco después
de ser destilado y cuenta con notas suaves con tonos citricos. La graduacion de su
embotellamiento comienza en una minima de 38°GL y hasta un maximo de 46°GL. Se

sirve en cocteles para darles mayor cuerpo.

Imagen. 3 Tipo de tequilas
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3.3 Composicién
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La materia prima utilizada para la elaboracion del tequila es: agave azul. La pureza de un

tequila consiste en estar hecho completamente a partir del agave.

Durante muchos afios existio en México una norma que permitia que los tequilas tuvieran
un minimo de 51% de agave y un maximo de 49% de otros azucares. Desde hace algun
tiempo, sin embargo, la norma exige que para ser llamado tequila debe ser al menos 60%
agave. En los tequilas mixtos, el agave se mezcla con jarabe de maiz o de cafia de

azucar.

Esta materia prima es la fuente de carbohidratos que mediante el proceso de

fermentacion seran convertidos en alcohol etilico.

3.4 Usos

El tequila es una bebida muy utilizada en la cocteleria, en la cocina mexicana e

incluso como digestivo después de una gran comida.

Durante la tercera década del siglo XX hubo una terrible epidemia de influenza en
Monterrey, Nuevo Ledn y gracias a que un famoso médico de la ciudad tenia la
costumbre de beber tequila con sal y limon y que resistié el ataque, obviamente lo
atribuy6 al tequila, por lo que recetaba ésta bebida a sus pacientes, dando como

resultado una disminucién de enfermos.

El Agave es la planta de la cual se elabora la bebida alcohélica mas popular de
México, el Tequila, que forma parte de la cultura de éste pais y que antiguamente era
muy utilizado ademas como un poderoso desinfectante, entre los pobres y los

combatientes de las distintas guerras a través de la historia.

Otros usos

La bebida mexicana sirve para mucho mas que para contraer una borrachera: tiene

beneficios para la salud, ayuda a perder peso y es el combustible del futuro.

1. Fuente de energia alternativa



Investigadores de la Universidad de Oxford (Inglaterra) sembraron una buena idea
para el futuro: la planta de agave -materia prima del tequila- algun dia puede llegar a
funcionar como una alternativa energética, ya que es una potencial fuente de
biocombustible. Es particularmente viable ya que hay muchisimo stock en el mundo
(no se consume demasiado) y es una planta que puede prosperar en climas

desérticos.

2. Remedio para resfriados

En la década de 1930, los médicos mexicanos proponian un interesante antidoto para
los resfriados: una mezcla de 15m de tequila blanco, 15ml de jarabe de agave (para
aliviar el dolor de garganta) y 15ml de jugo de limon fresco (para incorporar vitamina
C).

3. Prevenir la diabetes

Tener diabetes implica que el cuerpo no puede producir la cantidad de insulina que
necesita, o no puede usarla de forma adecuada. En 2010, experimentos del Instituto
Politécnico de Guanajuato (México) descubrieron que la planta de agave puede

estimular la hormona GLP-1, incrementando la produccion de insulina.

4. Perder peso

La planta de agave es conocida por ayudar a disminuir el apetito, disolver grasas y
reducir el colesterol, todos beneficios muy utiles a la hora de comenzar una dieta.
Pero ojo: los efectos no son los mismos si el tequila lo bebés en margaritas con

azucar.

5. Cura para el insomnio

La relajacion es una consecuencia positiva de la ingesta de tequila. Un solo shot de
esta bebida (mas de uno puede conducirte a la ebriedad, y a la posterior resaca) cada
noche es suficiente para quedarse dormido mas rapido y tener un suefio mas

profundo.

Imagen 4. Usos del tequila



3.5 Proceso de Produccion

Para su elaboracion, es necesario pasar por diferentes procesos, tales como los

siguientes:

-El primer paso indudablemente es la recogida de agaves en el momento adecuado para
su tratamiento.

-Tratamiento que pasa por la hidrdlisis: para qué, pues para eliminar a la inulina,
componente no apto para la posterior fermentacion que se produce en el proceso.
-Separamos después mediante rodillos, las glucosas de las hebras de los agaves
-Los mostos asi obtenidos son enviados a la siguiente fase: la de la fermentacién, donde
entran en juego las diferentes levaduras para convertirlos en anhidrido carbonico y en
etanol

-Posteriormente pasamos a la destilacion de los zumos resultantes en alambiques,
separando asi sus componentes, proporcionandonos el tequila final.

-Y, por ultimo, o bien embotellamos nuestra produccién, o la dejamos envejecer.

Imagen 5. Proceso de produccion de Tequila
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Como hemos senalado anteriormente, su producciéon se localiza en México, siendo los
norteamericanos quienes gozan del titulo de mayores consumidores del mismo, seguido

por paises europeos como Espafia, Francia y Alemania, y Japén y Canada entre otros.

3.6 Produccion Nacional

El tequila 100% agave alcanzo los 51 millones de litros, 58.3 % mas que en el mismo
periodo del afio pasado, mientras que la categoria tequila alcanzé los 41 millones de litros
producidos.

Detall6 que para obtener estos 92 millones de litros de tequila se consumieron 322.3
mil toneladas de agave tequilana Weber variedad azul, unica especie permitida para
la elaboracion del tequila.

Esta cantidad rebasa a la del mismo periodo del afio pasado en un 29.3 por ciento;
para la elaboracion de Tequila 100% de agave, se utilizaron 232 mil toneladas de la
planta, y para la categoria Tequila, 90.3 mil toneladas.
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Dio a conocer que en el ambito de la exportacion continua el ritmo positivo al haber
alcanzado un total de 65.4 millones de litros exportados, lo que significa un siete por
ciento mas que el mismo periodo del ano pasado.

En este rubro, la categoria Tequila crecié 2.2 por ciento alcanzando los 37.1millones
de litros, mientras que la categoria 100% de agave registré6 un crecimiento del 14.1
por ciento en relacion al mismo periodo de 2015 llegando a los 28.3 millones de litros.

(La grafica solo representa el crecimiento)

Grafica 2. Representacion del crecimiento de exportacion de tequila a Estados Unidos

de América en los ultimos 3 anos.

Litros

2016

2015

2014

3 4 5

o
[
N

M Litros

3.7 Produccioén Internacional

La industria en este 2016 ha elaborado mas la categoria tequila con 56 por ciento, que
tequila 100 por ciento de agave con un 44 por ciento. La produccion total de ambas
categorias se estima en un maximo de 260 millones de litros a 40 por ciento alcohol por

volumen.

27




Este 2016 se han exportado 57.2 millones de litros de la categoria 100 por ciento, y 99.5
millones de litros la categoria tequila; un total de 156.8 millones de litros con un porcentaje

alcohol por volumen de 40 por ciento.

A granel se ha exportado 76.4 millones de litros y envasado 80.3 millones de litros, con un

volumen de alcohol de 40 por ciento.

3.8 Consumo Mundial

Los diez paises que mas consumen tequila después de Estados Unidos, y en segundo

lugar México con 95 millones de litros, son:
Alemania 5, 829,269.47 It

Espafia 4,298,083.35 It

Francia 3,384,520.60 It

Rusia 2,052,517.63 It

Reino Unido e Irlanda del Norte 1,857,292.47 It
Japon 1,620,874.08 It

Brasil 1,307,942.64 It

Panama 1, 111,037.86 It

Gréfica 3. Exportacion Mundial de Tequila de Agave Mexicano
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3.9 Consumo del Pais Destino

El consumo de tequila aumenta cada vez mas en Estados Unidos, lo que ha hecho que
sus ventas registren el mayor crecimiento entre los principales licores en este pais, segun
el Consejo de Bebidas Destiladas de Estados Unidos (DISCUS).

En los ultimos 12 afos, el tequila ha pasado de ser consumido casi exclusivamente por la
comunidad mexicana en Estados Unidos a una bebida tan popular que ha desplazado las
ventas de ginebra y que se acerca al gusto del que goza el ron en este pais.

Las importaciones de tequila han aumentado 92% desde 2002, lo que significa que el
crecimiento anual promedio ha sido de 5.6 por ciento, de acuerdo con DISCUS

Se ha entendido que el tequila no sdélo esta asociado a la fiesta de los jovenes, a los
"Spring breakers”, ahora el consumidor en Estados Unidos busca también una bebida de
calidad, que encuentra ya en los mejores restaurantes del pais.

El tequila ha pasado de ser una bebida de sabor aspero asociada con un “Shot”
(caballito), a un licor de sabor sofisticado que sirve de base para cocteles y que se

consume mezclado

En el extranjero, el mercado del tequila esta conformado por:

26 por ciento por tequila 100 por ciento de agave

74 por ciento por tequila mixto

En México, el consumo del tequila se divide de la siguiente manera:

29



23 por ciento lo consume directo

77 por ciento lo consume mezclado

Aproximadamente el 60 por ciento de los consumidores de tequila prefieren tomarlo como

coctel Paloma. Se consumen aproximadamente 100 mil Palomas por hora.

Grafica 4. La demanda de tequila de la competencia en Estados Unidos
E ELFINANCIERO ___ EMPRESAS

El mas demandado

En 2015, el 30 por ciento del tequila vendido a nivel mundial
fue de la marca José Cuervo.

- 4.6% 3.6%

PARTICIPACION DE MERCADO DE VENTA DE TEQUILA POR MARCA

CAPITULO IV INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1 Planeacion Estratégica

La planeacion estratégica es el proceso a traves del cual se declara la vision, la mision y
los valores de una empresa, se analiza su situacién externa e interna, se establecen sus
objetivos a largo plazo, y se formulan las estrategias que permitan alcanzar dichos

objetivos.

Sobre la base de la planeacion estratégica es que se elaboran los demas planes de la
empresa, tantos los planes tacticos como los operativos, por lo que un plan estratégico no

se puede considerar como la suma de éstos.

Como todo planeamiento, la planeacién estratégica es movil y flexible, cada cierto tiempo
se debe analizar y hacer los cambios que fueran necesarios. Asimismo, es un proceso
interactivo que involucra a todos los miembros de la empresa, los cuales deben estar
comprometidos con ella y motivados en alcanzar los objetivos.

Planeacién estratégica de la Empresa de Tequila “El Rey”:
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Visién: Ser la empresa mexicana lider en la elaboracién y venta de tequila a nivel mundial.

Misién: Desarrollar e innovar nuevos productos, partiendo del agave como base para la

creacion de los productos tequileros que han de ofrecerse al mercado.

Filosofia: Cada producto elaborado por la empresa, contara con alta calidad, cubriendo

las expectativas del cliente.

Valores:

-Equidad-. Actuamos de manera equitativa y honesta en nuestras relaciones de
trabajo, comerciales.

-Servicio-. Dirigimos los recursos de nuestra organizacién integralmente en funcion de
la satisfaccion de nuestros clientes.

-Calidad. - Proporcionamos productos elaborados con alta tecnologia e insumos
100% mexicanos.

-Responsabilidad social. -Ofrecer al mercado un tequila en varias presentaciones
moderando el nivel de alcohol y envasandolo con materiales reciclables.

-Trabajo en equipo. -La empresa trabaja conjuntamente considerando a cada
empleado como parte de las actividades y miembro que hace posible el éxito de la
misma.

-Disciplina: Trabajamos en base a estandares, politicas y reglas que nos permiten
tener un control sobre las actividades que se efectian en la empresa.

-Liderazgo. -Estar en constante cambio, asumiendo las estrategias necesarias para

colocar a la empresa en la mente delos consumidores.

4.2 Pais Meta

Elegir el mercado meta de manera adecuada y precisa es uno de los aspectos mas
importantes en cualquier proyecto de exportacion. Es importante considerar las fortalezas,
amenazas Y debilidades que éste representa; asi como los recursos disponibles dentro de

la empresa para aprovechar tales condiciones.



Los criterios de ordenamiento son una de las estrategias para seleccionar el mercado
meta, en éstos podras consultar informacién de las mercancias mas adquiridas a nivel

internacional conforme a:

e La clasificacion arancelaria de acuerdo al tipo de producto.
¢ Eltipo de producto comercializado de acuerdo con los diferentes mercados.

¢ Lainformacion estadistica por paises que mas las consumen.

Criterio de ordenamiento estadistico de Tequila:

Imagen 6. Datos de Tequila en base de datos UNdata
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Tabla 2. Criterios de ordenamiento en seccién de mercado

CRITERIO DE ORDENAMIENTO EN LA SELECCION DE MERCADO

Valor del Crecimiento del Valor Posicion
mercado mercado 2014-2015 unitario total
Posicion Posicion Posicion Posicion

USA 1° 0.955066148 2 11.49967045 4 1
CANADA 4 -10.1674429 4 26.13073634 1 2
UNITED KINGOM 3 -7.82664927 3 3.037582006 6 12 3
China, Hong Kong 6 24.82669668 1 18.46806313 2 9 2
Japan 5 -16.9622064 6 18.31304927 3 14 4
Germany 2 -15.3301639 5 3.766749272 5 12 3

4.3 Seleccion de Mercado

La seleccidon de mercado permitira encontrar mayor oportunidad de colocar nuestro
producto. Para ello, se deben considerar factores que determinen la capacidad de compra
del mismo y deberan realizar estudios de proyeccién para comprobar la viabilidad de
posicionarlo en ese mercado, o bien, adaptar el producto de acuerdo con las
necesidades y/o exigencias del consumidor.

Muchos factores internos o externos afectan a un mercado. Por ello, es importante llevar a
cabo un estudio previo de la plaza que se desea conquistar con un enfoque orientado
hacia el segmento mas adecuado para atacar.
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La eleccién adecuada de la plaza destino y la seleccion del mercado meta no es una tarea
sencilla. Por ello, el productor y/o exportador aplicara una serie de analisis detallados que

le permitan tomar las mejores decisiones.

Pais elegido en para exportar nuestro tequila “El Rey”: Estados Unidos:

El cuadro de “criterio de ordenamiento en la seccion de mercado” que investigué, los
resultados arrojan a que el principal importador de Tequila es USA (Estados Unidos de
América), en él se puede observar que tiene un crecimiento de demanda del producto
en 2014 de 0.955066148 y un crecimiento en 2015 de 11.49967045, esto podria ser un
elemento positivo para que un exportador quisiera tener un mercado asegurado ahi en

el futuro, ya que representa un prometedor crecimiento de demanda del producto.

4.4 Matriz FODA

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que,
en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su

evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas.

También es una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener una

perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion determinada.

Fortaleza
Una fortaleza de la organizacion es alguna funcién que ésta realiza de manera correcta,
como son ciertas habilidades y capacidades del personal con ciertos atributos

psicolégicos y la evidencia de su competencia.
Otro aspecto identificado como una fortaleza son los recursos considerados valiosos y la
misma capacidad competitiva de la organizacién como un logro que brinda ésta o una

situacion favorable en el medio social.

Debilidad



Una debilidad se define como un factor que hace vulnerable a la organizacién o
simplemente una actividad que la empresa realiza en forma deficiente, lo que la coloca en

una situacion débil.

Las fortalezas y oportunidades son, en conjunto, las capacidades, esto es, los aspectos
fuertes como débiles de las organizaciones o empresas competidoras (productos,
distribucién, comercializacion y ventas, operaciones, investigacion e ingenieria, costos
generales, estructura financiera, organizacion, habilidad directiva, etc.). Estos talones de
Aquiles pueden generar en la organizacidn una posicion competitiva vulnerable

Para el analisis FODA, una vez identificados los aspectos fuertes y débiles de una
organizacion se debe proceder a la evaluacion de ambos. Es importante destacar que
algunos factores tienen mayor preponderancia que otros: mientras que los aspectos
considerados fuertes de una organizacion son los activos competitivos, los débiles son los
pasivos también competitivos. Pero se comete un error si se trata de equilibrar la balanza.
Lo importante radica en que los activos competitivos superen a los pasivos o situaciones

débiles; es decir, lo trascendente es dar mayor preponderancia a los activos.

El éxito de la direccion es disefiar estrategias a partir de las que la organizacion realiza de
la mejor manera, obviamente tratando de evitar las estrategias cuya probabilidad de éxito

se encuentre en funcién de los pasivos.

Identificar oportunidades y amenazas

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo no
controlables por la organizacion, pero que representan elementos potenciales de
crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un factor de gran importancia que
permite de alguna manera moldear las estrategias de las organizaciones. Las amenazas
son lo contrario de lo anterior, y representan la suma de las fuerzas ambientales no
controlables por la organizacién, pero que representan fuerzas o aspectos negativos y
problemas potenciales. Las oportunidades y amenazas no solo pueden influir en el
atractivo del estado de una organizacion, sino que establecen la necesidad de emprender
acciones de caracter estratégico; pero lo importante de este analisis es evaluar sus

fortalezas y debilidades, las oportunidades y las amenazas y llegar a conclusiones.



La matriz FODA constituye la base o el punto de partida para la formulacién o elaboracién

de estrategias; de dicha matriz se pueden realizar nuevas matrices.

Analisis FODA del Tequila Mexicano en Estados Unidos:

Fortalezas
-Alta calidad del producto.
-Empaque original.
-Producto  funciona bien en otros
mercados.
-Empresa familiar y experiencia en la
fabricacion de tequila.

-Dueiios de su propio agave.

Oportunidades
-Fuerte consumo de tequila en Estados
Unidos.
-Gusto por productos tradicionales.
-Estabilidad politica.

-Tasa de cambio de délar alta.

Debilidades
-Empresa pequena.
-Falta de personal en el area internacional.

-Encarecimiento de los insumos.

Amenazas
-Aparicion de tequilas piratas.
-Competencia con grandes exportadores.
-Heladas y plagas.
-Leyes y anuncios sobre el consumo de
bebidas alcohdlicas.

-Altas sequias en plantios.

4.5 Investigacion de Mercado




La investigacion de mercados permitira la recopilacion y el analisis de informacion

cualitativa y cuantitativa.

En la actualidad el Internet es una herramienta muy util en esta investigacion, pues facilita
el acceso a la informacién debido a que disminuye tiempos, anula distancias y costos de
transportacion. Se recomienda consultar fuentes oficiales o de empresas que tengan

reconocimiento mundial para tener mayor certeza sobre la informacion que se maneja.

Ademas, la investigacion de mercados permite visualizar los precios internacionales a los
gue se exporta un producto. Mediante la comparacion del precio de exportacién que se
maneje en la empresa y en el mercado internacional podras saber si la empresa que

decida exportar es competitiva en este rubro.

Ahora bien, al iniciar el estudio de la eleccién adecuada de un mercado en el extranjero es
necesario que el fabricante analice una serie de factores que miden exactamente los
mismos rasgos en cualquier pais, pero los resultados son completamente diferentes

dependiendo de las caracteristicas de cada nacion.

Por ello el analisis del mercado exterior inicia al revisar los datos de poblacién de los
paises y sus datos agregados. También considera otros aspectos como la conformacion
de bloques econdmicos, alianzas comerciales, aspectos relacionados con el desarrollo y
la tecnologia, y muchos temas que se pueden incluir en un analisis PESTN siglas inglés
de Politicals, Economics, Socioculturals, Technologics & Naturals. (Politicos, econémicos,
socioculturales, tecnolégicos y naturales). A su vez, cada uno de estos rubros agrupa una

serie de elementos que estan interrelacionados entre si.

Investigacion de tequila en Estados Unidos:

Datos Econdmicos:

Gracias a las exportaciones muy bien recibidas en el Estados Unidos, México ha crecido
economicamente, el tequila es, sin lugar a duda, un campo forjado histéricamente y que
en los ultimos 15 afios han alcanzado su mayor nivel de consolidacion en cuanto a
volumen producido, influyendo en ello factores tales como la mayor profesionalizacion de

sus unidades econdmicas.



Gracias a que México es por excelencia el pais productor de tequila, resulta facil exponer
los beneficios de su exportacion: muchos productores prefieren exportar el tequila porque
se reduce los impuestos sobre el precio de fabrica, y los extranjeros suelen aceptar
precios mas elevados. Lo anterior aumenta el margen de utilidad y da trabajo a miles de

agricultores, pues en México existen unos 200 millones de agaves tequileros.

Estados Unidos recibe mas de 70 por ciento de las exportaciones.

En el pais vecino (USA, por sus siglas en ingles), el tequila se hace cada vez mas popular
entre su poblacién, lo que explica en gran parte el increible porcentaje de importacion de
tequila mexicano en Estados Unidos.

Este comercio de tequila beneficia, obviamente, a México, que es el productor del agave.
Sin embargo, en Estados Unidos se encuentran los mas grandes distribuidores
internacionales de bebidas (cerca de 75 firmas), que exportan el tequila a todo el mundo.
Y esa es la ganancia de Estados Unidos con el comercio del tequila mexicano.

Cabe sefalar que el impacto econdmico del tequila funciona cada vez mas en un mercado
altamente competido cuya elasticidad de la demanda es muy alta por la diversidad de
bebidas de distintas calidades y precios a las que el consumidor puede acceder; esto

hace que pensemos que la demanda de tequila alcance su madurez muy pronto.

Datos Politicos:
Derechos y Obligaciones sobre la exportacion de tequila a Estados Unidos:

-La Secretaria de Economia, tiene la obligacion de prohibir o restringir la exportaciéon o
venta para la exportacion del tequila destinado para envasarse en el territorio de los
Estados Unidos, ya sea de manera que se requiera su envasado en México, o de
cualquier otra manera (incluyendo las disposiciones impuestas por las autoridades

gubernamentales que se inserten en los acuerdos contractuales entre privados).

-También, la Secretaria de Economia podra requerir mediante la Norma Oficial Mexicana
del Tequila, que todos los envasadores de tequila en los territorios de los Estados Unidos

y México se registren en el “Padron de Envasadores de Tequila”

Otros datos Politicos:



-La Secretaria de Turismo (SECTUR) sefald que el tequila ha sido uno de los grandes

productos que ha logrado posicionar el nombre de México alrededor del mundo.

-Segun la Secretaria de Turismo, indicd que el 79 por ciento del tequila de exportacion
llega a Estados Unidos con gran potencial, ya que los proveedores de esta bebida estan
presentes en mas de 100 paises. Asi lo destacdé durante su conferencia sobre

competitividad del sector turistico y el potencial de la industria tequilera y gastronémica.

-Un informe realizado por la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca
y Alimentacion (Sagarpa), se explica que de enero a junio de 2014 se comercializaron
cerca de 86 millones de litros, que representa un aumento de un 12% en comparacién con

los resultados obtenidos durante el mismo periodo pasado.

-Las importaciones estadounidenses de tequila deben ser originarias y procedentes de

México y contar con un certificado de autenticidad para la exportacién de la bebida.

Datos Sociales:
Los estadounidenses estan tomando cada vez mas tequila y no solo para celebrar el 5 de

mayo (en ese pais se piensa comunmente que se trata de la independencia mexicana).

El éxito de la bebida es que la oferta abarca toda clase de presupuestos. Al ofrecer tantos
productos de alta gama y super Premium, asi como marcas de valor asequible,

el tequila es accesible para todos los estadounidenses.

Los tequilas de gama alta y Premium son los de mayor crecimiento en volumen; con un

aumento de 238 por ciento y 652 por ciento, respectivamente, desde 2002.

En los ultimos 12 afios, el tequila ha pasado de ser consumido casi exclusivamente por la
comunidad mexicana en Estados Unidos a una bebida tan popular que ha desplazado las

ventas de ginebra y que se acerca al gusto del que goza el ron en este pais.

"El tequila ha conquistado el mercado estadounidense por el sabor y la forma tan
artesanal y apasionante como se elabora. Es un proceso que tiene mucha riqueza e
historia", afirma la directora ejecutiva de la Camara de Comercio México-americana de

Miami, Elba Hentschel.

Imagen 7. Ejemplo de gusto de la gente estadounidense por el tequila



Venga y disfrute de nuestra debiciosa
COMIGa. para toda 3 famitia

Datos Culturales:

Inicialmente los estadounidenses creian que el tequila representaba la desviacién de
México, que era una bebida peligrosa, pero eso comenz6 a cambiar lentamente después
de que su prohibicion terminara en 1933. Luego, cuando Estados Unidos se involucré en
la Segunda Guerra Mundial, el publico estadounidense y la prensa comenzaron a mirar
favorablemente a México como un “buen vecino”; esto también coincidio con el desarrollo
del turismo mexicano, entonces, la clase media estadounidenses comenzé a viajar a
México en mayor numero y se intereso en la cultura mexicana, incluyendo su comida y
bebida.

La industria del tequila estuvo lista, pues, a partir de 1940, para suplir al whisky que
dejaria de llegar a Estados Unidos por causa de la Segunda Guerra Mundial. La
exportacion de tequila llegd entonces a limites insospechados, pero también resulté
vertiginosa la caida delas ventas al sobrevenir el armisticio, con lo cual hubo de hacerse
un gran esfuerzo por incrementar el mercado interno y buscar el consumo en Europa y

Sudamérica.

A partir de 1950, la produccién de tequila gozé de mejoras técnicas considerables.
Muchas fabricas hubo que, sin detrimento de la calidad, alcanzaron altos niveles de
rendimiento e higiene, ademas de que algunas marcas resultaron mas accesibles a las
gargantas comunes por ser de menor graduacion. Por otro lado, se descubrié que la
region apta para cosechar el agave azul podia ser mayor, sin perjuicio del producto, de

manera que el crecimiento del mercado que se logré pudo ser atendido debidamente.

Sin embargo, debe lamentarse el hecho de que en varios paises se falsifique el tequila sin
que sus gobiernos parezcan preocuparse por ello, no obstante que, segun el espiritu de

convenios y acuerdos internacionales -entre los que destaca el Acuerdo de Lisboa-
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nuestra bebida sélo puede fabricarse legitimamente en una porcidon determinada de

México.

El tequila estda muy presente en la cultura y la historia mexicana. Se cuenta que el habito
de tomarlo con limén y sal se debe a una recomendacion de los médicos para prevenir el
contagio ante una epidemia que tuvo lugar hacia 1930. En la historia del contrabando
entre México y Estados Unidos, el tequila se convirti6 en una bebida muy apreciada

durante la ley seca en los afios 20.

Datos Ambientales

REGLAMENTO DE CONTROL SANITARIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE
EXPORTACION A ESTADOS UNIDOS

ENVASES Y ENVASADO DE PRODUCTOS

ARTICULO 211. Las sustancias que se utilicen, en su caso, para recubrir interiormente
los envases de los alimentos, bebidas no alcohdlicas, bebidas alcohdlicas y productos de

perfumeria y belleza, deberan reunir los siguientes requisitos:

I. Quedar perfectamente adheridas a las superficies en que se apliquen y no
desprenderse, quebrarse o incorporarse en alguna forma al contenido, bajo condiciones

normales de uso;
Il. Ser insolubles o inactivas con respecto a los componentes del contenido;
lll. No ser toxicas;

IV. Quedar totalmente exentas de los compuestos volatiles que se utilicen para su

disolucion y aplicacion;

V. No contener metales pesados;

VI. Impedir la corrosion del envase, y

VII. No alterar, en su caso, la acidez o alcalinidad del producto

ARTICULO 212. En la produccién de envases, se podra emplear material reutilizado,
reciclado o no considerado en las normas unicamente cuando se garantice que el envase

que se obtenga sea inocuo.



ARTICULO 213. El envase de los productos debera evitar fugas que puedan causar dafio

a la salud y, en su caso, la contaminacion quimica o microbiolégica del producto.

ARTICULO 214. No se podran reutilizar envases para alimentos, bebidas no alcohdlicas,
alcohdlicas o productos de perfumeria y belleza, que hayan contenido medicamentos,

productos de aseo, plaguicidas, nutrientes vegetales o sustancias toxicas o peligrosas.

La viabilidad de este producto en el mercado estadounidense:

Al analizar las posibilidades de viabilidad del tequila a este pais se identificaron posibles

competidores y precios.

Ya sabemos bien que Estados Unidos es un pais con estabilidad econémica, debido a
que es la potencia mundial, ademas de que es un pais que tiene buen gusto por el tequila,
incluso con lo investigado, se dice que los extranjeros beben mas tequila que nosotros

mismos.

En esta investigacion quedo evidente que Estados Unidos es un pais viable para penetrar
nuestro tequila, porque este tipo de productos es ampliamente conocido tanto en el
mercado hispano como en el mercado americano. Sin embargo, introducir una nueva
marca requiere de esfuerzos adicionales y constantes en varios frentes para lograr

introducirlos a este pais.

Ante la variedad de tequilas que tienen a consumir el consumidor americano, se requieren
precios promocionales y constancia en la labor promocional para dar a conocer el

producto.

Tomando en cuenta que hay diferentes tipos de tequila en el mercado de ese pais, se
tiene que ver en qué segmento del mercado se quiere posicionar el producto para poder
ser competitivo y es importante que el envase sea llamativo para que el consumidor lo

recuerde

Imagen 8. El tequila es parte representativa de los mexicanos en Estados Unidos.



CAPITULO V ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

5.1 Marca

La Marca es una de las variables estratégicas mas importantes de una empresa ya que
dia a dia adquiere un mayor protagonismo.

No hay que olvidar que vivimos actualmente una etapa bajo el prisma del marketing de
percepciones y por tanto resalta la marca frente al producto. Para estar bien posicionados
en la mente del consumidor y en los lideres de opinién, la marca de nuestra compafiia
debe disfrutar del mayor y mejor reconocimiento y posicionamiento en su mercado y

sector.

Marca es un nombre, un término, una sefal, un simbolo, un disefio, o una combinacion de
alguno de ellos que identifica productos y servicios de una empresa y la diferencia de los
competidores.

Cada vez los productos se parecen mas entre si y es mas dificil para los consumidores
distinguir sus atributos.

5.1.1 Beneficios de usar o no
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Los beneficios de usar marca es que esta se ha convertido en herramienta estratégica
dentro del entorno econdmico actual. Esto se debe, en gran medida, a que se ha pasado
de comercializar productos a vender sensaciones Yy soluciones, lo que pasa
inevitablemente por vender no solo los atributos finales del producto, sino los intangibles y

emocionales del mismo.

Ademas de esos beneficios, es importante decir que el uso de la marca es saber que es el
principal identificador del producto, un aval que lo garantiza situandolo en un plano
superior, al construir una verdadera identidad y relacién emocional con los consumidores.

Entre esto, los siguientes beneficios:

Genera fama y prestigio para tu compania

Te hace inconfundible ante el consumidor

Toma un lugar de valor en la mente de tus clientes y esto genera lealtad
Genera confiabilidad.

Disminuye la pirateria

Distingue la calidad de tus productos con respecto a tu competencia

La marca respalda tus productos

Las desventajas pueden ser:
+ Pueden volverse nombres de uso comun o genérico

Muchas marcas luchan por ser la No. 1 en las mentes de los consumidores. Por ejemplo,
en muchas partes de los EE. UU. Las personas piden una Coca cuando van a un
restaurante, sin que necesariamente se refieran a un producto de Coca-Cola, sino a
cualquier refresco. Aunque es el objetivo de una marca convertirse en estandar de esa
categoria, no es el propésito convertirse en el término genérico de una linea de productos.

R/

+« Atributos negativos

Si un producto o servicio experimenta un evento negativo, éste se vera ligado a la marca.
Por ejemplo, una retirada masiva o una campana publicitaria ofensiva no intencionada
puede empafar la marca e imagen de una compafia, causando que la empresa necesite

construir una marca e identidad totalmente nueva para retomar su lugar en el mercado.

5.1.2 Registro de la Marca (IMPI)



IMPI, es un Organismo publico descentralizado con personalidad juridica y patrimonio
propio y con la autoridad legal para administrar el sistema de propiedad industrial en

nuestro pais.

Para registrar una Marca en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial no se requiere
FIEL, ni estar dado de alta ante Hacienda, o ningun documento en papel.
No es necesario que acudas a las Oficinas del IMPI, el proceso lo haces desde Internet y
es muy sencillo.

A continuacidn se muestra paso a paso la forma de registrar una marca:

Documento 1.Solicitud de registro en IMPI de nuestra marca de tequila, por internet

Instituto v
Mexicano RY
de la Propledad P Ay
Industrial [ S

SOLICITUD DE REGISTRO O PUBLICACION DE SIGNOS DISTINTIVOS
(Antes de llenar ol formato, sirvase leer las consderaciones gonerales al reverso).
Por la presente se solicita: $h8e ek mive

Delegaciones y Subcelegaciones Federales
(Margue sdlo una opcidn) ce la Secretaria de Economia.

.Registro de Marca

Uso exdusivo

D Registro de Marca Colectiva MP1, Ofcinas Rogionalos del IMPI

Etiqueta Precaptura

[[] Registro de Aviso Comercial ST

[] Publicacién de Nombre Comercial
Sello. Fecha y hora de presentacion.
No. de folo de entrada,

I. DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S)
01) Nombre (s): Distrbuidora y Productora de Tequila “El Rey” S.A. de C.V.

02) Nacionalidad (es): Mexicanz .
03) Domicilio del primer solicitante (calle, nimero y colonia): Nicolds Bravo 286, Tequila, Jalisco

Poblacién y Estado: Jalisco.Gdl.
Cédigo postal 46403 Pais: Meéxico
04) Teléfono (clave):* erey teguias@hotmail.com Correo-o:*
Il.__DOMICILIO PARA OIR Y RECIBIR NOTIFICACIONES
05) Calle. nimero y colonia:

Totonacas,Mza 11 Lte.31.Cuauhtémoc
Poblacién y Estado: Estado de México
Codigo postal: 54140
06) Teléfono (claver® rss) 55572061 Correo-e:* betinagodoy14

enhotmeate;
07) Tipo de Marca: Nominativa Innominada |:] Tridimensional :] Mixta :]

08) Fecha de primer uso: 16 10 2016 Nosohamodo::
Dia es Afo




Busqueda Fonética Gratuita:

Revisa si la Marca que deseas
esta libre para registro.

Tramite de Registro.

En 72 horas habiles tendras tu
nimero de expedientey el acuse
legal de tu solicitud.

-

Recibiras el Titulo Oficial en el
domicilio que indicaste en la
solicitud (Aplican gastos de envio).

Tu Marcay/o Logotipo sera valido
por 10 afios en todo México.

Estos son los costos que se deben cubrir de acuerdo a cada caso:

Registros de marcas

Tarifas en un tréamite normal (la mayoria de los casos):
Busqueda Fonética: GRATIS

Presentacion de Solicitud de Registro de Marca: $3,444.00
Otorgamiento de Titulo Oficial: $550.00

Envio de Titulo Oficial: $250.00 a cualquier parte del pais

Tarifas donde el tramite presenta un obstaculo legal (casos especiales):

Notificacion de Oficios o Impedimentos: GRATIS
Contestacion a Requerimiento de forma: $1,350.00
Contestacion a Impedimento u Oficio de Anterioridad: $3,560.00

Registro de patentes

Sesion de asesoria grupal: $500.00 por persona.
Sesion de asesoria individual: $800.00
Los precios incluyen todos los Derechos Federales. Precios mas
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5.1.3 Teoria de los Colores

El color y su percepcion es, por una parte, un fendmeno visual que nace de la luz. La
teoria del color es un grupo de reglas basicas usadas en la mezcla de colores

desarrolladas en el disefio grafico, la fotografia.

Isaac Newton describid el color como el producto de las propiedades de los rayos que
componen las fuentes luminosas, ademas demostré que la luz blanca estaba compuesta

por los colores del arcoiris.

Nuestro organismo tiene la capacidad de percibir el mundo exterior en base a formas y a
través de la luz. En buena medida podremos descubrir que a pesar de poseer la
capacidad de percibir y reconocer los colores, se nos dificulta saber como funciona y

como participan distintos factores del fendmeno cromatico.

Al color debemos el desempefio de casi la totalidad de nuestras tareas diarias, y es por
ello que en el mundo moderno, este se ha convertido en una herramienta de gran

importancia.

Por tanto podemos decir que, el color es una sensacion que percibimos gracias a la
existencia y naturaleza de la luz y la capacidad de nuestros 6rganos visuales para

transmitir dichas sensaciones al cerebro.
“No podemos entender totalmente los colores sin entender qué es y cémo funciona la luz.”

El color es un atributo que percibimos de los objetos cuando hay luz. Todo el mundo que

nos rodea es de colores siempre y cuando haya luz.

Imagen 9. Muestra de la teoria del color




La luz esta constituida por ondas electromagnéticas que se propagan a unos 300.000 km
por segundo. Esa luz no viaja en linea recta sino en forma de ondas. Es lo que se conoce

como el caracter ondulatorio de la luz.

Cada una de esas ondas tiene una longitud de onda diferente que es lo que produce los

distintos tipos de luz, como la luz infrarroja, la luz ultravioleta o el espectro visible.

El espectro visible es aquel en el que la longitud de la onda esta comprendida entre los

380 y los 770 nandmetros ya que el ojo humano sélo es capaz de percibir ese tipo de luz.

Imagen 10. Espectro visible ante el ojo humano

450nm S00nm 550nm 600nm  650nm 700nm 750nm

Gracias a las propiedades de la luz los objetos devuelven los rayos que no absorben
hacia su entorno. Nuestro cerebro interpreta esas radiaciones electromagnéticas que los
objetos reflejan como lo que llamamos Color.

La percepcion de la forma, de la profundidad o de la textura de los objetos esta

estrechamente ligada a la percepcion de los colores de los mismos.

Propiedades del color

Las propiedades del color son aquellos atributos que cambian y hacen unico a cada color.
Estos atributos son tres: El tono, la saturacion y el brillo.

Imagen 11. Propiedades del color

0>»0-w0Z~-2Cr
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El Tono también es conocido como matiz, tinte, croma o su nombre en inglés, Hue. Es la
propiedad que diferencia un color de otro y por la cual designamos los colores: verde,
violeta, rojo, etc.

Imagen 12. Tonos

Hace referencia al recorrido que hace un color en el circulo cromatico adquiriendo

matices, como por ejemplo el rojo anaranjado o el amarillo verdoso.

La Saturacién representa la intensidad cromatica o pureza de un color. En otras
palabras, es la claridad u oscuridad de un color, esta determinado por la cantidad de luz

que un color tiene.
Imagen 13. Saturacién

La saturacién de los colores cambia a medida que ese color tiene mas o menos cantidad

de gris. A mayor cantidad de gris, mas palido y menos saturacion.

La luminosidad es la cantidad de luz reflejada por una superficie en comparacién con la

reflejada por una superficie blanca en iguales condiciones de iluminacion.

Imagen 14. Luminosidad

En teoria del color, la luminosidad hace referencia a cuanto de oscuro o de claro es un

color. A mayor luminosidad de un color mayor luz reflejara.

En el Marketing existen elementos esenciales para cautivar a los clientes y enamorarlos

de nuestros productos o servicios como son; el olor, la textura, el sonido y el color.
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5.1.4 Disefio de la Marca e Interpretacion

Una marca debe transmitir personalidad y caracter. Es la primera impresion que se lleva
un cliente de nuestra empresa o producto y define inevitablemente su futura relacion con

estos.

El disefio final debe ser claro, estar construido con verdades, comunicar emocion. El
logotipo de una empresa hace que sea reconocida por sus clientes actuales o potenciales,
la diferencia de la competencia de manera unica y clara, y transmite sus valores a la

sociedad.

Disefo de Identidad Corporativa
La Identidad Corporativa abarca mucho mas que el logotipo, es reflejo de la filosofia de la
empresa, su manera de trabajar. Consiste en plasmar visualmente todos esos conceptos,

hacer que sean perceptibles por las personas.

Packaging

intimamente relacionado con el desarrollo de marca esta la imagen del producto, las etiquetas y

el disefio de envases.

Un producto no solo debe ser bueno para funcionar en el mercado, sino que ademas debe
parecerlo. Debe atraer la atencién del publico objetivo (target) y producir en él emociones que
potencien su compra, sin olvidar nunca que se debe mantener una estrecha relacion entre la

imagen que damos del producto y el producto en si.

De ahi la importancia de una etiqueta, una caja de almacén o un estuche de lujo. Todo debe de
seguir un objetivo y visidén de conjunto. Debe cuidarse el disefio y mantenerse una coherencia

entre disefio y materiales utilizados.

Interpretacion de la Marca de mi proyecto de tequila:
El nombre de la Marca de mi producto es “El Rey”.

El nombre de la marca del Tequila que estoy presentando, proviene de una cancion que
todos los mexicanos conocemos y que alguna vez cantamos, representado a un

personaje representativo del pueblo mexicano, a el cantante e idolo del pueblo “José



Alfredo Jiménez”. Queremos que los consumidores extranjeros, al observar la botella, se

lleven parte de México a sus hogares o reuniones.

De José Alfredo Jiménez aprendimos que al cantarle a nuestras derrotas y desgracias
comenzamos a vencerlas y superarlas. Todos tenemos una cancion favorita de amor o
tristeza de su autoria para escucharla entre copa y copa, asi como el tenia una cancién

para cada novia y cada ausencia.

Enamorado sin remedio, parrandero por placer y portavoz de los sentimientos nacionales,
asi era José Alfredo, y sus canciones siguen vigentes. Es uno de los compositores
mexicanos mas cantados y queridos, por eso lo recordamos con 15 curiosidades de “El
Hijo del Pueblo”.

5.2 Slogan

El eslogan — en inglés, slogan — es esa frase que acompafia a tu marca y que intenta
trasladarle a tu (posible) cliente el valor que tiene tu producto, el beneficio que le ofrece.
En unos casos es puramente descriptiva mientras que en otros trata de despertar una

sensacion.

Idealmente el slogan es un texto corto, de no mas de siete palabras, y deberia hablar no
tanto de las caracteristicas del producto, como del beneficio que este le produce a nuestro
consumidor o cliente. Los slogans que mejor funcionan, como todo, son aquellos que se

centran en el usuario.

Los esléganes publicitarios a menudo juegan un importante papel en la competencia entre

companias. Un eslogan efectivo normalmente:

» Declara los beneficios principales del producto o marca para el comprador o

cliente potencial.

» Destaca las diferencias entre su producto y el de otras firmas, por supuesto, dentro
de los requisitos legales.

» Hace una declaracion simple, concisa, tajante, directa y apropiada.

» A menudo es ingenioso, si bien no todos los esléganes publicitarios deben serlo.

» Adopta una personalidad distintiva respecto al resto

» Da una impresion creible de la marca o producto



» Hace que el consumidor se sienta bien

» Hace que el consumidor sienta un deseo o una necesidad

Es dificil de olvidar, se adhiere a la memoria (quieras que no), especialmente, si se

acompafia con instrumentos nemotécnicos como estribillos, ritmos, imagenes

secuencias de anuncios televisivos.

Imagen 15. Slogan de proyecto de tequila el rey

El ‘Rey ®

Tequwila 100% Agave Azul

[ Gomeo :ﬂzzfx,z'co, ne /fay dos!

5.2.1 Tipos de Slogan
Descriptivos: Tienden a describir lo que la empresa hace

Emocionales: Tienden a expresar un sentimiento relacionado con las empresas

5.2.2 Desarrollo de un Slogan

e Piense primero en su negocio, y luego su slogan:

(o}

Un slogan es la sintesis de toda la estrategia de Marketing. Para hallar las 3-4 palabras

adecuadas, es necesario que se conozca el mercado, el producto y su competencia:

Mercado: conocer a quién se dirige y cual es el tipo de discurso que sus clientes

comprenden.
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Producto: conocer las caracteristicas de su producto /servicio y los beneficios percibidos

por sus clientes.
Competencia: conocer los impulsores de diferenciacién de su producto.

Estos aspectos estan articulados en su Estrategia de Marketing. Para comunicar su
estrategia con éxito, es necesario que haya sido desarrollada previamente. Una vez que
Ud. tenga un posicionamiento de empresa / producto / servicio definido, encontrara mas
facilmente el concepto a comunicar, y finalmente el slogan que comunique su

posicionamiento.

e Sino es breve y recordable, no es un slogan:

Los slogans extensos generan numerosos conflictos, tanto desde un punto de vista
grafico como semantico. Aplicar un slogan extenso en tamafio pequeno (tarjetas de visita,
por ejemplo) es graficamente dificultoso, y perjudicial para la apariencia de la pieza a
disefar.

Durante el proceso de disefio de su logotipo, la inclusion del slogan impacta en la
disposicion (layout) del disefio. Un slogan extenso obliga al disefiador a adecuar el
tamafo del nombre de empresa para mantener su prominencia. Consecuentemente, el
isotopo (el "simbolo") debe proporcionarse al nombre y al slogan. Como resultado, el
isologotipo queda condicionado por el slogan, en lugar de ser disefiado para comunicar el
concepto de su empresa / producto.

Comunicacionalmente, un slogan extenso no genera el impacto buscado, porque
incrementa su complejidad linguistica y sintactica. El slogan se convierte en un objeto de
desciframiento que acentua la mediatizacion propia del lenguaje. Al desviarse el foco de

atencion del logotipo al slogan, la "idea" atras del slogan devora al logotipo.

o Es mejor bueno después, que malo ahora:
La creacion de un slogan exige consideraciones y definiciones previas. Si no dispone de
un slogan al momento de generar una pieza de comunicacion, es preferible no incluirla en
ella. Se evitara correcciones posteriores, desperdicio de impresos y principalmente, sus
clientes no veran un cambio de mensaje que usualmente es interpretado como un indicio
de improvisacion y falta de profesionalismo.
Un slogan impactante deberia fusionar todas estas ideas de forma ingeniosa, y para

muestra, algunos slogans famosos que hablan por si mismos, por ejemplo:



Imagen 16. Ejemplo de slogan
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*Just do it” “Impossible “I'm lovin’ it” “Reassuringly
is Nothing” Expensive
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“The Ultimate “Vorsprung “Because “The Best
Driving Machine” durch Technik” I'm worth it” A Man Can Get”
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TESCO Johnlewis HSBC

“Every Little Helps~™ “Never Knowingly “The World’s

Undersold” Local Bank”
l
De BeEers V._
“A Diamond Is “For Successful *The Totall?' Tropical "Does exacth what
Forever” Living” Taste” it says on the tin”

5.3 Etiquetas

En la actualidad, la "etiqueta" es una parte fundamental del producto, porque sirve para
identificarlo, describirlo, diferenciarlo, dar un servicio al cliente y por supuesto, también
para cumplir con las leyes, normativas o regulaciones establecidas para cada industria o

sector.

La etiqueta es una parte importante del producto que puede estar visible en el empaque
y/o adherida al producto mismo y cuya finalidad es la de brindarle al cliente util
informacion que le permita en primer lugar, identificar el producto mediante su nombre,
marca y disefio; y en segundo lugar, conocer sus caracteristicas (ingredientes,
componentes, peso, tamafo...), indicaciones para su uso o conservacion, precauciones,
nombre del fabricante, procedencia, fecha de fabricacion y de vencimiento, entre otros
datos de interés que dependen de las leyes o normativas vigentes para cada industria o

sector.
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Imagen 17. Etiqueta delantera y trasera

Ingredientes: Almidon de maiz, harina de amoz, margarina,
leche, fructuosa, goma guar, polvo para hornear y priopinato
ge sodio como conservado

Puede corservarse en congeladdn, Conserve o amblente y depasite of empaque vado en la baswra,

oo [ oo [

Caracteristicas de la etiqueta delantera para el tequila El Rey:

Declaracion de ingredientes

La palabra “Tequila”

Clase de tequila al que pertenece

El nombre del o los sabores, aromas afadidos o de aquel que predomine en el
producto.

Contenido neto expresado en litros

Nombre o razén social del productor de donde el tequila es producido.

Domicilio del productor autorizado de donde el tequila es producido

Nombre de la marca registrada. (conforme al convenio de corresponsabilidad
inscrito en el IMPI)

La leyenda “Hecho en México”, “Producto de México” u otras analogas

Cada envase debe llevar grabada o marcada la identificacion del lote a que
pertenece, con una indicacion en clave.

-Las siglas CRT, es lo que garantiza que este tequila esta avalado por el Consejo
Regulador del Tequila.

Tiene que aparecer la descripcion NOM seguida de 4 digitos.
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Caracteristicas de la etiqueta trasera de nuestro tequila El Rey:

*La leyenda “Hecho en México”
*Codigo de Barras

*No. De lote

*Informacién nutrimental

Etiquetas frontal y delantera con las caracteristicas especificadas anteriormente:

Imagen 18. Etiqueta delantera “El Rey”

 ElRey |
| Tequila 100% Agave Azul

| 10 s do rgacte |

|
Dby |
ctora eqQu
‘S Rey” SA de CV. = |

Nicolas Bravo 286, ‘E] < &) HECHO EN MEXICO
| Tequils, Jalisco. CP. l}f;y“ 36% ALC.|

(RESA. Méaico Contains 950ml

ksta etiqueta ne puede contener elementos a sang

-~
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Imagen 19. Etiqueta trasera

J Fero Sigo srends el /@ey/

INFORMACION

NUTRIMENTAL

Calorias 266 kcal.

Grasa 0g.

Colesterol O mg.

Fibra Og

Azucares Og

Proteinas Og

Vitamina A 0O ug Vitamina C O mg

Vitamina 0 ug Calcio O mg

B12

Hierro 0,170 Vitamina O mg
mg B3

0 %

Colorantes

LOTE 54567456123

Teuila El Rey S A de CLY

The abuse of ths product s harmiul
o heakh

MUALLL LT

5.3.1 Tipos de Etiquetas

Etiquetas descriptivas o informativas: A mi entender, las mas completas e ideales para
una gran variedad de productos porque brindan informacion que es de utilidad para el
cliente (nombre o marca, componentes o ingredientes, recomendaciones de uso,
precauciones, fecha de fabricacion y de vencimiento, procedencia, fabricante, etc...) y
también, porque este tipo de etiquetas son las que generalmente cumplen con las leyes,
normativas o regulaciones para cada industria o sector (cuando siguen el formato

establecido).
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Etiquetas promocionales: Considero que este tipo de etiqueta ya solo debe utilizarse junto
a las etiquetas descriptivas o informativas (como sucede con diversos cereales en caja).
Es decir, que este tipo de etiqueta debe utilizarse para captar la atencion del publico meta
con llamativos disefios y frases promocionales que "capten la atencién" (por ejemplo, "el
cereal que contiene 20 vitaminas..." o "el cereal con la menor cantidad de calorias...") y en
los espacios secundarios del empaque, se debe incluir una etiqueta descriptiva o

informativa que incluya datos que sean de utilidad para el cliente.

Etiquetas de marca: Aquellas que por el hecho de incluir solo el nombre o la marca son
ideales para ir adheridas al producto mismo, como sucede en el caso de las etiquetas de

prendas de vestir.

Etiquetas de grado: Un tipo especial de etiqueta que identifica la calidad juzgada del

producto mediante una letra, un nimero o una palabra.

Etiquetas obligatorias y no obligatorias: Estos dos tipos de etiquetas dependen de que
existan o no leyes o regulaciones vigentes para cada industria o sector. En el caso de las
obligatorias, el fabricante o distribuidor debe cumplir a cabalidad con las normativas
vigentes, caso contrario, se expone a multas y sanciones que ademas de afectar su
economia dafian su imagen ante el publico meta. En el caso de las no obligatorias, cabe
sefialar que ésa situacion no es razon o justificativo para no brindar u ocultar informacion
al cliente, o peor aun, para enganarlo con informacion falsa; por el contrario, el fabricante
o distribuidor debe aprovechar esa situacién para de forma libre y voluntaria brindar
informacion util y de valor a sus clientes, lo cual, repercutira favorablemente en su imagen

como empresa

Imagen 20. Definicién de etiquetado

ETIQUETADO

Es la informacion describe al producto y
al vendedor y hace parte del empaque.

INFORMACION NUTRICIONAL
Vi

/ALOR MEDIO POR 100 ml.

» g @&
(HCY
PR ER

> &




5.3.2 Reglamentaciones
Caracteristicas y condiciones sanitarias que debe tener un producto:

ARTICULO 8o0. Los productos y sustancias deberan sujetarse a las disposiciones de este

Reglamento y a las normas correspondientes conforme a sus caracteristicas.

ARTICULO 9o0. La identificacién de los productos para fines de aplicacion del presente

Reglamento, podra atender a cualquiera de los siguientes criterios:
I. Denominaciones genérica y, en su caso, especifica;
Il. Descripcion del producto;
Ill. Ingredientes basicos y opcionales, o
IV. Caracteristicas fisicas, quimicas y bioldgicas, en su caso.

ARTICULO 10. Las denominaciones genérica y especifica de los productos deberan
corresponder a las caracteristicas basicas de su composicién, de acuerdo con las normas

correspondientes.

Cuando por su naturaleza, los productos carezcan de denominacién genérica o
especifica, incluiran en la descripcion del producto el nombre del ingrediente o

ingredientes que los caractericen.

ARTICULO 11. Los productos y sustancias no deberan generar riesgos o dafios a la
salud, con excepcion de aquéllos para los que la Ley establece condiciones especiales de

control sanitario.

Para efectos de lo dispuesto en el parrafo anterior, la Secretaria podra analizar y emitir el
dictamen correspondiente para cada producto, para lo cual podra apoyarse en la opinion

de expertos.



El dictamen a que se refiere el parrafo anterior sera sin perjuicio de que si la Secretaria
tiene conocimiento posterior de que un producto representa riesgo para la salud podra

prohibir su elaboracion, almacenamiento, importacion, distribucién o venta.

ARTICULO 12. La Secretaria fijara las caracteristicas que debera reunir un producto para
ser considerado como alimento, suplemento alimenticio, producto biotecnoldgico, de
tratamiento cosmético o de cualquier otra clasificacion, conforme a lo que establezcan la

Ley, este Reglamento y las normas correspondientes.

ARTICULO 13. Para efectos de control sanitario de los productos y materias primas, la
Secretaria, por escrito, podra requerir a los interesados las especificaciones bioldgicas,
quimicas y fisicas de aquéllos, asi como las técnicas de caracter general del proceso, las
cuales podran ser corroboradas por la propia Secretaria, la que garantizara la

confidencialidad de los datos.

ARTICULO 14. Los alimentos y bebidas no alcohdlicas que sean modificados en su
composicion, se sujetaran a las disposiciones de este Reglamento y a las normas que
correspondan a sus nuevas caracteristicas, en cuanto a denominacién, composicién,

especificaciones y etiquetado.

ARTICULO 15.Las normas estableceran las especificaciones microbioldgicas,
toxicologicas o de riesgo a la salud de los productos, asi como las técnicas sanitarias de
produccion para asegurar dichas especificaciones y los métodos de muestreo, prueba y

analisis correspondientes.

ARTICULO 16. El agua que se utilice en la elaboracién, mezclado o acondicionamiento
de los productos debera ser potable, salvo para aquellos casos en los que se establezca,
en este Reglamento o en las normas correspondientes, que tenga que ser purificada,

destilada o con otras caracteristicas.

ARTICULO 17. Los materiales, equipos, utensilios y envases que se empleen en la
fabricacion de los productos objeto de este Reglamento, no deberan contener sustancias

toxicas, y necesariamente seran inocuos y resistentes a la corrosion.



ARTICULO 18. Para efectos de este Reglamento las imitaciones seran los productos
elaborados con ingredientes o procedimientos diversos a los usados en la produccién de

aquel que pretende imitar y cuyo aspecto sea semejante a este ultimo.

ARTICULO 19.Las imitaciones de alimentos o bebidas deberan cumplir con las
disposiciones y especificaciones sanitarias y de etiquetado establecidas por este
Reglamento y las demas disposiciones aplicables para aquéllos a los que imitan, a menos
que los ingredientes que constituyen la imitacién presenten caracteristicas sanitarias

diferentes.

ARTICULO 20. Los lotes de los productos se deberan identificar en relacién con su fecha
de proceso y conforme a los demas lineamientos establecidos en las normas

correspondientes.

ARTICULO 21. No se podran importar ni comercializar productos que presenten fecha de
caducidad vencida. La Secretaria determinara el destino de los productos que se

aseguren a través de un dictamen por escrito.

ARTICULO 22. La composicién y, en su caso, denominacién de los productos objeto de
este Reglamento deberd ajustarse a los ingredientes, aditivos, coadyuvantes de
elaboracion y plantas que, mediante Acuerdo, determine el Secretario de Salud como

permitidas, restringidas o prohibidas.

El Acuerdo a que se refiere el parrafo anterior, asi como sus modificaciones debera
publicarse en el Diario Oficial de la Federacién.

ARTICULO 23. Cuando para efectos de promocién o de informacién al consumidor se
empleen tintas, solventes, sustancias o cualquier otro medio que entre en contacto con los
productos objeto de este Reglamento, se debera demostrar la inocuidad de los mismos

ante la autoridad sanitaria correspondiente, cuando ésta lo solicite.

ARTICULO 24. Los productos cuyo proceso se realice en el territorio nacional y que se
destinen exclusivamente para fines de exportacion, no estaran sujetos a las disposiciones

de este Reglamento, a excepcién de aquéllos que representen un riesgo para la salud.

Reglamentacién de acuerdo a las bebidas alcohdlicas:



ARTICULO 177.No se podra preparar, acondicionar, envasar, transportar, distribuir,
almacenar, expender, suministrar o importar bebidas alcohdlicas envasadas en sobres o

bolsas de cualquier material, en volimenes menores a un litro.

ARTICULO 178.En la venta de bebidas alcohdlicas envasadas o en estado natural,
mezcladas, preparadas, adicionadas o acondicionadas, para su consumo dentro de los
establecimientos, se debera exigir identificacion oficial cuando por la apariencia fisica de
quien los reciba no sea evidente su mayoria de edad. En caso de no presentarla, no se

podran vender o suministrar los productos.

ARTICULO 179.No se podran vender bebidas alcohdlicas por medio de maquinas
automaticas. Tampoco se podran expender presentaciones cuyo volumen sea menor de
180 ml, en lugares diferentes a los establecimientos que suministran bebidas alcohdlicas,
en estado natural, mezcladas, preparadas, adicionadas o acondicionadas, para su

consumo dentro de los mismos.

Para fines promocionales, las presentaciones a que se refiere el parrafo anterior sélo se
podran comercializar en empaques para coleccion, ya sean multiples o colectivos, o
cuando formen parte de presentaciones artesanales con fines de orato, o

individualmente en tiendas de aeropuertos.
Etiquetado:

ARTICULO 25. Para efectos del etiquetado de los productos objeto de este Reglamento

se considera como informacion sanitaria general la siguiente:
I. La denominacién genérica o especifica del producto;
Il. La declaracion de ingredientes;

lll. La identificacion y domicilio del fabricante, importador, envasador,

maquilador o distribuidor nacional o extranjero, segun el caso;

IV. Las instrucciones para su conservacion, uso, preparacion y consumo;



V. El o los componentes que pudieran representar un riesgo mediato o
inmediato para la salud de los consumidores, ya sea por ingestion,

aplicacion o manipulacion del producto;
V1. El aporte nutrimental;

VII. La fecha de caducidad,;

VIII. La identificacion del lote;

IX. La condicidon de procesamiento a que ha sido sometido el producto,

cuando éste se asocie a riesgos potenciales;
X. Las leyendas precautorias, y
XI. Las leyendas de advertencia.

Las normas correspondientes a cada tipo de producto determinaran la informacion
sanitaria general que debera contener la etiqueta o la especifica cuando, por el tamafio
del empaque o envase o por las condiciones del proceso, no pueda aparecer toda la

informacion que se requiera.

Cuando se trate de productos de importacion envasados de origen, la informacion que
contengan las etiquetas debera aparecer escrita en idioma espafiol, previamente a su

comercializacion, en los términos de la norma correspondiente.
Transporte:

ARTICULO 26. La transportacion de los alimentos y bebidas, debera garantizar que se
conserven las caracteristicas sanitarias que los hacen aptos para el consumo humanoy
por ningun motivo podran transportarse en vehiculos destinados al transporte de
plaguicidas, nutrientes vegetales, sustancias téxicas o peligrosas, o productos de aseo

con accioén corrosiva.

ARTICULO 27. Los medios de transporte que se utilicen para el acarreo y distribucién de

la materia prima o producto terminado, deberan estar construidos con materiales



resistentes a la corrosion, lisos, impermeables, no toxicos y que puedan ser limpiados con

facilidad. Los vehiculos deberan mantenerse permanentemente limpios y en buen estado.

El equipo que sea instalado en los medios de transporte a que se refiere el parrafo
anterior debera asegurar la conservacion de los productos e impedir la aparicién de

plagas.

ARTICULO 28.Durante su transportacion, los alimentos perecederos deberan
mantenerse a temperaturas de refrigeracion y los que requieran congelacién se deberan
conservar en ese estado. Las temperaturas especificas para cada tipo de producto se

estableceran en las normas correspondientes.

Las puertas de las camaras de refrigeraciéon o congelacion de los vehiculos deberan
cerrarse antes de salir del establecimiento y no seran abiertas hasta que lleguen a cada

uno de los puntos de destino, salvo a indicacion de autoridad competente.

5.3.3 Caracteristicas

Cualquier producto alimenticio antes de su lanzamiento, debe cubrir requisitos semejantes
y es importante averiguar cuales son, ya que cualquier minimo error en este sentido

podria ocasionar graves consecuencias

Especificamente en el ramo de los productos alimenticios en México, se debe llenar una

serie de requisitos legales muy importantes para sacarlos al mercado:

-El registro de Salubridad, para lo cual se deben sujetar a la consideracion de la
Secretaria de Salud el nombre del producto, la formula, su proceso de elaboracién vy el

proyecto de etiqueta.

-Para los casos en que se va a utilizar una nueva marca, esta debe estar debidamente
registrada ante la Direccion General de la Propiedad Industrial, de la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial.

-Todas sus campafias publicitarias deben estar aprobadas antes de su lanzamiento por la

Subdireccién de Propaganda de la Secretaria de Salud.



-Todo apoyo promocional a través de ofertas al consumidor debera estar aprobado por la

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

-De llevarse a cabo algun sorteo de premios para los consumidores, también se requerira

de una autorizacion de la Secretaria de Gobernacion

Imagen 21. Noticia de aprobacion arancelaria

EU aprueba fraccion arancelaria para el
tequila
El Comité de Registros Estadisticos y Listas de Tarifas aprobd la medida que determina

que las importaciones deben ser originarias y procedentes de México y contar con un
certificado de autenticidad para la exportacion de la bebida

Foto EE Arcrivo

5.4 Envase y Empaque
Envase:

Los envases ayudan a alargar la vida de almacenamiento y protegen la calidad, integridad
e higiene de los productos, desde pequefias pastillas en blisteres hasta mercancias
peligrosas en contenedores para granel. Un envase debe ser lo suficientemente resistente
como para soportar las tensiones a las que va a estar sometido a lo largo de toda la
cadena de produccion y distribucion. No obstante, la funcion de los envases no se limita a
la proteccién del producto durante el almacenamiento y el transporte: los envases ofrecen

mucho mas.

Los envases son un producto extremadamente versatil que puede modificarse con gran

rapidez para ajustarse a los cambios en los gustos de los consumidores. En este sentido,
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hay que tener en cuenta que las zonas de cooperacién econémica no paran de aumentar

y que, con ello, las barreras comerciales se estan eliminando.

Sin duda, el sector del envasado no puede decir que no tenga ante si retos y
oportunidades. Los fabricantes de envases y disefiadores de maquinaria de envasado no
dejan de idear soluciones innovadoras y muy eficaces, y el mercado les recompensa por

ello.

Imagen 22. Tipo de envases

Envase de Tequila de Proyecto “El Rey”:

Segun indican las normativas de elaboracion, el Tequila se debe envasar en recipientes
nuevos de tipo sanitario, es por eso que el tipo de envase que utilizaré para la

presentacion de mi producto es de vidrio.

En cuestidon de medio ambiente, es bueno saber que este material es el ideal, pues puede
ser reutilizado y resiste temperaturas de hasta 150°C, lo que facilita el lavado y la

esterilizacion, ademas es 100% reciclable.

La otra ventaja del uso de botellas de vidrio es que el material es un elemento neutro, no

interactua quimicamente con lo que usted almacena en su interior.

Imagen 23. Envase de Tequila “El Rey”
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Empaque:

Entendemos por empaque el instrumento de la mercadotecnia que tiene por objeto cubrir
un producto, con el fin de protegerlo, identificarlo, facilitar su manejo y hacerlo de gran
utilidad en la promocién y venta. En este punto es donde tenemos que analizar con
mucho cuidado todos los aspectos que deberan incluirse en el disefio del empaque, para

que satisfaga las necesidades de los consumidores.

Para disefiar un empaque, antes que nada, debe definirse cual sera el objetivo del disefio
en relacién al producto, tomando en cuenta aspectos obtenidos en la investigacién, como
son: su mercado, los habitos de compra y consumo, cdmo sera manejado por el
comerciante, que aspectos necesarios se requieren para conservarlo en perfectas

condiciones, que tipo de distribucién, etc.

Imagen 24. Tipo de Empaques
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Empaque de proyecto de Tequila “El Rey”:

Decidi que la mejor opcion para empacar el tequila de las botellas de vidrio sera en
empaques de madera,al ser el vidrio un material fragil y delicado, de esta manera no
habra alguna preocupacién porque se quiebre alguna botella, el material es muy

resisitente del impacto que pueda recibir en el transcurso del camino.

Una de las propiedades de usar empaques de madera es que es un material denso, esto

es importante, ya que entre mayor densidad, mayor resistencia.

Otra de las caracteristicas de usar estos empaques, es la Humedad, que segun el

reglamento de las Naciones Unidas, debe ser como maximo como el 12%, esto evita que
se deforme el material.

Presentarlo a los clientes en material de madera y con un buen disefio de lujo.

Imagen 25. Empaque de tequila “El Rey”
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5.5 Embalaje

Sirve para recubrir y proteger el producto durante el transporte del mismo, puede ser

recipiente, caja, empaque, etc.

El embalaje esta encima del envase del producto, como ya se ha dicho resguarda el
producto de sufrir dafios durante la movilizacion: depende mucho del tipo de producto
escoger el mas apropiado, hay muchos materiales que se pueden usar como el carton,
plastico, papel, madera, metales o incluso vidrio, el objetivo es facilitar la labor de

almacenamiento, manejo, fletes, seguros, etc.

Otro concepto importante es la agrupacion de embalajes, es una carga compacta de
mayor tamafo para ser manejada como una sola unidad, reduciendo superficies de

almacenamiento y facilitando operaciones de manipulacion de mercancias.

Las funciones mas importantes del embalaje que se relaciona con el marketing son las de
informacion que se vincula con las etiquetas y toda la informacion que se puede contener
y la otra es la funcidon es la funcién de venta que hace el producto atractivo para el

consumidor y motiva la compra.

Tipo de Embalaje:

La norma NIMF 15 reconoce dos tipos de embalaje de madera:
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1- Embalaje Reglamentado: Aquel compuesto de madera en bruto de coniferas y no
coniferas que puede ser un medio de transporte para las plagas de plantas,

constituyendo una amenaza para los arboles vivos principalmente.

2- Embalaje no reglamentado: El fabricado con productos derivados de la madera

utilizando pegamento, calor, presion o una combinacion de estos.

La norma aplica sélo para el embalaje reglamentado.
Embalajes de madera reglamentados:

-Tarimas

-Estibas

-Jaulas

Imagen 26. Tipo de embalajes para la exportacién

Embalaje de proyecto de Tequila “El Rey”:
Las ventajas de utilizar como embalaje el material de madera son las siguientes:

Que es un material abundante, respetando las normas.
Es de facil fabricacion, utilizacion y estiba.

Resistencia a la flexién, compresion e impacto.
Durabilidad dependiendo de la densidad.

Se puede reutilizar

AN N N NN

Protege de la humedad.
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Imagen 27. Embalaje para nuestra exportacion de tequila

5.5.1 Cajas y Contenedores
Caja:

Una cajaes unrecipiente, de diferentes tamafios, generalmente con forma
de prisma rectangular, con una abertura que se cubre con una tapa, que puede estar
vinculada a la misma, su funcion principal esta asociada con transportar, contener o

agrupar elementos.

Aunque una caja se describe genéricamente como un recipiente con tapa, hoy en dia el
uso de la palabra se ha extendido también a recipientes descubiertos y
algunos embalajes. Una caja sirve para contener, guardar y conservar objetos y, si
hablamos de mercancias, para agrupar, proteger, almacenar, transportar y, en ocasiones,

exponer la mercancia en el lugar de venta.

Contenedor:

Es un recipiente de carga para el transporte maritimo o fluvial, transporte
terrestre y transporte multimodal. Se trata de unidades estancas que protegen las
mercancias de la climatologia y que estan fabricadas de acuerdo con la
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normativa ISO (International Organization for Standardization), en concreto, ISO-668;2 por

ese motivo, también se conocen con el nombre de contenedores ISO.

Los contenedores pueden utilizarse para transportar objetos voluminosos o
pesados: motores, maquinaria, pequefos vehiculos, etc., o0 mercancia paletizada. Menos
frecuentes son los que transportan carga a granel. Las dimensiones del contenedor se
encuentran normalizadas para facilitar su manipulacion Normalmente miden entre 2 y 5

metros.

Los contenedores son fabricados principalmente de acero corten, pero también los hay
de aluminio y algunos otros de madera contrachapada reforzados con fibra de vidrio. En la
mayor parte de los casos, el suelo es de madera, aunque ya hay algunos de bambu.
Interiormente llevan un recubrimiento especial anti-humedad, para evitar las humedades
durante el viaje. Otra caracteristica definitoria de los contenedores es la presencia, en
cada una de sus esquinas, de alojamientos para los twistlocks, que les permiten ser
enganchados por gruas especiales, asi como su trincaje tanto en buques como

en camiones.

5.6 Entarimado

Es agrupar sobre una superficie (pallet, estiba, tarima), una cierta cantidad de objetos. La
finalidad es crear una unidad de manejo que puede ser faciimente transportada. El

entarimado debera realizarse dependiendo del producto que se exporte.

Beneficios del entarimado:

e Disminucién en los tiempos de carga
e Disminucién en el tiempo de atencion en el recibo
e Disminucién de reclamos por faltantes y sobrantes
e Menores costos de carga y descarga
e Mayor manipulacion de los productos

¢ Optimizacion del espacio de almacenamiento



¢ Aumenta la eficiencia de la flota de transporte

e Mayor estabilidad del producto

Imagen 28. Indicaciones que se deben considerar

(Y]
v

-No estivar a mas de 5 cajas (de forma Vertical)

I
-Manéjese con cuidado

-Producto Fragil

-No exponer a la lluvia

Revisamos en la pagina de Entarimados ALMEX SA de CV, y nos muestran la siguiente

informacion, donde nos indican el tipo de material para entarimar y embalaje.



Pallet/Tarima: Es un armazén de madera, plastico u otros materiales
empleado para el movimiento de carga, son la base de la palatizacién ya que
facilita el levantamiento y manejo con montacargas.

Base y Tapas: Pueden usarse en combinacién con cajas de corrugado o con
separadores, su principal funcién es proteger la base y la parte superior del
pallet, asi como también darle la estructura necesaria para sostenerse y
aprovechar mejor el fleje.

FleJe: Es una cinta, metdlica o pldstica, utilizada para asegurar o fijar
el embalaje de diversos productos.

Separadores Plésticos o de Cartdn: Su funcién es evitar el deslizamiento entre
estibas de productos, ademads de proporcionar estructura al pallet.

Plancha separadora de cartén: Fija y protege sus productos pesados de
superficies irregulares.

Pelicula plédstica (Playo): Elemento primordial para el paletizado, su correcto =
uso proporciona ajuste necesario de cargas tanto regulares como irregulares, :
evita movimientos de la carga y protege de polvo y humedad.

Esquineros: Protege las aristas de las cargas regulares y aumenta la
resistencia a la compresién, asi como también mejora el amarre cuando se
combina con la pelicula plastica.

Guacal: Proporciona estructura rigida que proteja los productos de la
compresién pero no protege el contenido del medio ambiente.

¢, Como paletizar sus productos?

1- Estiba: Coloque las cajas, una sobre otra, de tal manera que coincidan. Le
recomendamos estibar cajas sin mucho peso y maximo con cuatro camas. Para
dar mayor soporte a la carga se debera hacer uso de separadores de cartdon
corrugado Entre cada estiba.




2- Flejado Refuerzan la estabilidad del pallet durante su traslado, pueden estar
hechos de distintos materiales. Deberan colocarse en los extremos de tarima y
sujetos a la misma.

3- Colocacion de pelicula plastica Sujetar la pelicula estirable a la tarima cubriendo la
base. Suba hasta el tope de la estiba, procurando envolver 40% de la pelicula en
cada vuelta. Envuelva la parte superior con tres vueltas mas de pelicula estirable.
Compruebe que ésta cubra parte de la superficie superior de la estiba para
consolidar el amarre de la carga

Recomendaciones para envio de mercancia:

Cajas de carton o madera: Cuando utilice cajas de carton, preferentemente que sean
nuevas. Si utiliza cajas usadas asegurarse de que estén firmes y en excelentes
condiciones, sin perforaciones ni esquinas dafiadas, y que todas las solapas estén
intactas; eliminando etiquetas o guias anteriores y por razones fitosanitarias no se pueden
utilizar cajas de huevo. No envuelva los articulos con papel kraft u otra clase de papel, no

forre el envio con bolsas negras u otro material de ese color.

Tarimas: En el uso de las tarimas es indispensable que estén en optimas condiciones
para que el material que sea transportado en ellas esté seguro. No se aceptaran tarimas
rotas, astilladas, podridas, con alguna barra rota o faltante

Tambos: No se aceptara bidones o tambos doblados, rotos, con fisuras, abollados,
manchados, o con alguna fisura que derrame cualquier liquido. Si es mas de un tambo
deben ir colocados en tarima sobre un separador de cartén o plastico para evitar
deslizamientos y flejados.

Imagen 29. Una correcta palatizacion

eras
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CAPITULO VI ESTRATEGIA DE PLAZA

6.1 Logistica
La definicién de logistica es la siguiente:

“Tareas necesarias para planificar, implementar y controlar el flujo fisico de materiales,
productos terminados e informacion relacionada desde los puntos de origen hasta los

puntos de consumo para satisfacer las necesidades del cliente de manera rentable.

Entonces, son todas aquellas actividades que ayudaran a la empresa a administrar de
manera eficiente sus materias primas, asi como sus productos terminados, para la
produccion y distribucion de sus productos mediante una programacién y rutas idoneas,
en el menor tiempo posible. Debe, ademas, controlar el inventario, determinar cuantos
insumos y bienes necesita, y llevar un registro de cada materia prima, componente,
producto terminado o en proceso, y equipo, lo que incluye establecer cuantos articulos se

tienen, dénde y quién es responsable de éstos.

Una de las actividades del proceso de la logistica, es llevar el control del inventario a
modo de facilitar y determinar el registro de la materia prima y el producto terminado, lo
que ayuda a la empresa a reducir costos por un lado, y a satisfacer las necesidades del

consumidor.

Otra de las actividades de la logistica, buscar incremento de la competitividad y la
coordinacion éptima de todos los factores que influyen en la decisién de compra: calidad,

confiabilidad, precio, empaque, distribucion, proteccion, servicio.

Objetivos Principales de la Logistica:

El objetivo fundamental de la logistica es colocar los productos adecuados (bienes vy
servicios) en el lugar correcto, en el momento preciso y en las condiciones deseadas, con
el fin de contribuir, lo maximo posible, con la rentabiidad de una empresa.
“‘Uno de los objetivos primordiales de la logistica es proporcionar el maximo servicio al

cliente al menor costo.”



La funcidon de la logistica es satisfacer al consumidor, lo que implica: entrega pronta,

inventarios grandes, surtido amplio, politicas de devolucion.

La empresa, por su parte, busca controlar las materias primas, poseer los inventarios

correctos, los medios de transportes e informaticos que permitan a ésta garantizar calidad

en el servicio.

En la actualidad, las empresas estan haciendo mayor énfasis en la logistica por varias

razones, a saber:

Se puede lograr una ventaja competitiva si se lleva a cabo una
buena logistica, se dan mejores servicios a precios mas bajos.

Hay ahorros en los costos, tanto para las empresas como para
los clientes, pues <cerca de 15% del precio del producto
corresponde al transporte.

Las mejoras en las tecnologias de la informacibn han creado
oportunidades que ayudan a la logistica mediante programas de
computacion para el proceso de administracion de la cadena de
abasto, los cédigos de Dbarra, el rastreo por satélte de los
transportes, la transferencia electronica de pedidos y los pagos,

entre otros.

Principales funciones de la Logistica:

Las funciones de logistica permiten a las empresas satisfacer la demanda de los

consumidores en términos de nivel de localizacion y tiempo, para ello, se deben tomar en

cuenta los siguientes aspectos:

Almacenamiento. Las empresas deben almacenar sus productos mientras son
vendidos, pues los ciclos de produccion y consumo casi nunca coinciden. La
funcion del almacenamiento es garantizar que los productos estén disponibles
cuando los clientes los necesiten, o bien que la materia prima esté dispuesta para
producir los productos.

Procesamiento de pedidos. Hoy en dia, esto se efectuan mediante los vendedores,
por correo, por teléfono y por internet. La empresa, por conducto de la logistica,

buscara disefiar un proceso sencillo, claro, rapido de captura y un sistema de



pedidos eficiente que permita satisfacer la demanda de los consumidores de modo
agil y eficaz

e Control de inventarios. Cabe sefialar que éste aspecto puede afectar la relacion y
satisfaccion de los clientes, si se tiene un inventario excesivo o extenso, se
podrian elevar los costos por manejo de existencias y, ademas, se pueden tener
productos obsoletos; por otro lado, un inventario insuficiente puede generar
existencias agotadas de las mercancias, lo que llevard a la empresa a una
produccion de emergencia, con lo cual se elevarian los costos de produccion.

e Transportacion. La correcta seleccién del transporte ayudara a la empresa a

entregar en tiempo y forma las mercancias.

Proceso de Logistica de nuestro Producto:

El vendedor publica La Tienda promociona
sus articulos en la los productos.
tienda virtual.

El Comprador paga - \\\IE

directamente al Vendedor el

articulo, impuestos y fletes.
Vendedor Comprador

El Vendedor paga vy £l
entrega el articulo al
transportador para su
entrega al Comprador.

transportador
entrega el articulo al
Comprador y reporta
entrega al Vendedor.

6.2 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion son la via o conducto por el que los productos y/o servicios
llegan a su destino final de consumo o uso, por lo cual, incluyen una red de
organizaciones que de forma independiente y organizada realizan todas las funciones

requeridas para enlazar a productores con consumidores finales o usuarios industriales.
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En el caso de nuestro producto, el canal de distribucién es el siguiente:

' MAYORISTA I
=1 DETALLISTA ;

AGENTE

il DISTRIBUIDOR

CENTRAL DE

COMPRAS

6.3 Incoterms

Los INCOTERMS son aquellos términos utilizados en un contrato de compraventa
internacional, que definen cual de las dos partes (vendedor o comprador) tiene la
obligacion de asegurar la mercancia, qué tipo de pdliza debe adquirirse y quién paga la

prima de seguro.
Los INCOTERMS determinan:
-El alcance del precio.

-En qué momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre la mercaderia del

vendedor hacia el comprador.
-El lugar de entrega de la mercaderia.
-Quién contrata y paga el transporte

-Quién contrata y paga el seguro

A continuacion, se mencionaran los Incoterms existentes:

o EXW: “Ex Works” o “En Fabrica” lugar convenido.

El vendedor pone la mercancia a disposicion del comprador en sus instalaciones: fabrica,
almacén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento son por cuenta del comprador.
El incoterm EXW se puede utilizar con cualquier tipo de transporte o con una combinacion

de ellos.
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Grupo F — Entrega indirecta, sin pago del transporte principal

e AS: Free Alongside Ship (named loading port) ‘franco al costado del buque
(puerto de carga convenido) ..

El vendedor entrega la mercancia en el muelle pactado del puerto de carga convenido;
esto es, al lado del barco. El incoterm FAS es propio de mercancias de carga a granel o
de carga voluminosa porque se depositan en terminales del puerto especializadas, que
estan situadas en el muelle. El vendedor es responsable de las gestiones y costes de la
aduana de exportacion (en las versiones anteriores a Incoterms 2000, el comprador

organizaba el despacho aduanero de exportacion).

El incoterm FAS sdlo se utiliza para transporte en barco, ya sea maritimo o fluvial.

e FOB: “Free on Board” o “Franco a bordo” puerto de carga convenido.

El vendedor entrega la mercancia sobre el buque. El vendedor contrata el transporte a
través de un transitario o un consignatario, pero el coste del transporte lo asume el

comprador.

El incoterm FOB es uno de los mas usados en el comercio internacional. Se debe utilizar
para carga general (bidones, bobinas, contenedores, etc.) de mercancias, no utilizable
para granel.
El incoterm FOB se utiliza exclusivamente para transporte en barco, ya sea maritimo o

fluvial.

o FCA: Free Carrier (named place) — ‘franco transportista (lugar convenido)’..

El vendedor se compromete a entregar la mercancia en un punto acordado dentro del
pais de origen, que pueden ser los locales de un transitario, una estacion ferroviaria...
(este lugar convenido para entregar la mercancia suele estar relacionado con los espacios
del transportista). Se hace cargo de los costes hasta que la mercancia esta situada en

ese punto convenido; entre otros, la aduana en el pais de origen.



El incoterm FCA se puede utilizar con cualquier tipo de transporte: transporte aéreo,
ferroviario, por carretera y en contenedores/transporte multimodal. Sin embargo, es un

incoterm poco usado.

Grupo C — Entrega indirecta, con pago del transporte principal

e CFR: “Cost and Freight” o “Coste y flete” puerto de destino convenido.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal, hasta que
la mercancia llegue al puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se transfiere al
comprador en el momento que la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el pais
de origen. Se debe utilizar para carga general, que no se transporta en contenedores;

tampoco es apropiado para los graneles.

El Incoterms CFR sélo se utiliza para transporte en barco, ya sea maritimo o fluvial.

e CIF: “Cost, Insurance and Freight” o “Coste, seguro y flete” en puerto de

destino convenido.

Cost, Insurance and Freight (named destination port) — ‘coste, seguro y flete (puerto de

destino convenido)'.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro, hasta que la mercancia llegue al puerto de destino. Aunque el seguro lo ha

contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.

Como en el Incoterm anterior, CFR, el riesgo se transfiere al comprador en el momento
que la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el pais de origen. El Incoterm CIF
es uno de los mas usados en el comercio internacional porque las condiciones de un
precio CIF son las que marcan el valor en aduana de un producto que se importa.[2] Se
debe utilizar para carga general o convencional, pero no se debe utilizar cuando se

transporta en contenedores.

El Incoterm CIF se utiliza para cualquier transporte, pero sobretodo barco, ya sea

maritimo o fluvial.



e CPT: “Carriage paid to” o “Transporte pagado hasta” lugar de destino

convenido.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal, hasta que
la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. Sin embargo, el riesgo se
transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancia al transportista

dentro del pais de origen.

El incoterm CPT se puede utilizar con cualquier modo de transporte incluido el transporte

multimodal (combinacion de diferentes tipos de transporte para llegar a destino).

o CIP: “Carriage and insurance paid to” o “Transporte y seguro pagado hasta”
lugar de destino convenido.

Carriage and Insurance Paid (To) (named place of destination) — ‘transporte y seguro

pagados hasta (lugar de destino convenido)'.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro, hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. El riesgo
se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancia al transportista
dentro del pais de origen. Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario

del seguro es el comprador.

El incoterm CIP se puede utilizar con cualquier modo de transporte o con una
combinacion de ellos (transporte multimodal).

Grupo D — Entrega directa en la llegada

o DAT: “Delivered At Terminal (named port): ‘entregado en terminal (puerto de
destino convenido)'.

El incoterm DAT se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos nuevos

Incoterms 2010 con DAP. Reemplaza el incoterm DEQ.



El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro (que no es obligatorio), hasta que la mercancia se coloca en a la terminal definida.

También asume los riesgos hasta ese momento.

El Incoterm DEQ se utilizaba notamente en el comercio internacional de graneles porque
el punto de entrega coincide con las terminales de graneles de los puertos. (En las
versiones anteriores a Incoterms 2000, con el Incoterm DEQ, el pago de la aduana de

importacion era a cargo del vendedor; en la versién actual, es por cuenta del comprador).

o DAP: Delivered At Place (named destination place) — ‘entregado en un punto
(lugar de destino convenido)'.

El Incoterm DAP se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos nuevos
Incoterms 2010 con DAT. Reemplaza los Incoterms DAF, DDU y DES.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro (que no es obligatorio) pero no de los costes asociados a la importacion, hasta que
la mercancia se ponga a disposicion del comprador en un vehiculo listo para ser

descargado. También asume los riesgos hasta ese momento.

o DDP: Delivered Duty Paid (named destination place): ‘entregada derechos
pagados (lugar de destino convenido)'.

El vendedor paga todos los gastos hasta dejar la mercancia en el punto convenido en el
pais de destino. EI comprador no realiza ningun tipo de tramite. Los gastos de aduana de

importacién son asumidos por el vendedor.

o DAF (Delivered At Frontier) - Entregadas en Frontera (lugar convenido)

Significa que el vendedor ha cumplido su obligacion de entregar cuando ha puesto la
mercancia despachada en la Aduana para la exportacion en el punto y lugar convenidos

de la frontera, pero antes de la aduana fronteriza del pais comprador.

Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte cuando las

mercaderias deban entregarse en una frontera terrestre.



Tabla 3. Descripcion de obligaciones en cada Incoterm

EXW FCA FAS FOB CFR CIF CPT CIP DAT DAP DAP

Carga a camién No No No No No No No No No No No
Pago de tasas de exportacion Si Si Si No No No No No No No No
Transporte al puerto de exportacion Si Si Si Si No No No No No No No
Cargos por embarque en el puerto de N N N
) Si Si Si Si Si No No No No No No
exportacion
Transporte al puerto de importaciéon Si Si Si Si Si No No No No No No
Cargos por desembarque en el puerto de
gos P q P Si Si Si Si Si No No No No No No
importacion
Descarga en camiones desde el puerto N .
- ) Si Si Si Si Si No No No No No No
de importaciéon
Transporte al destino Si Si Si Si Si Si Si No No No No
Seguros Si Si Si Si Si Si Si Si No No No
Paso de aduanas Si Si Si Si Si Si Si Si No No No
Impuesto de importacion Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si

Incoterms en la exportacion de Tequila a Estados Unidos de América:

En condiciones DAF, el vendedor paga los costes de transporte y asume los riesgos que
esto implica, hasta que los bienes hayan sido entregados en una frontera entre el pais de
origen y el pais de destino; no en el pais de destino, como el resto de los términos en D.
El comprador es responsable tanto de los costes como de los riesgos hasta que la

mercancia haya llegado a su destino final.

Los costes del seguro de transporte se reparten entre el vendedor (desde la fabrica hasta
el punto fronterizo acordado) y el comprador (desde el punto fronterizo hasta sus

instalaciones).

El despacho aduanero se reparte de forma analoga: el vendedor asume los gastos de la

exportacion y el comprador, los de importacion.

El Incoterms DAF puede ser utilizado con cualquier modo de
transporte: maritimo, fluvial, aéreo, por ferrocarril, por carretera, intermodal y multimodal.
En las versiones anteriores a Incoterms 2000, solo podia utilizarse para transporte

terrestre, por ferrocarril y por carretera.
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6.4 Ruta de Distribucion

La planificacion de las rutas de transporte para la distribucion de los productos a los clientes
representa un elevado coste tanto en personal como en medios para cualquier compania,
ya sea especialista en operaciones logisticas, fabricante o distribuidor. No es relevante si el
origen es un almacén central, uno regional o una planta fabril. El gasto sigue siendo alto. Y
como es logico, tal gasto se refleja en el precio final de cada producto, representando un
porcentaje muy significativo. Ademas, lo que cuesta enviar cualquier articulo a su destino

causa un impacto en el margen asociado a los pedidos servidos.

Evidentemente, la planificacion de la ruta de transporte se convierte en una actividad que
resulta critica por su importancia en la consecucion de los objetivos de venta
presupuestados, sin entrar a valorar lo que influye una gestion desafortunada en la
fidelizacion del cliente o en la imagen que pueda percibir éste de la compafiia. Entregar
tarde o mal un producto disminuye totalmente el nivel de servicio acordado y puede echar

por tierra todo el camino recorrido hasta conseguir la confianza del cliente.

Pero la planificacion de las rutas no comienza cuando la mercancia sale de su origen con
destino al cliente, sino en el mismo almacén, esperando en estanterias de palets o al final
de una linea de fabricacion. Realmente influye y afecta a muchas operaciones logisticas
que se desarrollan dentro del almacén o al final de una linea de fabricacion. Por ejemplo,
en muchos centros de distribucion, a la hora de lanzar las érdenes de picking ya se tiene
en cuenta tanto la ruta como la posicion de entrega dentro de ésta que ocupa cada

pedido.

6.5 Transporte

El transporte es una de las principales funciones logisticas. Ademas de representar la
mayor parte de los costos logisticos en la mayoria de las organizaciones, tiene un papel
fundamental en el desempefo de diversas dimensiones del Servicio al Cliente. Desde el
punto de vista de los costos, representa cerca del 60% de los gastos logisticos, o que en
algunos casos puede significar dos o tres veces la ganancia de una compafia, como el

caso del sector de distribucion de combustibles, por ejemplo.

Las principales funciones del transporte en la logistica estan ligadas basicamente a las

dimensiones de tiempo y utilidad del lugar. Desde los principios el transporte de



mercaderias ha sido utilizado para disponibilizar productos donde existe demanda
potencial, dentro del plazo adecuado a las necesidades del comprador. Asi mismo con el
avance de tecnologias que permiten el cambio de informaciones en tiempo real, el
transporte continia siendo fundamental para que sea atendido un objetivo logistico, que
es el producto cierto, en la cierta cantidad, en la cierta hora, en el lugar cierto al menor

costo posible.

Dentro de las iniciativas para perfeccionar las actividades del transporte se destacan las
inversiones realizadas en tecnologia de informacién, cuyo objetivo es proveerles a las
empresas un mejor planeamiento y control de operacién, asi como la busqueda de

soluciones intermodales que posibiliten una reduccion significativa en los costos.

Transporte por stock

El punto central de este trade-off es la relacion entre politicas de transporte y de stock.
Dentro de una vision no integrada, el gestor de stock posee comunmente el objetivo de
minimizar los costos con stock, sin analizar todos los costos logisticos. Este tipo de
procedimiento impacta de forma negativa en otras funciones logisticas, como, por
ejemplo, en la produccién, que pasa a necesitar mayor flexibilidad (con lotes menores y
mas frecuentes, ocasionando un costo mayor) y una gestion de transporte caracterizada
por el mayor fraccionamiento, aumentando de una forma general el costo unitario de

transporte.

Es importante dejar en claro que esa politica puede ser la mas adecuada en situaciones

donde se utilizan estrategias basadas en el tiempo, como JIT, ECR, QR.

Esas estrategias buscan reducir el stock a partir de una vision integrada de la logistica,
exigiendo a la funcion transporte la rapidez y consistencia necesarias para atender los
tamafios de lote y los plazos de entrega.
Ademas de eso, en muchos casos la entrega debe ser realizada en un periodo de tiempo

que puede ser de un turno o hasta de una hora.

Otra cuestion importante ligada a ese trade-off esta asociada a la eleccion de modelos.

Dependiendo del modelo elegido, el transit time podra variar en dias. Por ejemplo, un



transporte tipico de San Pablo a Recife por el modelo carretero demora aproximadamente
5 dias, mientras que el ferroviario puede ser realizado en aproximadamente 18 dias. La
eleccion dependera, evidentemente, del nivel de servicio deseado por el cliente y de los
costos asociados a cada opcién. El costo total de esa operacion debe contemplar todos
los costos referentes a un transporte puerta a puerta, mas los costos de stock, incluyendo
el stock en transito. Para productos de mayor valor agregado puede ser interesante el uso

de modelos mas caros y de mayor velocidad.

Transporte por Servicio al Cliente

El servicio al cliente es un componente fundamental de la logistica integrada. El impacto
del transporte en el servicio al cliente es uno de los mas significativos y las principales
exigencias del mercado generalmente estan ligadas a la puntualidad de servicio (ademas
del propio tiempo de viaje); la capacidad de proveer un servicio puerta a puerta; la
flexibilidad, lo que habla del manejo de una gran variedad de productos; el gerenciamiento
de los riesgos asociados a robos, dafios y fallas; y la capacidad del transportista de
ofrecer mas que un servicio basico de transporte, tornandose capaz de ejecutar otras
funciones logisticas. Las respuestas para cada una de esas exigencias estan vinculadas
al desempenio y las caracteristicas de cada modo de transporte, no tanto respecto a sus

dimensiones estructurales, sino a su estructura de costos.

Clasificacién de los modos de transporte

Los cinco modos basicos de transporte son el ferroviario, el carretero, el maritimo, el
ductovario, y el aéreo. La importancia relativa de cada modo puede ser medida en
términos de kilometraje del sistema, volumen de trafico y naturaleza de composicion del

trafico.

La tabla 1 resume la estructura de costos fijos variables de cada modo, la tabla 2 clasifica
las caracteristicas operacionales de cada modo en cuanto a velocidad, disponibilidad,

confiabilidad, capacidad y frecuencia.



Tabla 4. Estructura de costos para cada modo.

MODO COSTOS FIJOS COSTO VARIABLE

FERROVIARIO

CARRETERO

MARITIMO

DUCTOVIARIO

Tabla 5. Caracteristicas operacionales relativas por modo de transporte

(A menor puntuacién indica una mejor clasificacion)
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Caracteristicas

Ferroviario carretero Maritimo Ductoviario

Operacionales
Velocidad
Disponibilidad
Confiabilidad
Capacidad
Frecuencia

Resultado

Imagen 30. Mapa Ferromex y estaciones en la Republica Mexicana
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Transporte usado para nuestra exportacion de “Tequila El Rey”:

Nuestro producto sera exportado a los Estados Unidos via terrestre, primeramente en un
camién de carga, que transporte la mercancia de la fabrica a la estacion en transporte

Ferroviario.
La empresa de transporte que se contratara sera “FERROMEX”

Se eligi6 este tipo de transporte, pues el desarrollo del transporte internacional ferroviario
combina una excelente infraestructura y avanzada tecnologia, pudiendo competir con el

transporte maritimo en algunos movimientos de mercancias especificas.

En el siguiente mapa se muestra la trayectoria por la cual pasara nuestro producto via

ferroviaria:

Imagen 31. Municipio de Tequila al Centro de Guadalajara. (Estacion Ferromex)
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Imagen 32. De centro de Guadalajara a Hermosillo Sonora
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Imagen 33. De Hermosillo a Los Angeles California (desembarque)
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7.1 Promocidén

Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya finalidad
consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de diferentes estimulos y
acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a un target determinado. El objetivo de una
promocién es ofrecer al consumidor un incentivo para la compra o adquisicion de un
producto o servicio a corto plazo, lo que se traduce en un incremento puntual de las

ventas.

Partiendo de que la actividad promocional puede desarrollarse en cualquiera de los
diferentes canales de distribucion (consumidor final, detallista, gran superficie, etc.) y
dentro de cualquier sector o tamafio de empresa (alimentacion, prensa, financiero, nuevas
tecnologias, etc.), hemos considerado oportuno dividir este apartado en los siguientes

puntos:

e Variables a considerar.
¢ Objetivos.

e Técnicas habituales.
7.2 Promocion de Ventas

La promocion consiste en dar a conocer, informar o hacer recordar la existencia del
producto a los consumidores, asi como persuadir, estimular o motivar su compra,

consumao O uso.

Algunas estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promociéon de nuestro
Tequila son:

-Ofrecer la oferta de adquirir dos productos por el precio de uno.

-Ofrecer la oferta de adquirir un segundo producto a mitad de precio por la compra del
primero.

-Trabajar con cupones o vales de descuentos.

-Brindar descuentos especiales en determinados productos y en determinadas fechas.
-Crear un sorteo o0 un concurso entre nuestros clientes.

-Darle pequenos regalos u obsequios a nuestros principales clientes.



-Anunciar en diarios o en revistas especializadas.

-Anunciar en sitios de anuncios clasificados en Internet.

-Participar en una feria o exposicién de negocios.

-Habilitar un puesto de degustacion.

-Organizar algun evento o actividad.

-Colocar carteles o afiches publicitarios en la fachada del local de nuestra empresa.
-Colocar laminas publicitarias en los exteriores de los vehiculos de nuestra empresa.
-Alquilar espacios publicitarios en letreros o paneles ubicados en la via publica.
-Imprimir y repartir folletos, volantes, tarjetas de presentacion.

7.3 Publicidad

La publicidad es una forma de comunicacién impersonal y de largo alcance que es
pagada por un patrocinador identificado para informar, persuadir o recordar a un grupo
objetivo acerca de los productos, servicios, ideas u otros que promueve, con la finalidad
de atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, seguidores u otros.

]

inveicion de la te

!

Publicidad para proyecto de Tequila “El Rey”:

El tequila “El Rey”, cuenta con un sélido respaldo financiero. Ya que lleva dando un buen

servicio hace 5 afios a nivel nacional. Asi mismo, la compafia productora mantiene una
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solida presencia en el mercado tequilero, lo que le ha permitido incrementar sus ventas en
miles de pesos, y se espera que para el 2017 ya en el mercado extranjero podamos

aumentar nuestro ingreso.

Esto a través de ser reconocida e identificada por los consumidores reales y potenciales,

por medio de la publicidad.

Finalmente tequila “El Rey” se preocupa y hace su mejor desempefio para satisfacer las
necesidades y exigencias de sus clientes reales y potenciales a través de sus productos

de primera y alta calidad en forma permanente e integral.

El plan de publicidad de nuestro producto es de forma directa. Nuestros objetivos son los

siguientes:

v Lograr que el mercado identifique y consumo tequila “El Rey”.

v" Aumentar las ventas e incrementar los ingresos como un minimo del 70% aprox.
v Ser diferenciados de la competencia como un producto de excelente calidad.

v

Difundir la existencia del tequila “El Rey”
El presente plan de publicidad tendra un alcance a nivel nacional e internacional y estara
dirigida a todos los segmentos de consumidores. EI método a utilizar para difundir

la publicidad es el de Diferenciacion y Penetracion del mercado.

Las Ferias internacionales: son una gran idea y una inversion, pues con esto se levantara

el gusto de los futuros consumidores.

Imagen 35. Ferias Internacionales



Imagen 36.Los comerciales televisivos

CONOCER ES NO EXCEDERSE

Paginas Web: En esta nueva era de la tecnologia, conseguir clientes en los mercados, es
una buena opcion, por ello es que la empresa empleara el uso de las redes sociales para

la promocion de nuestro producto

Imagen 37. Pagina web de Tequila
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7.4 Relaciones Publicas

Las relaciones publicas enfocan sus esfuerzos en posicionar a una marca y cambiar la
percepcion que se tiene de ésta, teniendo en cuenta la maxima en comunicacién que dice

que “percepcion es realidad”.

El Marketing y las Relaciones Publicas:

Aunque conocemos las nociones del potencial de cada uno, muchas veces
desconocemos las diferencias entre ambos e ignoramos de qué manera el marketing y
las relaciones publicas pueden coexistir y trabajar de la mano, comunicar el objetivo de
cada uno a nuestros clientes y fomentar que se utilicen a la par es una forma de
garantizar el éxito de nuestra estrategia, pues de esta manera sera integral y

alcanzaremos con mayor éxito nuestros objetivos.

Un error comun a la hora de formular y ofrecer una estrategia de relaciones pubicas es no
definir ante el cliente los objetivos y las limitaciones de las relaciones publicas. Si después
de meses de la aplicacion de este tipo de estrategias el cliente no percibe que sus ventas
aumentan es porque ese no es el fin de las relaciones publicas. Sin embargo si estara
presente en la mente de los consumidores que lo que ese cliente vende esta avalado por

expertos.

Tipo de Relaciones Publicas:
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Empresariales: Las grandes compafias privadas o publicas pretenden siempre mantener
buena relacion con el publico, que la sociedad las vea como empresas que benefician a la
misma sociedad y es por ellos que usan las Relaciones Publicas a su favor con la
elaboracion de campafas benéficas, como por ejemplo, si al reciclaje, vive sin drogas etc.
Utilizando éstos slogans posicionando a la empresa como preocupada por el bienestar

social.

Internacionales: Los tratados con otros paises y las buenas relaciones que existen entre
ellos es debido al manejo de las relaciones publicas, un ejemplo muy claro es el concurso
Miss Universo, donde juntan a todos los paises representados por una bella joven, éste
concurso arreglado es un claro ejemplo en donde podemos observar de alguna forma
como el manejo de las R.R.P.P. se hace notar al publicar a todos los paises y como los

paises ganadores ganan amistad o vinculos con Estados Unidos y otros Paises.

Personales: El uso de las relaciones publicas personales se da claramente con todos los
actores ya sean politicos, estrellas de cine o tv, cantantes o empresarios grandes, la
publicacion de imagenes en donde ellos mismos aparecen con otros actores,
organizaciones de ayuda, grandes disefiadores, presidentes etc. Es de gran impacto para
la sociedad ya que crea popularidad en éste individuo dentro de la sociedad, las tipicas
fotografias donde los presidentes o reyes se saludan es el uso de las Relaciones
Publicas, en donde podemos observar que hacen, con quien y lo mas importante usarlas

a beneficio de la persona, que su imagen publica sea pulcra y limpia.

Estrategias para proyecto de Tequila “El Rey”:

En este proyecto utilizaremos dos tipos de relaciones publicas, la empresarial y la

personal.

A continuacion, nuestras estrategias y proyectos para formar relaciones publicas en el

extranjero:
Campaiia ecoldgica “No todo lo que brilla es oro”:

Nuestra empresa dedicada a la produccion de tequila de agave azul, desea que sus

pobladores, interactien un poco con la naturaleza.



Es por eso que ah lazando la camparfia “No todo lo que brilla es oro” en la cual les hara
una extendida invitacion a sus proveedores y poblacion a aventurarse en el ambito
tequilero, comenzando por una excursion a tierras jaliscienses, en la hacienda productora,
para interactuar con la calidad de nuestros agaves, y enseiandoles todo el proceso de
destilacién, con esto se buscara entablar relaciones publicas, y que los extranjeros

inviertan en el mercado nacional.

Imagen 38. Interactuando con la Naturaleza y el Agave

Juntos por la diversién:

La empresa tequilera mexicana “El Rey” , el Centro de Estudios Médicos
GobiernoUSA.gov y la compafiia cervecera “Blue”, desean participar en un encuentro de
“lo mejor de la noche”, programa transmitido en los principales canales de entretenimiento
de los Estados Unidos, realizando un concurso en donde participaran 10 jovenes y tres
especialistas del centro médico, tal concurso consistira en ver quien es la persona que
puede adivinar un tanto de acertijos acerca de los beneficios del tequila y la cerveza, los
problemas que puede tener una persona si se excede de al beber mas de la cuenta, etc
.para ganarse un automévil del afo. Los ganadores seran elegidos por los tres
especialistas.

El objetivo de este concurso, no solo es ganarse el automovil, sino hacer conciencia de

que el exceso de bebidas embriagantes es nocivo para la salud.
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Imagen 39. Juntos por la diversion

CAPITULO VIl LEGISLACION Y DOCUMENTACION

8.1 Tratados Internacionales (No Comerciales)

Un tratado internacional es un acuerdo escrito entre ciertos sujetos de Derecho
internacional y que se encuentra regido por este, que puede constar de uno o varios
instrumentos juridicos conexos, y siendo indiferente su denominaciéon. Como acuerdo
implica siempre que sean, como minimo, dos personas juridicas internacionales quienes
concluyan un tratado internacional. Por ejemplo los gobernantes de cada pais se reunen
para ponerse de acuerdo con sus limites de paises para no tener problemas con sus

territorios.

Lo mas comun es que tales acuerdos se realicen entre Estados, aunque pueden
celebrarse entre Estados y organizaciones internacionales. Los primeros estan regulados
por la Convencion de Viena sobre el Derecho de los Tratados de 1969; los segundos, por
la Convencion de Viena sobre el Derecho de los Tratados celebrados entre Estados y

Organizaciones Internacionales o entre Organizaciones Internacionales de 1986.
Los Tratados internacionales deben realizarse por escrito aunque pueden ser verbales.

Su denominacién es indiferente pues, si se dan las condiciones anteriores, nos

encontramos ante un Tratado internacional independientemente del nombre que reciba.

Tipo de Tratados Internacionales no Comerciales:
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Segun la materia, pueden ser: Tratados comerciales, politicos, -culturales,
humanitarios, sobre derechos humanos, o de otra indole.

Segun el tipo de obligaciones creadas diferenciamos entre: Tratados-ley y Tratados-
contrato. Los primeros establecen normas de aplicacién general que juridicamente se
encuentran en un pedestal superior a las leyes internas de los paises firmantes, los
segundos suponen un intercambio de prestaciones entre partes contratantes. Esta
distincién esta bastante superada pues ambas particularidades se funden.

Por la indole de los sujetos participantes, distinguimos: Tratados entre Estados, entre
Estados y Organizaciones internacionales, y entre Organizaciones internacionales.
Por su duracion: se diferencian entre Tratados de duracién determinada y Tratados de
duracién indeterminada.

Segun la posibilidad de hacerse parte sin haber tomado parte en su negociacion:
Tratados abiertos y cerrados. Estos ultimos no admiten nuevos miembros, por lo que
su admision implica la celebracion de un nuevo tratado.

Por su forma de conclusion, podemos encontrar: Tratados concluidos de forma
solemne y Tratados concluidos de forma simplificada que luego son enviados por el
poder ejecutivo al poder legislativo para opinidn y aceptacion. Asi entonces las

naciones intercambian ideas y objetivos comunes de interés para ambos.

Tabla 6. Tratados no Comerciales entre México y Estados Unidos:

Tratado de Paz, Amistad, Limites y Arreglo Definitivo entre los

Estados Unidos Mexicanos y los Estados Unidos de América,

firmado en la Ciudad de Guadalupe, Hidalgo, México, el 2 de 30-May-1848
Febrero de 1848.

Tratado de Limites entre los Estados Unidos Mexicanos y los 30-Jun-1854
Estados Unidos de América, firmado en la Ciudad de México,
el 30 de diciembre de 1853

Convenio sobre Transportes Aéreos entre el Gobierno de los 17-Ene-1961
Estados Unidos Mexicanos y el Gobierno de los Estados

Unidos de América, firmado en la Ciudad de México, el 15 de



agosto de 1960.

Tratado sobre Limites Maritimos entre los Estados Unidos
Mexicanos y los Estados Unidos de América, firmado en la
Ciudad de México, el 4 de mayo de 1978

Acuerdo entre el Gobierno de los Estados Unidos Mexicanos y
el Gobierno de los Estados Unidos de América para
Establecer una Comision de Salud Fronteriza México-Estados
Unidos, firmado en las Ciudades de Washington y México, el

14 y 24 de julio de 2000, respectivamente

Acuerdo entre el Gobierno de los Estados Unidos Mexicanos y
el Gobierno de los Estados Unidos de América sobre
Cooperaciéon en Casos de Desastres Naturales, firmado en la
Ciudad de México, el 15 de enero de 1980

Acuerdo para el Fomento de la Inversién entre el Gobierno de
los Estados Unidos Mexicanos y el Gobierno de los Estados
Unidos de América, firmado en la Ciudad de San Francisco,
California, EUA, el 9 de junio de 2003.

Convencién para Coordinar, Ampliar y Asegurar el
Cumplimiento de los Tratados Existentes entre los Estados
Americanos, adoptada en Buenos Aires, el 23 de diciembre de
1936.

Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN),

adoptado en México, Ottawa y Washington, el 17 de diciembre
de 1992.

8.2 Tratados de Libre Comercio

13-Nov-1997

24-Nov-2000

8-Mar-1981

14-Jun-2004

24-Nov-1938

01-Ene-1994

Un tratado comercial es un pacto o negociacion entre dos o0 mas paises con el objetivo de

armonizar intereses en materia de comercio e incrementar los intercambios entre las



partes firmantes. Este puede ser mas o menos complejo, dependiendo de si los paises
firmantes deciden o no delegar parte de su soberania a un organismo supranacional y
someterse a su control en materia de politica econdmica, incluida la politica comercial. En
caso de que haya algun tipo de cesién de soberania hablariamos de integracién

economica.

Los tratados comerciales internacionales son tratados por los que un pais se compromete
a aplicar politicas menos proteccionistas frente a las exportaciones de otros paises y, a
cambio, los otros paises también se comprometen a hacer lo mismo con las

exportaciones de este pais.

Importancia:

La importancia de estos acuerdos se basa en el impulso que éstos brindan a la industria
de un pais, pues promueven acceso preferencial a nuevos mercados, al amparo de una
normativa clara y a largo plazo, que expande el universo de posibles compradores y
aumentan los factores de competitividad de los exportadores. Competir abiertamente en
los mercados exige al empresario aumentar su productividad, reducir costos de

produccion y fabricar productos diferenciados e innovadores.

Beneficios de los Tratados:

Los acuerdos comerciales se negocian y se ponen en vigencia buscando generar
beneficios para las economias. Los paises buscan aumentar el comercio, tener reglas
claras mutuamente convenidas y solucionar conflictos en sus relaciones comerciales y
economicas. La zona de preferencias arancelarias y la facilitacion del comercio que
procuran los acuerdos comerciales buscan fomentar el crecimiento econémico mediante
el aumento del comercio entre los paises, por medio de la eliminacion total de los
gravamenes y otras restricciones al comercio para todos los productos, con algunos casos
de excepciones. Ademas, los acuerdos procuran mejorar la oferta y precios de productos
al consumidor, y promover la produccién y el comercio entre los paises.

Actualmente encontramos en el hemisferio occidental dos procesos de integracion
regional que se superponen

El primero tiene como eje el complejo de América del Norte, centrandose en los Estados

Unidos e incluyendo el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN),



acuerdos preferenciales como la iniciativa para paises de la Cuenca del Caribe, asi como
acuerdos bilaterales que emanan no solo de Estados Unidos, sino también de México y

Canada.

.El segundo proceso incluye todo el hemisferio a través del Area de Libre Comercio de
las Américas (ALCA).

El intercambio comercial entre México y Estados Unidos se inscribe en el marco

conformado por dos tratados de esta red de acuerdos comerciales, el TLCAN y el ALCA.

Actualmente esta relacion enfrenta diversos retos. El TLCAN se concibe como un area de
oportunidad y de beneficios que dado el nivel de concentracion comercial que ya existe,
no pueden expandirse facilmente. Por otra parte, el ALCA y la creciente preocupacion de
Estados Unidos por su seguridad se perciben como una amenaza a dicho intercambio.
Sin embargo, las amenazas reales no se encuentran en la configuracion exterior del
esquema de comercio exterior de México, sino en los problemas su interior que impiden

transformar estas supuestas amenazas en oportunidades.

Tratados de Libre Comercio entre México y Estados Unidos:

Tratado de Libre Comercio de América del Norte entre EEUU, Canada y México
Fecha: Entré en vigor el 1° de Enero de 1994
Tipo de preferencia arancelaria aplicable a México: Eliminacion de aranceles

Descripcion de la preferencia arancelaria: EI TLC prevé la eliminacién de todos los
aranceles sobre los bienes que sean originarios de México, Canada y EEUU, en el
transcurso de un periodo de transicion. Para determinar qué bienes son susceptibles de

recibir trato arancelario preferente son necesarias reglas de origen.
Identifica la preferencia aplicable de acuerdo a tu producto y al pais que seleccionaste.
-México tiene un tratado de libre comercio con Estados Unidos, el TLCAN.

-El Tequila es considerado como uno de los productos del sector alimentos procesados.
Esta clasificado en la categoria numero uno de este sector, lo que significa que esta libre

de arancel desde el primero de julio de 2000.

La fraccion arancelaria del tequila es 2208.90.03



-El Tequila es reconocido como bebida distintiva de México en el Tratado del Libre

Comercio por Estados Unidos y Canada en el Anexo 313 del Tratado de 1994.

Area de Libre Comercio de las Américas:
Fecha: Surgié del 9 al 11 de diciembre de 1994

Tipo de preferencia arancelaria aplicable a México: Eliminar de manera gradual las
barreras al comercio e impulsar la inversion en la region, de esta forma se estaria
fomentando el crecimiento y desarrollo de la economia en América, a través de la

creacion del bloque econémico mas grande del mundo
Descripcion de la preferencia arancelaria:

-Maximizar la apertura de los mercados mediante altos niveles de disciplina a través de un

acuerdo balanceado y comprensivo.

-Establecer un area de libre comercio en la que seran eliminadas progresivamente las
barreras al comercio de bienes, servicios y la inversién, concluyendo las negociaciones a

mas tardar en el afno 2005.

-Procurar que nuestras politicas ambientales y de liberacion comercial se apoyen
mutuamente, tomando en cuenta los esfuerzos emprendidos por la Organizacion Mundial

de Comercio (O.M.C.) y otras organizaciones internacionales.

-Promover la prosperidad a través de la creciente integracién econdémica y libre comercio
entre los paises del Hemisferio, como factores claves para elevar el nivel de vida, mejorar

las condiciones de trabajo de los pueblos de las Américas y proteger el medio ambiente
Identifica la preferencia aplicable de acuerdo a tu producto y al pais que seleccionaste

e Tratamiento preferencial a productos fabricados totalmente en la region,
cambio en la clasificacion arancelaria y de contenido regional, a través de los
métodos de valor de transaccion o de costo neto.

e Establecimiento de un certificado de origen con posibilidad posterior de
modificacion, previo acuerdo de las partes.

e Exigencia de utilizar el idioma del pais importador en el certificado de origen,

llenado y firmado por el exportador o productor del bien.



e EEUU y Canada otorgan importantes reducciones arancelarias a los productos
provenientes del Continente Americano a través de sus respectivos esquemas

de preferencias generalizadas

Otros procesos:

Es intra latinoamericano y parte de cinco esfuerzos sub-regionales que encuentran

también elementos de interseccién

% Mercado Comun Centroamericano (MCACM)
% Mercado Comun Caribefio (CARICOM)

% Comunidad Andina

% Mercado Comun del Cono Sur (Mercosur)

% G-3 (México, Colombia y Venezuela)

8.3 Regulacién Arancelaria

Regulacion Arancelaria, son los aranceles fijados dentro de la tarifa de la Ley de los
Impuestos Generales de Importacion y Exportacion aplicables a la entrada o a la salida de

las mercancias.

La tarifa aduanera es considerada como un instrumento que proporciona transparencia y
certidumbre al exportador y al importador, en México, la ley que regula los aranceles es la

ley de los impuestos generales de importacion y exportacion.

Aranceles segun la Ley de Comercio Exterior:

Ad valorem. Cuando se expresen en términos porcentuales del valor en la aduana de la
mercancia.
Especificos. Cuando se expresen en términos monetarios por unidad de medida

Mixtos: Cuando se trate de la combinacion de los dos anteriores



Arancel del Tequila en Estados Unidos:

‘ Nombre del Arancel: Bebidas, liquidos alcohélicos y vinagre.

\-7/ WORLD 'TRADE ORGANIZATION
‘// ORGANIZACION MUNDIAL DEL COMERCIO
ORGANISATION MONDIALE DU COMMERCE

Informes ) Q APLICADOS | Estados Unidos de América - 2016 | SA 2012 | Todo SA Consulta basica
e ) Consulta detallada
Grupos de productos I Derechos por linea arancelaria o Descargar datos | i Ver " POF |
Notas por pals Nombre de la consulta
Descargar datos | Descripcion de la consulta
Version imprimible Producto (220850 - - Los dems ']
Ayuda Linea arancelaria I 22089050 Tequila, en recipientes con un contenido mas de 4 litros v ] (18)
Acerca del TAO Descripcion de la linea arancelaria con indicacion de la jerarquia

2 BEBIDAS, LIQUIDOS ALCOHOLICOS Y VINAGRE

2208 Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico volumétrico inferior al 80 % vol; aguardientes, licores y demas bebidas espirituosas.

220890 - Los demas

22089050 Tequila, en recipientes con un contenido mas de 4 litros

—— Consolidacidn: Consolidado
_—

02 NMF aplicado tipos de derecho Derecho ad valorem
80 deber general $ 1,68 | PF. litro Derecho especifico

Productos de las industrias alimentarias: Bebidas, I|qU|dos alcohdlicos y vinagre; tabaco

y sucedaneos del tabaco elaborado.

Capitulo: 22 (Bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre.)

Partida: 2208 (Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico volumétrico inferior
al 80% vol.; aguardientes, licores y demas bebidas espirituosas.)

Subpartida: 220890 (Los demas)

Fraccién: 22089004 (Las demas bebidas alcohdlicas que contengan aguardiente, o
destilados de agave)

Frontera; Resto del Territorio Franja Region

Tipo de Arancel: Especifico

Es en el que se impone un monto calculado sobre la base de una unidad de medida
como el peso, el volumen, etc., de la mercancia importada. Por ejemplo, la aplicacion
de un arancel de US$1.68 por litro de tequila importado. De un litro de volumen daria
lugar a una obligacion de pago de 1.68 de ddlares en concepto de derecho de aduana.
En estos casos, la partida arancelaria tiene que indicar claramente cual es la clase de
unidad sobre la que hay que calcular el arancel.

8.4 Regulacién no Arancelaria
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Las regulaciones no arancelarias son las medidas establecidas por los gobiernos para
controlar el flujo de mercancias entre los paises, ya sea para proteger la planta productiva
y las economias nacionales, o para preservar los bienes de cada pais, ya sea para
proteger la planta productiva y las economias nacionales, o, para preservar los bienes de
cada pais, en lo que respecta a medio ambiente, proteger la salud, sanidad animal y

vegetal.

Tipo de Regulaciones y Restricciones No Arancelarias:

Para fines practicos, estas regulaciones se dividen en dos: las cuantitativas y las
cualitativas.

Las primeras se aplican a cantidades de productos que se permiten importar a un pais o
establecer contribuciones cuantificables a las que se sujetan esas mercancias distintas
del arancel. Las segundas tienen que ver con el producto en si mismo y/o sus accesorios

(envase, embalaje, entre otros) sin importar la cantidad.

Regulaciones no arancelarias Cuantitativas:

o Permisos de exportacién e importacion
e Cupos
e Medidas contra practicas desleales de comercio internacional: discriminacion de

precios y subvencion.

Regulaciones no arancelarias Cualitativas:

e Regulaciones de etiquetado

o Regulaciones de envases y embalaje
o Mercado de pais de origen

e Regulaciones sanitarias

e Normas técnicas

e Regulaciones de toxicidad

e Normas de calidad

e Regulaciones ecologicas, entre otras.



Regulaciones y Restricciones No Arancelarias que impone Estados Unidos

sobre la Fracciéon 220890 (Cualitativas y Cuantitativas):

Seccion:

Capitulo:
Partida:

Subpartida:

Fraccion:

U. de Medida: L Arancel
Importacion 20*

Exportacion Ex.

Restricciones:
En Importacién
NOM-006-SCFI1-2005

En Exportacién
NOM-006-SCFI-2005

Productos de las industrias alimentarias; bebidas,
liquidos alcohdlicos y vinagre; tabaco y sucedaneos

del tabaco elaborados
Bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre

Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdélico
volumétrico inferior a 80% vol; aguardientes, licores y

demas bebidas espirituosas.

- Los demas.

Tequila.
IVA IVAF.F. IEPS
15 10 50

(Cuando se exporte una cantidad no mayor a 12 litros y el tequila ostente la contrasefia

oficial que identifique su cumplimiento, no se anexa al pedimento el original del certificado

que compruebe el cumplimiento de la NOM)

Cupos:
Para Importar de:

Para Exportar a:



Observaciones:
Generales:

En la Circular T-057/2006, por la trascendencia que representa para el gremio, se da a
conocer la informaciéon que contiene a detalle los procesos de elaboracion de whiskeys,
vinos, agaves y demas bebidas alcoholicas, asi como los datos relacionados con las
regulaciones no arancelarias a las que se sujetan dichas mercancias (NOM'S, Salud,
Origen, etc), el andlisis relacionado con la autenticidad de las bebidas y el analisis
quimico de las mismas, todo ello relacionado con los trabajos presentados en el 20. Taller
Internacional de Autentificacion de Bebidas Alcohdlicas (T.l.LA.B.A.), realizado en

Guadalajara Jal., el mes de Octubre de 2005.

Se otorga un estimulo fiscal a los productores de agave tequilana weber azul, a los
productores de las diversas variedades de agave que marca la NOM (NOM-006-SCFI-
1994), a los productores de agave fourcroydes iem, a los productores de dasylirion spp y
agave angustifolia (espadin azul), que enajene dichos productos para ser utilizados en la
elaboracion del tequila en un monto que no podra exceder de $6.00 por kilo de agave (Art.
17 XIV de la LIF para el ejercicio fiscal de 2004).

En Importacién:
Respecto del IEPS, éste se pagara en términos del Art. 2 fraccion | inciso A subinciso 3 de
la LIEPS.

En Exportacién:
* Arancel aplicable a partir del 31 de diciembre de 2004 (Art. Primero DOF 30/X11/2004).

En la Circular T-887/2004se informa que se han detectado Certificados de exportacién de
denominacién de origen falsos en operaciones de exportacién de Tequila y, por ende, el
incumplimiento de la NOM-006-SCFI-1994, toda vez que dicha mercancia es declarada
como alcoholes, aguardientes (22.08.40.99), licores (2208.70.99) o cualquier otro
destilado, constituyendo un fraude aduanero las citadas operaciones. Para evitar tal
situacion, se dan a conocer las recomendaciones que se deben considerar para exportar

tequila.



En Estados Unidos:

La regulacion de importacién de bebidas alcohdlicas de los Estados Unidos se rige bajo
un organismo y con un reparto muy especifico de competencias. La principal agencia
federal involucrada en la regulacion y control de la importacion de esta fraccion

arancelaria es:
Alcohol and Tobacco Trade and Tax Bureau (TTB)

Se encarga de recolectar los impuestos al consumo de bebidas alcohdlicas,
asegurandose que estos productos estén debidamente etiquetados, anunciados vy

comercializados de acuerdo con las leyes federales de los Estados Unidos.

La venta de licores en EE.UU. esta estrictamente reglamentada a nivel federal por la
Federal Alcohol Administration Act (FAA), siendo el Alcohol and Tobacco Tax and Trade
Bureau (TTB) el encargado de implementarla. Esta ley establece un sistema de
triangulacion para la venta y distribucion, que se conoce como sistema de distribucion de
tres canales (the three tier system), en alusion a que el producto ha de pasar por tres
agentes (importador / distribuidor / minorista) para llegar desde el productor al

consumidor.

o El importador-exportador también debe cumplir con reglamentos estatales vy
locales aplicables a su producto. Las jurisdicciones estatales y locales pueden
tener sus propios requisitos con respecto a importaciones, ademas de los
requisitos federales. Una lista de estas autoridades se encuentra en la pagina

Web: https://www.ttb.gov/itd/paises_con_eeuu.shtml

o El importador-exportador debe asegurar que su embarque de bebidas alcohdlicas

cumpla con la Ley contra el Bioterrorismo

Marcado y etiquetado de los alimentos:

En EE.UU. el gobierno exige colocar etiquetas a los alimentos envasados, con la finalidad
de que estos brinden informacién lo mas completa posible, Util, precisa y que sea

claramente visible, legible y comprensible para el consumidor.

Las bebidas alcohdlicas y espirituosas, con una graduacion superior al 7% en volumen y



son reguladas por el TTB del United States Department of the Treasury.

La ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: etiquetado
general (general food labeling) y etiquetado nutricional (nutrition facts) y adicionalmente
un coédigo de barras con los datos del producto; sin embargo, existen disposiciones
especiales relacionadas con la declaratoria de alérgenos en la etiqueta y los acidos

grasos trans (en inglés, trans fatty acids, TFA)

Etiquetado general:

La informacion del etiquetado general se debe presentar en inglés utilizando las unidades

de medicién del sistema inglés (libras, onzas). Debe considerarse, ademas:

e Declaracién de identidad, nombre comun o usual del alimento (naturaleza del

producto);
e Marca o logo del producto; Declaracion exacta del contenido neto (peso, volumen);

e Nombre y lugar del establecimiento del fabricante, envasador o distribuidor,

exportador;
o Pais de origen;

e Sifuera elaborado con dos o mas ingredientes, se debera detallar la lista completa
de los ingredientes, enumerados por su nombre comun o usual y en orden

decreciente a la cantidad presente en el producto

Etiquetado nutricional:

Para el etiquetado nutricional, los fabricantes deben proporcionar la informaciéon que se
presenta a continuacion. Los diferentes componentes estan listados en el orden en que

deben aparecer en la etiqueta:
e Calorias totales (total calories)
e Calorias de grasas (calories from fat)

e Calorias de grasas saturadas (calories from saturated fat)



e Grasa total (total fat)

e Grasas saturadas (saturated fat)

e Grasas polisaturadas (polysaturated fat)

e Grasas monosaturadas (monosaturated fat)

e Colesterol (cholesterol)

e Sodio (sodium)

e Potasio (potassium).

e Carbohidratos totales (total carbohydrate)

o Fibra dietética (dietary fiber)

e Fibra soluble (soluble fiber)

e Fibra insoluble (insoluble fiber)

e Azlcares (sugars)

¢ Alcohol proveniente de azucares (sugar alcohol)
e Otros carbohidratos (other carbohydrate)

e Proteina (protein)

e Vitamina A (vitamin A) y Vitamina C (vitamin C)
e Calcio (calcium)

e Hierro (iron)

Requisitos sanitarios:

las bebidas alcohdlicas, al igual que los alimentos, deben cumplir también con ciertos
requisitos sanitarios relacionados con la composicion, requisitos de embalajes y la Ley de

Bioterrorismo



Norma fitosanitaria de embalaje de madera:

Estados Unidos aplica las directivas de la Norma Internacional de Medidas Fitosanitarias
(NIMF) 15 de la Organizacién de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion
(FAO), que establecen las medidas fitosanitarias para reducir el riesgo de introduccion y/o
dispersion de plagas cuarentenarias relacionadas con el embalaje de madera (incluida la
madera de estiba), fabricado de madera en bruto de coniferas y no coniferas, utilizado en

el comercio internacional.

Formas de comercializacion de bebidas alcohdlicas:

Existen diferentes posibilidades de comercializacion de bebidas alcohdlicas en los

Estados Unidos.

La eleccién de una u otra dependera basicamente del grado deimplantacion que cada
empresa pretenda, de los recursos disponibles y del producto ofertado y su aceptacion en
el mercado. En el caso de comercializar via exportacién directa, los agentes que
obligatoriamente actuan en este mercado son el importador, el mayorista/distribuidor y el
minorista. Cada uno de estos agentes debe disponer de la licencia oportuna. La licencia
de importador es Federal (para todo el pais). La licencia de distribuidor es Estatal (para
cada Estado quela emite). La de minorista es local. Asi, un producto tendra como minimo
un importador nacional y puede tener diferentes distribuidores en funcion de los mercados
(Estados) en los que se comercialice. En algunos casos, también se pueden utilizar los
servicios de un agente/broker. El importador debe tener un buen conocimiento del
funcionamiento del mercado, de los procedimientos burocraticos y de las normativas
federales y estatales aplicables, asi como de otros puntos que seran de gran interés para

el exportador.

Cédigo de barras:

El cédigo de barras que es preferible utilizar en EE.UU. es el UPC ya que esta reconocido
nacionalmente por los detallistas. Este codigo consta de 12 digitos, de los cuales 6

corresponden a la identificacion del fabricante, 5 al numero del articulo y un digito de



control. Este cédigo no es obligatorio en las etiquetas para poder exportar vinos y licores a
los Estados Unidos. Sin embargo, el fuerte proceso de informatizacién y mecanizacion
que esta experimento la industria alimentaria en general, ha hecho que cada vez sea
mayor el numero de importadores y distribuidores que exigen a sus proveedores estos

cédigos, por lo que es aconsejable incorporarlo a la botella

Envio de bebidas alcohdlicas:

La entrada en los EE.UU. de bebidas con valor comercial (para su venta o reventa) debe
hacerse normalmente a través de la licencia de un importador, mediante un expediente de
importacion de la aduana americana (U.S. Customs) y por lo tanto, no se podra recoger la
mercancia si no se satisfacen las tasas e impuestos correspondientes. Normalmente el
importador va a contratar un agente de aduanas que tramitara el despacho de aduanas, el
pago de tasas e impuestos y le informara de todo lo que necesite saber al respecto. En

general la entrada de vinos y licores a los EE.UU. implica el pago de:
¢ Aranceles (Duties)
e Impuesto Federal (Federal Excise Tax FET)
¢ Impuesto Estatal (State Tax)

e Tasas de tramites aduaneros

¢, Por qué cumplir con las RRNA’S?

El comercio internacional radica en el intercambio de mercancias y bienes entre los
mecanismos economicos de un pais y el del resto del mundo. Esta reciprocidad se lleva a
cabo por el mismo conocimiento que sostiene la construccidon del comercio entre distintas
regiones de una nacion. A través de la técnica en la produccion de determinados bienes y
servicios y de su ulterior intercambio por otros, la sociedad alcanza aumentar el bienestar
material que emana de disponer de un volumen de productos superior que aquel que se
ganaba antes de llevar a cabo el cambio productivo. La especializacién de los estados
hace posible que cada pais pueda absorber un mayor volumen de bienes y servicios

dentro de la reciprocidad comercial. EI comercio internacional permite al pais lograr



divisas, y demas capitales para importar de otros paises maquinaria, materias primas vy

productos acabados para el uso local.

La autoridad competente impone determinadas obligaciones y requisitos a la importacion,

exportacion, circulacion o transito de mercancias por territorio nacional.

Las Regulaciones y Restricciones No arancelarias pueden convertirse en un instrumento

de proteccion mas eficaz que los aranceles. Tales pueden consistir en:
-Permisos previos de importacion

-Autorizaciéon de importacion

-Cupos

-Marcado de origen

-Cuotas compensatorias

-Normas oficiales

-Entre otros instrumentos

Establecer controles para los bienes de uso dual implica promover capacitacion
tecnoldgica, empleos, exportacién de tecnologia de punta, y atraccion de inversién en

sectores dinamicos

Esfuerzo multinacional: los paises miembros de alguno de los “regimenes”, establecen
medidas de control sobre mercancias que se pueden desviar a propdsitos armamentistas

y de proliferacion.

8.5 Documentos y Tramites

La documentacion apropiada sobre la exportacion, rigurosamente completada, debe
acompafar a la operacion de exportacion. El incumplimiento del proceso puede resultar
en pago de impuestos, en retencidn o confiscacion de la mercancia, en errores en la
exportacion, sanciones, inspecciones por parte del gobierno, asi como en publicidad
adversa. Los documentos descritos a continuacién son los que se requieren para la

exportacion:



e Factura comercial

Distribuidora y Productora de
Tequila “El Rey” S.A. DE C.V.
RFC: DIP930627MCD

Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco,

C.P 46403. Teléfono: 5555-236654

E-mail: elrey_tequila@distribuidora.com.mx

4

LUGAR Y FECHA DE EXPEDICION:
SAN LUIS POTOSI, 07/10/2016

Nombre: Caramba tequila
Tax ID: CA-1234768
Domicilio: Los Angeles, California, Estados Unidos de América Oportunidad # 1313840
Teléfono: 001-8746-952
E-Mail: importaciones@carambatequila.com.mx
ENVIO POR: : "FERROCARRIL METODO DE PAGO: CARTADE |
DES'I'INOESTADOSUNIDOS """""""" CREDITO
[INCOTERMS 7 DAF : DIVISA: DOLARES
mm """"" TNEXICO TASA CAMBIO: 19.42
ORIGEN: !
DESCRIPCIONDE 'TEQUICA100% AGAVE
MERCANCIA: ;
CANTIDAD | UNIDAD CONCEPTO [ PRECIO UNITARIO IMPORTE
20 12 PZAS | TEQUICAEC REY ANEJO 9500L | 308 USD 317.20 USD
10ANOS REPOSADO
30 12 PZAS | TEQUILA  EC REY BLANCO| 205 USD 316.68 USD
1075ML
Importe con letra: DOS MIL SETECIENTOS OCHENTA Y TREs v | [ SUBTOTAL 633-88U0SD |
OCHENTA Y OCHO DOLARES SEGURO 50 USD
FQRMA DE PAGO: Pago en una sola exhibicion TRANSPORTE [ 2000050 |
g SUBTOTAL | Z,783.8805D |
Numero de Cuenta/Tarjeta 2 .
IVA 0
TOTAL 2,783.88 USD |
MERCANCIA DESTINADA A LA EXPORTACION
EXCENTA
PAGINA 1 DE 1
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Distribuidora y Productora de

FACTURA: MEX-006

Tequila “El Rey” S.A. DE C.V.
RFC: DIP930627MCD

FOLIO FISCAL 003ESB7A-EAT0-A702-
6CCA-0983AF31ECEB
SERIE CSD DE EMISOR 00001000000203392777

Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco,
C.P 46403. Teléfono: 5555-236654

FECHA Y HORA EMISION

06-10-2016 7:00:20

FECHA Y HORA CERTIFICACION

06-10-2016 7:00:21

E-mail: elrey_tequila@distribuidora.com.mx

+| REGIMEN GENERAL DE LEY DE PERSONAS MORALES

RECEPITOR

Nombre: Caramba tequila
Tax ID: CA-1234768

Teléfono: 001-8746-952
E-Mail: importaciones@carambatequila.com.mx

Domicilio: Los Angeles, California, Estados Unidos de América Oportunidad # 1313840

CANTIDAD | UNIDAD CONCEPIO PRECIO IMPORITE
UNITARIO
20 CAJA | TEQUICAELC REY ANEJO 950ML | 308 USD 317.20 USD
(12PZAS) 10ANOS REPOSADO
30 CAJA | TEQUICAEC REY BLANCO 205 USD 316.68 USD
1075ML (12PZAS)
Importe con letra: DOS MIL SETECIENTOS OCHENTA Y TRes ¥ || SUBTOTAL 633.88 USD
OCHENTA Y OCHO DOLARES SEGURO 150 USD
FORMA DE PAGO: Pago en una sola exhibicion TRANSPORTE | 2000050 |
Método de Pago: No identificado
NGmero de Counta/Tarjeta SUBTOTAL 778388050
IVA 4]
TOTAL 2,783.88 USD

Sello digital del Emisor

EyWwhb8YI8nHH7aleB/RK)mDyBu0W/ IZE31+5q2 /L7 J2AZKCPASG
WrYgHsTK8TnW16xDIfjr)3ZkjRWInSWYOYVuCzpDQNXEeE /s /Fis
jg40wB7 /Y Jow4GGnROaB7Nos5SD+KWwTTiOt1XHNn11915m0065
E0485zdUZPgFLf76A=

Sello digital del SAT

wseWSFX4tipr INmwIPtrixftA2Va5L70RCXGaKVEZHpVbOcvilkA
PryRXQkgRDuBiQXkfel555UIMle1Z0JpEsT8HFaGfYr49AwfbTIHB
GWkap7IWIJu7PvAATF+r5aSr2xvZtfh4LPujJjog/7tr

Cadena Onginal del Complemento de Certificado digital del
SAT

11.01236E47AB-B015-4DCE-9B1D-977FCD7084B6|2016-08-
23T10:36:

MERCANCIA DESTINADA A LA EXPORTACION
EXCENTA

PAGINA 1 DE 1

117




Lista de embarque

DISTRIBUIDORA Y PRODUCTORA DE TEOUILA EL
b REYSADECV
LISTA DE EMPAQUE
FECHA: 05/10/2016

IMPORTADOR: CARAMBA TEQUILA

LUGAR DE DESTINO: LOS ANGELES, CALIFORNIA,
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA,

OPORTUNIDAD #1313840

No. N TOTAL DE DESCRIPCION |
BULTOS CONTENIDO DIMENSION N°BOTELLAS ALCOHOL

Tequila EI

20 CAJA 39.5x26.5 240 45% Rey anejo
MADERA 950 ml, 10
anos
reposado
P65054NAZJ

30 CAJA 39.5x26.5 360 35% Tequila
MADERA Blanco EI
Rey 950 ml,
10 afios
reposado
P65054NAZJ

PESO BRUTO: 3.375.00

VOLUMEN TOTAL} 5.355.00

o>

Répresentznte Legal

Distribuidora y Productora de Tequila “El Rey” S.A. de C.V.
RFC: DIP930627MCD
Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco. C.P. 46403
Teléfono: S555-236654
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Carta Encomienda de Proyecto de Exportacion de Tequila “El Rey” a Estados

unidos

DISTRIBINDORA ¥ PRODUCTORA DE TEQUNLA EL
E KEY SADE LY

Jalisco, México a 7 de Octubrs de 2016.

C. AGENTE ADUANAL
LIC. ALEJANDRO ALEXANDER DE SAXE
PATENTE: 3308

Yo, Beatriz Socorro Godoy Basilio en mi caracter de representante legal de Distribuidora y Productora
doToquia‘Eley’ En los términocs de los Articulos 2545, 2547 y 2551 fraccion lll de codigo civil para
Distrito f=deral en refacion con ko previsto por los articulos 35, 40, 43, 54, 162 fracciores IV y Vilincso g) v
164 fraccion lll de la Ley Aduarera vigente, ENCO!ENDOaustedquesometadregwaduanetode
mymmmdemmdehsmmth
documentacion. Con caracteristicas que amparadas con facturas correspondientes mismo que declaramos
bajo protesta de decir verdad que es lo correcio y tenemos el derecho para su despacho aduanal.
Asimismo manifiesto, bajo protesta de decir vardad, que el nombre, domicilio fiscal en Nicolas Bravo 288,
Tequila, Jalisco, C.P 46403 con clave en el Registro Federal de Contrbuyentes DIPE30827MCD, no han
sido modificados, asutamb-enlaveprsmtacmlegaleodendadsmio no ha sido modificada o revocada
ahfechapaeseueexpedoondehcatadeemdaporunpeuododd?dem del 2016 a3l 7 de
Noviembre del 2016 a partir de esta fecha al agente aduanal para tramitar los despachos de nuestra empresa
como Importador y Exportador.

Mi representada acspta que I3 mercancia a desaduanar esta permiida legaliments, su importacion y
exportacion defintiva y temporal que €l realice I3 revision previa de Ia mercancia y coteje contra documentos
qumdmmmeumdﬂne&dmlsowyomenenbm
proporcionada y destino de la mercancia referida y se someta a la comecta clasificacion arancelania y pago
de las contribuciones por madio del pedimento ds importacion debidamente cumphiendo con lo solicitado por
ley aduanera por un periodo de un ano.

Sin mas por el momento nos repetimos de usted, quedando a sus apreciables ordenes, muy atentamente:|

Beatriz Sccorro Godoy Basilio
Totonacas, Mza. 11 Lte. 31, Cuauhiémoc, Tlalnepantla, Estado de México.
R.F.C.: GOB3920527CMD  Teléfono: (55) 262670530
E-Mail: betnagodoy14@hotmail.es

Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco,
C.P 46403. Teléfono: 5555-236654
E-mail: elrey_tequila@distribuidora.com.mx
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e Encargo Conferido de Proyecto de Exportacion de Tequila “El Rey” a Estados

“ Encargo conferkdo al agents aduanal para reatzar
operacionas da comercko extaror 0 a rvocackon
99 do im0,
Servicio de Adminsyacicn Tributria
1.FECHA DE ELABORACION
- PADRON DE MPORTADORES L) 0 2
+C. AGENTE ADUANAL. [} MES MO
LLENAR AMANO OMAQUINA CON TNTA 2 CLAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES:
NEGRAOAZUL
[ DPSYRINC
3.DATOS DE IDENTIFICACION DEL IMPORTADOR:
Caramba toquia NC.
APELLIDOPATERNO, APELLDOMATERNO Y NOMBRE (S) O DENOMINACION O RAZON SOCIAL
CALE NUMEROYIOLETRAEXTERKR  NUMERO YXO LETRA NTERIR
OPORTUNIDAD 131550
COLONI CODIGOPOSTAL TELEFONO (indcar cve L)
LOSANGELES CALIFORNIA ESTADOS UNIDOS AMERICANOS
LOCALDAD MUNICIPIO O DELEGACION ENTIOAD FEDERATIVA
4 ENCARGO QUE SE CONFIERE (Lisu e rutro cund v vyl iy f et xdaon pura que restice d  lizand:
wedoformato por cads ageste adund|

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL ARTICULO 5, FRACCION I DE LA LEY ADUANERA VIGENTE, INFORMO QUE ENCOMIENDO
AL AGENTE ADUANAL PARA EFECTUAR EL DESPACHO DE LASMERCANCIA § DE COMERCIO EXTERIOR A NOMBRE DE M REPRESENTADA,
ALC.

NOMBRE DEL AGENTE ADUANAL NUMERO DE PATENTE
ALEJANDRO ALEXANDER DE SAXE L
CONVIGENCIA NOEFNDO UNMO OTRA 709 Octubre umummm
(MARQUE CON UNA"X' SOLOUNA
OPCION) (NDIQUE FNDEVGENCM DDAMMAMA)

§. REVOCACION DEL ENCARGO CONFERIDO (Esie rubro s debe ey (nicameste cund s requiera d de g  un ageste adund encemendady
atiamens)

DE CONFORMIDAD CON LOESTABLECIDO ENLA REGLA26.17, NUMERAL 4 DE CARACTER GENERAL ENMATERIA DECOMERCIOEXTERIOR,
INFORMO A USTED QUE REVOCO LA ENCOMIENDA AL AGENTE ADUANAL PARA EFECTUAR EL DESPACHO DE LAS MERCANCIAS DE
COMERCIO EXTERIOR A NOMBRE DE MIREPRESENTADA, AL C..

NOMBRE DEL AGENTE ADUANAL NUMERO DE PATENTE
Dorado Miranda Esther k1]
unidos

REVOCAR APARTR DE: owae

(ESPECIFIQUE FECHA: DDMMAMM)
6.DATOS DEL REPRE SENTANTE LEGAL:
APELLOOPATERNO, MATERNO, NOMBRE(S) GOBBRARTCMD

Godoy  Basllo  Beatriz Sooorro

CLVE DEL REGSTRO FEDERAL DE CONTRBUYENTES DEL

CORREOELECTRONCO) benagodoyQhotmats ESFSRETNTREELIN LA i

BAX)PROTESTA DE DECR VERDAD MANIFIESTO QUE TODOS LOS DATOS ASENTADOS SON REALES Y EXACTOS, QUE LA REPRESENTACION
LEGAL CONFERIDA ALSUSCRITONO HASDO REVOCADA, NIMODIFICADA TOTALO PARCIAMENTE ALA FECHA DEEXPEDICION DELPRESENTE
Y ME COMPROMETO A DAR A CONOCER AL MENCIONADO AGENTE ADUANAL DE MANERA OPORTUNA, EL PRESENTE FORMATO, ASI COMO, EL
OLOSCAMBIOSDEDOMICLIO QUEPRESENTEANTE EL RFCPARAELCORRECTOLLENADO DELOSPEDMENTOSY, ENSUCASO,LAREVOCACION
DEL PODER QUE ME FUE CONFERIDO COMO REPRESENTANTE LEGAL

'S

FRAMAAUTOGRAFA DEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTE LEGAL
ACREDITACION DEL REPRESENTANTE LEGAL CONFORME AL ARTICULO 19 DEL CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION:

NUMERO DE ESCRITURA PUBLICA NOMBRE Y NUMERO DEL NOTARI) PUBLICO
No.43, 807, Tomo: 267 ALEJANDRO MALDONADO GUERRERO, No. 4
CUDAD FECHA
CIUDAD DEMEXCO T8
ESTE FORMATO DEBERA PRESENTARSE EN ORIGNAL

Instructivo do Benado da ka dectarackdn da encargo confarido al agents aduanal para reallzar operacionas da comercko extaror 0 ey rvoCNN
1. Fochadaelaborackon; Se ancird a bchade e o ket

2 Clavo dol Reqietro Foderal da Contribuyents: Serviard laclave de RFC o imporiky a vece posiccnes indove e (peescrs ficas) y 4 doce
prosicionss atindoos de (personts mardes), ralo oud s dard o primes esgaaio en tanco
3. Datosdoldentificackon del importador, Se ancird f nembre, devrmincicn o razin ocid, 4 y como aprece e s e de incripeién f Regieto

Feded de Cartriuyetes (RFC) oend e Vi de deecaminoeicnrazin ocial oeginen ds i, nckd  reg sk o, indcr
doniciio fecad regisrads.

4 ENCargo Qua saoonfine: Seancird et o gt o, 6 ) oarizaitndd misno i !
avigenia que dd 6 mands, en cao de indiar la cpeien O e lakchaenlaquase avigenda dd evargo Bevargo

(i ] anrdrdequels
geme i 0

n 0 la et adund n o sisiema correspandente. Una vez quadchs
decricn dcrbrmidolm lesiecdoenlaRegl 2617

et e incorporady, o agete adand debe redizy | o d
s Rexgas e Cardcer Gener en Mt de Comercio Exericr vigestes

Nota: En cawo d hbes requisitrk et rkro, s cmird e 0 camp s §

5 Rﬂwﬂl“mmm&midmewmdgdemahmMummammyn
P lakecha (o aprde delacud le serd revocads 4 o2y s de anambre y por oty
dd imperiade
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e Certificado de Origen

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
CERTIFICADO DE ORIGEN

(INSTRUCCIONES AL REVERSO)
Llenar 2 maquina o con letra de molde, Este documento no sera valido si presenta alguna raspadura,

tachadura o enmendadura

1. Nombre y Domicilio del Exportador:

Distribuidora y Productora de Tequila "El Rey” S.A. de C.V.
Nicolds Bravo 286, Tequila, Jalisco, C.P. 46403, México.
RFC: DIP930627MCD

Numero de Registro Fiscal:

2. Periodo que cubre

18 /10 / 2016
Dia Mes Afo

18 / 11 / 2016

Dia Mes AnfRo

3. Nombre y Domicilio del Productor:
Distribuidora y Productora de Tequila "El Rey” S.A. de C.V.

4. Nombre y Domicilio del Importador:
Caramba Tequila

Preferencial

Nicolds Bravo 286, Tequila, Jalisco, C.P. 46403, México. Los Angeles, Calfornia, Estados Unidos de América,
RFC: DIP930627MCD nidad #1
Tax ID: CA-1234768
Numero de Registro Fiscal:
Ndamero de istro Fiscal:
5. Descripcion de (los) bien (es) 6. Clasificacion | 7. Criterio| 8. 9. Costo Neto | 10. Pais de
Arancelaria para Trato| Productor Origen
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20 Cajas de Tequila El Rey Afiejo, 950 2208.90.03 A YES México
ml, 10 afos reposado.

30 Cajas de Tequila El Rey Blanco, 1075
ml

11. Declaro bajo protesta de decir verdad que:

-La informaciéon contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado.
Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracién falsa u omisién hecha o relacionada con el presente documento.

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del
presente Certificado, asi como notificar por escrito a todas las personas a quienes haya entregado el presente Certificado, de
cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio de América
del Norte, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operaciéon fuera de los territorios de las Partes, salvo
en los casos permitidos en el articulo 411 o en el Anexo 401:

- Este Certificado se compone de 3 hojas, incluyendo todos sus Anexos
Y l\
< Empresa: Distribuidora y Productora de
. N CQy 2 Tequila “El Rey” S.A. de C.V.
Firma Autorizada: e
Nombre: Godoy Basilio Beatriz Cargo: Representante Legal
DD MM AAAA Teléfono: 5555-236654 Fax: 2345-2344-4567

Fecha: 17 / 10/ 2016

122




Tratado de Libre Comercio de América del Norte,
Certficado de Origen,
Instructivo de lenado.
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e Registro Federal de Contribuyente

CEDULA DE IDENTIFICACION FISCAL

CLAVE DE REO, FED. OE CONTRIBUYENTE |

DIP930627MCD

mﬁ a s
Distribuidora y Productora de

EL SERVICIO DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA, LE DA A CONOCER EL REGISTRO DE CONTRIBUYENTES, QUE LE

FEDERAL
HA SIDO ASIGNADO CON BASE EN LOS DATOS QUE PROPORCIONO, LOS CUALES HAN QUEDADO REGISTRADOS CONFORME
ALO SIGUIENTE:

NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL
Distribuidora y Productora de Tequila “El Rey” S.A. DE C.V.

T
Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco, C.P 46403.

INSCRIPCION EN EL R.F.C X

Tequila 45‘% ECV. CLAVE DELRF.C DIP930627MCD
AT N CLAVE UNCA DE REGISTRODE POBLACON.  DIP930627BFNGH
c:.:f \\TC:' 'f;;ai“\ﬁ
\RE H\lj o 4" ADMINISTRACION LOCAL DE RECAUDACION DEL ORIENTE DEL D.F
"",0,:,‘.::‘. ! \ﬁ
PR y
Live ONcADRIERDBE PosLACN ST (okmion o wiikes
DIP930627BFNGH
T SITUACION DE REGISTRO
8961445642 REACTIVADO
1A A A A
OBLIGACIONES
CLAVE DESCRIPCION FECHAALTA
203 Presentar la declaracién anual de Impuesto Sobre la Renta (ISR) donde sa Informe sobre los clientes y proveedores de blenes y servicios. 2804-2008
3 Presentar la declaracion anual de Impuesto Sobre la Renta (ISR) de personas flsicas. 28042008
% Proporclonar la Informacion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) que se solicite en les declaraciones del Impuesto Sobre s Renta (ISR) 20042008
n Presentar la declaracion y pago provisional mensual de impuesto Sobre la Renta (18R) por realizar actividades empresariales, 28:04-2008
51 Prosentar Ia declaracién mensual donde se informe sobre las operaciones con terceros para efectos de impuesto al Valor Agregado (IVA). 28-04-2008
588 Presentar la declaracion y pago provisiona! mensusl del Impuesto Empresarial a Tasa Unica (IETU), 28-04-2008
580 Presentar la declaracién y pago anual del Impuesto Empresarial a Tasa Onica (IETU). 28-04-2008
[] Presentar a declaracion y pago definitivo mensusl de impuesto ol Valor Agregado (IVA) . 20-04-2008

124




TR e T

e Certificado de exportacion del Tequila
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Solicitud al padron de Exportadores de Sectores Especificos (SAT)
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(Primera Secc¥in) DIARIO OF KCIAL Luncs 5 de agosto de 2013

SOLICITUD PARA EL PADRON DEEXPORTADORES ”

SECTORIAL
SAT
Serviche

o
Administrackin Tritsstaris

LLENAR CLARAMENTE LOS CAMPOS QUE SE INDICAN

A) FECHA EN QUE SE PRESENTA: DA 24&!8 10“0201_6
MARQUE CON UNA “X™ EL SOUCITUD DE DEJAR SIN EFECTOS M ODIF ICAC 1ON
TRAMITE QUESOUCITA INSCRIPCION LA SUSPENSION DE DATOS

CLAVE DELRFC

P e~ @ (Ol P9 30[6 2Z7[MCID | |

"GIRO O ACTIVIDAD PREFONCERANTE.
MARCAR CON UNA X SIES 1mexrcnuooRD ENAENADOR (VENDEDOR) EN  TERRITORIO

CICLE : NOMERAGS L& TRA EXTERIOR NUMERO Y/O LE TRA IN TEFOOR
e i TS
TOTALDAD ugvu ERTIO/D FECERATIVA

NACIONAL. DE LAS MERCANCIAS INDICZOAS EN
LOS SECTORES SOLCIT2O0S

INDIC AR CON UNA X" SIES
mmona envasoor [ oou:mmag

B) MODFICACION DE DATOS ANOTAR EL ANTERIOR RFC, O NOMBERE SEGUN CORRESPONDA:

NOMEBRE COMPLETO ANTERIOR (APELLIDO PATERNO, CLAVE DEL ANTERIOR RFC
MATERNO. uouaaséoenamn:m ORAZON
OC 1AL

(N [ ) [ (o [ S (] [ |

SECTORES Beatriz G.B
MARCAR CON UNA ‘X EL NOMBRE DEL O OE LOS SECTORES EN LOS OUE DESEA INSCRBIRSE. REING ORPORARSE AL
DEJAR SINEFECTOS LA SUSPENSION. O ENLOS QUE SE ENCONTRABA INSCRITO CON EL ANTERIOR RFC

1) ALCOHOL. ALCOHOL DESNATURALIZADO Y MIELES D 5) BEBIDAS ALCOHOLICAS DESTILADAS

INCRISTALIZABLES (LCORES)

2)CERVEZA D 6) CIGARROS Y TABACOS LABRADOS D

3) TEQURA 7) BEBIDAS ENERGETIZANTES, ASI COMO
CONCENTRADOS POLVOS Y JARABES PARA
PREPARAR BEBIDAS ENERGETIZANTES

4) BEBIDAS ALCOHOLICAS FERMENTADAS (VINOS) 8) MNERAES DE HERRO Y Sus
CONCENTRADOS

2 DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA
Godoy Basilio Beatriz Socorro [GIOIB |B|9 3 |0| 6 2|C IM|D| I
oy escomts ™ CeBntgodoy Bhotmates

DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LOS DATOS ASENTADOS SON REALESY EXACTOS

FIRMA AUTOGRAF ADEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE LEGAL

E) DEJAR SIN EFECTOS LA SUSPENSION SERALE LOS DOCUMENTOS QUE ANEXA. PARA COMPROBAR QUE YA CORRIGIO
SUSPENDIDO

LA INCONSISTENCIA PORLAQUE FLE

INSTRUCCIONES PARA LLEN/R ESTA SOUCITUD AL REVERSO
Anverso

Certificado de Control de Plagas
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Cl"‘ )
’  \ AB ANDESA FUMIGACION & EXTINTORES
‘Q’..“‘()" Carrera 23 N°5 - 57 B/ Alameda - Cali, Colombia

Tels: 682 5600 - 682 2923 Telefax: 514 5992
www.andesafety.com

‘CONTROL DE PLAGAS

Concepto sanitario favorable No. 01

Expedido a:

Distribuidora y Productora de Tequila “El Rey” S.A. DE C.V

Por la Unidad Ejecutora de Saneamiento del Valle del Cauca U.E.S.

Nicolas Bravo 286, Tequila, Jalisco Guadalajara,
Direccién: Ciudad
07-10-2016 01-02-2016
Fecha de expediciéon ** Fecha préximo servicio

Tratamiento(s) realizado(s):

X! Desinsectacion: _] Desratizacién: \L\ Desinfeccion: ‘_J Otro:

Producto(s) Utilizado(s): Categoria Toxicolégica:
Piretroide [1I - Medianamente téxico
Racumin [ - Altamente téxico

x | Ultrasonidos (Nuevo) No toxico

[i Otro:

Area tratada: instalaciones de trabajo, embarqué y embalaje

.
Precauciones Importante

1. No pase las manos por las superficies tratadas. * Este certificado no garantiza un exterminio total de plagas, para esto es necesario contratar un

2. Si algin alimento se contamina, “DESTRUYALO" Programa de Higiene y Control Integral de Plagas con su empresa de confianza.

3. Si algin utensilio de cocina o prenda de vestir se impregna. Lavelo con detergente y abundante agua.

4. Abra las puertas y ventanas cuando el operario asi lo indique. ** La fecha del préximo servicio se haré de acuerdo a las condiciones higiénicas detectadas por los
5. Barra los insectos muertos para que los animales domésticos no los ingieran. funcionarios de Salud Piblica UE.S. o por directa voluntad del cliente.

6. Cuide que sus nifios y mascotas NO ENTREN EN CONTACTO DIRECTO con el plagvicida aplicado.

7. En caso de 6 i al tel.: 682 5600

Sose Rined @Mﬂ'ﬁ/;;

Firma Autorizada

(7ITHTHITITITIITIT A/ \N\\\\\\\\\\\\\\\\\\\Y

8.6 Apoyos Gubernamentales

127



El Gobierno Federal cuenta diversos programas de apoyo para el desarrollo de proyectos
empresariales y productivos, estos programas otorgan apoyos complementarios,

subsidios y créditos para incentivar el crecimiento y desarrollo econémico y social.

Con la globalizacion que se vive actualmente es de vital importancia que las empresas
recurran al apoyo de los servicios financieros y no financieros que beneficien al producto
que pretenden ubicar dentro de un mercado determinado y que las Pequefias y Medianas
Empresas empleen los avances tecnolégicos disponibles para que sean mas competitivas

en el sector dentro del cual desarrollan actividades de comercio internacional.

Por ello, es un desafio que las empresas desarrollen métodos que posicionen sus
mercaderias en los estandares tecnologicos mas altos para abarcar el mercado y

competir con estrategias que determinaran su ciclo de vida de ventas.

Una de las figuras gubernamentales disponibles y al alcance de todos los emprendedores
es ProMéxico, fideicomiso creado en el afio 2007 mediante un Acuerdo del entonces
Presidente Lic. Felipe Calderon Hinojosa; esta adscrito a la Secretaria de Economia como
apoyo y fomento a las exportaciones nacionales; tiene la finalidad de gestionar y brindar

asesoria para colocar productos mexicanos en la diversidad del mundo actual.

Esta figura es de vital importancia para cualquier emprendedor que requiera analizar
mercados internacionales y solicitar apoyos de acuerdo a los estimulos que se le

otorguen.

Diferentes apoyos econémicos:
Apoyos Gubernamentales
Nombre de Apoyo Economico Caracteristicas
Apoyos del Fondo Nacional Emprendedor

Instituto Nacional de Emprendedor para emprendedores y MiPyMEs, hasta el

100% del proyecto y $30,000,000.00

INAIDEM -Sectores Estratégicos y de Desarrollo
DEL EMPREDEDOR Regional
-Desarrollo Empresarial

-Emprendedores y Financiamiento



Innovacion, Investigacion y Desarrollo

Tecnologico

e
i ()

CONACYT

Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia

Fomento de la Exportacion

MEXICO

Incentivos para la

Comercializacién Agroalimentaria.

\ ASERCA

Agencia de Servicios a la
Comercializacién y Desarrolio
de Mercados Agropecuarios

-MiPyMEs

-Incorporacion de la Tecnologias de la
Informacion

Apoyo hasta por el 75% del Proyecto y
$36,000,000.00

-INNOVAPYME,
PROINNOVA

-Disefios y Prototipos

INNOVATEC y

-Estudios e Investigaciones
-Patentes y propiedad intelectual

-Equipo de computo y de laboratorio

Apoyo hasta por $450,000.00

-Certificaciones y Registros de Marca
Internacional

-Envio de Muestras al Extranjero
-Estudios Especializados

-Eventos  Promocionales y  Ferias
Internacionales

-Mercadotecnia para exportacion

-Viajes y Encuentros de Negocios

Apoyo hasta por el 100% del proyecto y
$2,000,000.00

-Certificacion de Calidad, Sanidad e
Inocuidad

-Campanas de promocion Nacional e
Internacional

-Misiones Comerciales

-Ferias,

Eventos y Exposiciones

Internacionales
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Fomento de Agronegocios

FIRCO
2

-Gestion y Tramite de denominaciones de

origen

Apoyo hasta por el 70% del proyecto y
$100,000,000.00

-Infraestructura, Equipamiento y
Maquinaria

-Bio-Energéticos, Energias Renovables y
Bio-Economia

-Agroparques

-Agronegocios

Bancas de Desarrollo (Apoyos financieros gubernamentales)

Entidades de la Administracion Publica Federal creadas para facilitar el acceso al

financiamiento y promover el desarrollo, impulsando el crédito de largo plazo para apoyar

la competitividad y capitalizacion de las MiPyMEs.

Bancas de Desarrollo

Apoyo

Nacional Financiera

D

nacional financiera

Caracteristicas
-Crédito Joven (Mi primer Crédito)
-Crédito PyME
-Crédito para Crecer Juntos (RIF)
-Cadenas Productivas y Factoraje
-Microcrédito
-Financiamiento de Contratos
-Créditos Especializados para la Industria
de la Construccién, Cuero y Calzado,
Automotriz, Sustentables y de Tecnologias
de la Informacién.

-Capital Semilla y de Riesgo.
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Para empresas importadoras y
Crédito PyMEX exportadoras, sus proveedores vy

generadores de divisas.

pT &%
¢ sm——

i ..)

)
(

Financiamiento hasta por 3 Millones de
BANCOIVEXT P
de Comerdio Exterior, S.N.C. dolares (USD)
Banca de Desarrollo
Para personas y PyMEs involucradas en el
Financiera Rural sector productivo, agropecuario, rural,

& forestal y pesquero.
&3 FND
Financiamiento hasta por el 100% del
proyecto a 10 afos.
Financiamiento hasta por 20 afios y 4
Fideicomiso agropecuario, forestal, Millones de UDIS

pesquero y rural

-Avio y Capital de Trabajo
FIRA
i -Arrendamiento

FIDEICOMISOS INSTITUIDOS EN RELACION CON LA AGRICULTURA

-Factoraje

-Microcrédito

¢En qué pueden beneficiar los apoyos que brinda ProMéxico para la elaboracién del
plan de negocios de exportacién de Tequila a Estados Unidos?

Los apoyos que brinda este fideicomiso resultaran ser beneficiosos en el proyecto del
tequila, pues la mayoria nos ofrece asistencias para facilitar y agilizar nuestras
exportaciones y alcanzar el éxito, usando las nuevas tecnologias y la innovacion en los
procesos productivos que nos permitan exportar.

Los objetivos de estos programas tienen como meta incrementar y consolidar las
exportaciones nacionales, asi como posicionar al pais como destino seguro y eficaz para
los negocios, objetivos que nos convienen.

Los apoyos econdémicos, asesoramientos, consultorias y promociones que estos

programas nos ofrecen seran importantes para el lanzamiento de nuestro producto.
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Los apoyos que ProMéxico puede brindar en mi proyecto:

v Fortalecer la innovacion y el desarrollo tecnolégico de la industria regional
mediante el fomento de la investigacion y el desarrollo tecnolégico.
Asesoramiento técnico en procesos productivos o desarrollo de nuevos productos
Disefio de campafias de imagen internacional de productos
Envio de muestras al exterior

Estudios de mercado y planes de negocios para la internacionalizacion

D N N NN

Disefio de envase, empaque, embalaje y etiquetado de productos de exportacién.

Apoyos financieros que son de utilidad en mi proyecto:

BANCOMEXT opera como una Sociedad Nacional de Crédito, es decir como una
Institucion de Banca de desarrollo encargada de la promocion y el financiamiento del
comercio exterior mexicano.
De acuerdo con la informacion contenida en su pagina web, su cartera de servicios y
productos se compone de:

e Crédito

e Atencion a PyMEx

e Cartas de crédito

e Garantias

e Factoraje

e Mercados Financieros

e Servicios Fiduciarios

e Banca Electronica

e Otros

8.7 Apoyos no Gubernamentales

Como organismos cupula del sector privado, existe una serie de instituciones que,
participan en actividades de comercio exterior.

Diversas instituciones como la ANIERM, el Conacex, el Cemai, la Concamin, la Amcham,
el Consejo Nacional Agropecuario (CNA) y el Consejo Mexicano de Porcicultura (CMP) y

algunas otras juegan un papel importante en la citada actividad.



Apoyos econémicos:

Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana:
ANIERM esta constituida por mil doscientas sesenta y dos empresas estratificadas en
pequefias medianas y grandes y de diferente giro: industriales, agricolas, de servicios,
que tienen voz y voto en igualdad de condiciones que influyen en el maximo érgano que
es la Asamblea General de Socios que anualmente elige su Presidente, Consejo Directivo
y Comité Ejecutivo. La Asamblea aprueba el Presupuesto Anual y el Informe Anual de

Trabajo.

Es un organismo no lucrativo del sector privado y de afiliacion voluntaria, especializado en
comercio exterior, que desde su fundacién ha pugnado por elevar el prestigio del
comercio exterior mexicano, apoyando al exportador e importador mediante gestiones con
las autoridades gubernamentales para reducir tramites y controles innecesarios que

entorpecen las operaciones comerciales con el exterior.

La ANIERM proporciona a sus asociados los siguientes servicios basicos:

a) Asesoria sobre requisitos y disposiciones oficiales relacionadas con la actividad del
comercio exterior.

b) Gestoria para la obtencion de diversas autorizaciones en la materia

c) Representacion institucional de empresas afiliadas ante autoridades, bancos y
organismos descentralizados.

d) Realizacién de eventos especializados y cursos de capacitacion.

Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales:
Para lograr dicho objetivo el CEMAI esta organizado por una asamblea general de
asociados (integrada por los presidentes de los organismos cupula del sector empresarial
mexicano), un consejo directivo, un presidente, una comisién ejecutiva y diversos grupos

de trabajo.

Los tramites y servicios primordiales que ofrece CEMAI en materia de comercio exterior
son:

o Localizacién de prospectos extranjeros interesados en alianzas estratégicas con

empresarios nacionales consistentes en coinversiones, transferencia de

tecnologia, subcontrataciones, maquila y representaciones comerciales.



e Promocién y coordinacion de misiones empresariales y del extranjero para
identificar oportunidades de negocios y nuevos nichos de mercado.

e Promocion entre empresas patrocinadoras de licitaciones recibidas de
empresarios extranjeros, asi como de solicitudes para realizar alianzas
estratégicas con empresarios internacionales.

e Coordinacion y promocion de participaciones de empresarios mexicanos en ferias
y exposiciones internacionales

e Vinculacibn de las empresas interesadas con circulos empresariales
internacionales de alto rango con empresas afiliadas a las contrapartes del
CEMAL

e Orientacion sobre asuntos relacionados con el comercio exterior, inversion
extranjera y transferencia de tecnologia, mediante un amplio banco de datos y
asesoria personalizada.

e Apoyos del Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext) y de sus
consejerias en el extranjero; asi como de los agregados comerciales del cuerpo
diplomatico de México y de las embajadas y camaras de comercio extranjeras,

establecidas en el pais.

Coordinadora de Organizaciones Empresariales de Comercio Exterior:
La Coordinadora de Organizaciones Empresariales de Comercio Exterior (COECE) fue

creada en junio de 1990.

La COECE se constituyo con las siguientes organizaciones:
*Confederacion de Camaras Industriales de los Estados Unidos
*Mexicanos (Concamin).

*Confederacion de Camaras de Comercio de los Estados Unidos
*Mexicanos (Concanaco).

*Confederacion Patronal de la Republica Mexicana (Coparmex).
*Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).
*Consejo Mexicano de Hombres de Negocios (CMHN).

*Consejo Nacional Agropecuario (CNA).

*Asociacion Mexicana de Casas de Bolsa (AMCB).



La COECE participd en las reuniones plenarias en las que participaban los jefes de
negociacion de los tres paises del TLCAN para revisar los avances del tratado. Por lo que
se refiere a la relacion con el sector publico, cuando diferian las opiniones de ambos
sectores, la COECE negocid, acordd y concertd esfuerzos, a efecto de obtener mejores

resultados en las mesas de negociaciones.

8.8 Formas de Pago

Dentro de una negociacioén internacional la forma y el pago es uno de los varios acuerdos
que se deberan negociar para concretar una venta o compra en los mercados
internacionales. Por esto las empresas o el exportador deben evaluar la forma de pago
que mas le convenga para asegurarse de que recibiran o realizaran el pago con toda

oportunidad.

En el comercio internacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir los pagos
internacionales de las mercancias. A continuacion se describen las principales formas de

pago internacional:

e Cheque

e Giros Bancarios

e Ordenes de Pago

e Cobranza Documentaria

e Cartas de Crédito

Caracteristicas de las formas de pago:

Cheque:
Es un documento en forma de orden de pago para que una persona cobre la cantidad

asignada de los fondos que el expedidor tiene en una cuenta bancaria.

Es muy comun que en el comercio internacional las transacciones internacionales sean
realizadas a través del cheque, aunque esta forma de pago tiene sus inconvenientes tales
como que la empresa reciba un cheque sin fondos, o que la persona que firma el cheque

no esta autorizada para hacerlo.



Por lo general cuando se toma esta forma de pago, es cuando entre el importador y el
exportador tienen la suficiente confianza para hacerlo.
Cosas que se deben tomar en cuenta:

¢ Que el nombre del beneficiario sea anotado correctamente.

¢ Que las cantidades anotadas con numero y letras coincidan.

¢ Que el cheque no contenga o presente tachaduras, enmendadoras o alteraciones.

Giro bancario:
Es un titulo de crédito nominal, en virtud de que debe expedirse invariablemente a nombre

de una persona fisica o moral, pues no debe tenerse giros al portador.

Esta forma de pago tiene una gran aceptacion en el comercio internacional, ya que se
puede emitir giros en la mayoria de las divisas existentes en los mercados

internacionales, ademas de que no debe tenerse cuenta con ningun banco.

En México esta forma de pago se tramita en cualquier banco. Asi, el importador debe
solicitar la venta de un giro internacional donde se indique el importe, la divisa y la plaza

donde radica el beneficiario.

Este documento se caracteriza por su negociabilidad restringida, esto significa que solo
los bancos la recibe para ser abonados en cuenta, por esto el beneficiario del giro no
recibe el pago en efectivo sino en una cuenta sera abonada la cantidad que en dicho giro
sea mencionada y el banco solicitara al beneficiario que se identifique a satisfaccion de la

institucion bancaria para realizar dicho tramite.

Las empresas que pretendan utilizar esta modalidad de pago deberan investigar que el
banco del importador, con los cuales pretendas realizar las transacciones, pueda emitir
los giros con cargo del banco acreedor (del exportador), para que de esta forma dicha

transaccion sea mas agil para ambas partes.

Orden de pago:
Esta forma de pago es muy utilizada dentro del comercio internacional, en la cual es
necesario que el exportador tenga una cuenta bancaria a fin de que los recursos sean

abonados a dicha cuenta.



Las partes que por lo general intervienen en esta forma de pago son las siguientes:

» Ordenante: Persona o empresa que compra la orden de pago. (importador)

» Beneficiario: Persona o empresa que recibira en la cuenta previamente establecida
el importe de la operacion.(exportador)

» Banco Ordenante: Es el banco que recibe en sus ventanillas el importe de la
operacioén por parte del importador.

» Banco Pagador: Es el banco que acepta efectuar el pago mediante depdsito a uno

de sus cuenta-habiente. (Exportador)

Procedimiento para tramitar esta forma de pago:

El importador es quien inicia los tramites en un banco de su localidad, requisita un formato
previamente ya establecido por la institucion bancaria, en el cual anota el nombre y
domicilio completo del beneficiario, la cantidad y la divisa de la orden de pago establecida
por las partes (importador — exportador), asi como los datos completos del banco pagador
y el nimero de cuenta en la cual debera abonar los fondos. Con esta informacion, el
banco ordenante transmitird el mensaje respectivo para que el giro se abone al

beneficiario.

Es importante que tanto el exportador como el importador negocien como van a cubrir los
gastos y/o comisiones que cobraran los bancos, es recomendable que cada uno cubra

dichos gastos generados en su pais.

Cobranza documentaria internacional:
Los exportadores pueden emplear el servicio de cobranza documentaria internacional el

cual ofrecen las instituciones financieras para gestionar aquéllas a su nombre.

Procedimiento para tramitar esta forma de pago:

El exportador acude a su banco y solicita el servicio de cobranza documentaria, en caso
de que acuda a un nuevo banco, debera ir personalmente, en caso de que la realice con

el banco que ya ha trabajado, debera solicitarle a su ejecutivo de cuenta, para que, en



ambos casos, lo remitan al area internacional y debera instruir al area internacional por
escrito qué gestiones debera realizar, cabe sefialar que las instrucciones que dé el
exportador al banco (area internacional) deberan ser muy exactas para no caer en malas
interpretaciones o ambigiedades, aunque por lo general no existen ya que al area
internacional debera asesorar al exportador o lo recomendara en como realizar dicha

cobranza.

El exportador deberd entregar al area internacional del banco los documentos
representativos al embarque, de la mercancia y en alguno de los casos algun titulo de
crédito, estos pueden ser una letra de cambio o un pagaré, a fin de que el banco y a
través de su banco corresponsal en el pais del importador, presente o entregue a este
ultimo los documentos contra el pago del importe de la factura o la aceptacion de los

titulos de crédito.

La Cobranza Bancaria Internacional se dividen en:

Cobranza Simple: en la cual se manejan exclusivamente documentos financieros, como

cheques, letras de cambio y pagarés.

Cobranza Documentaria: que es la mas usual en el comercio internacional, y la mas
recomendada para el exportador dentro del area de trafico, y en la que acompafan,
ademas de los documentos financieros, los documentos comerciales, factura(s),
conocimiento de embarque, etc., o la aceptacion de un titulo de crédito, cuya fecha de

vencimiento sea diferida.

El exportador al estar manejando cualquiera de las dos formas de cobranzas
documentarias contra aceptacion de documentos, con fechas de vencimiento diferidas

(crédito), podra negociar un interés por morosidad de pago con el importador.

El exportador también puede dar instrucciones a los bancos para que ellos elaboren el
titulo de crédito, lo mantengan bajo custodia y en su oportunidad lo presenten para su
pago, incluso pueden realizar el protesto en caso de no obtener la aceptacién o el pago

del importador.

Es importante destacar que la desventaja con la que cuenta esta forma de pago, es que el
importador puede o no puede aceptar la cobranza documentaria, en caso de que se

aplique el protesto, llevara consigo un litigio internacional y por consecuencia tiempo vy



dinero, y el importador puede deslindarse de toda responsabilidad si justifica tardanza en
los documentos o en el embarque, asi mismo no es recomendable utilizar la cobranza
documentaria cuando el transito del transporte es muy corto, 3 a 10 dias, ya que la
cobranza documentaria podria tardarse mas de esos dias y pondria al importador en una
situacion desventajosa, por que debera pagar multas para liberar el embarque por no
contar con los documentos originales del embarque, 0 a menos que la coordinacion entre
la empresa, los bancos y la linea transportista sean muy exactas, a la falla de alguna de

las partes perjudicaria al importador.

Cartas de crédito:

Las cartas de credito son ya muy utilizadas en el comercio internacional, tanto que las
instituciones financieras aceptan y expiden dichas cartas y se especializan en éstas,
aunque la ausencia de normas ante importante materia, la Camara de Internacional de
Comercio, organizacién no gubernamental al servicio del comercio mundial, cuyo paises
integrantes son mas de 120 representan a millares de compafias y organismos
comerciales trabajan para hacer una compilacion de reglas conocidas mundialmente
como “Reglas y Usos Uniformes Relativos a los Créditos Documentarios” (Uniforms

Customs and Practice for Documentary Credits) UCP-500.

Las UCP-500 rigen las relaciones entre exportadores e importadores y banqueros en

todos los aspectos de créditos documentarios.

Las Cartas de Crédito son, por su naturaleza, operaciones independientes de los
contratos en los que pueden estar basadas y a los bancos no les afecta ni estan
vinculados por tales contratos, pero es muy importante que en una clausula del contrato
se estipulen los acuerdos a que hayan llegado las partes para el manejo de las cartas de

crédito.

Es importante destacar que los bancos, y todas las partes que intervengas en el manejo
de una carta de crédito, se vinculan solamente con los documentos que se tramitan con
base a esa operacion, pero no con las mercancias; también hay que considerar que los
bancos son muy cuidadosos al revisar la documentacién de una carta de crédito, y aplican

un criterio de estricta literalidad al texto y los términos y condiciones previstas en la carta



de crédito, una falta de ortografia, un acento, una coma de mas o la omision de la coma o
hasta incluso un espacio de menos y corregir una palabra mal escrita o la falta de una
copia fotostatica de un documento original entregado es considerada como una

discrepancia.

Participantes para una carta de crédito:

Exportador o “beneficiario”, el cual su intervencion inicia cuando negocia en un contrato
los términos y condiciones de la carta de crédito.
Importador o “ordenante”, quien es el que pone en marcha los tramites para establecer la

carta de crédito.

Banco Emisor, es el banco que emite o abre la carta de crédito a peticién del ordenante

o importador.

Banco Intermediario, este se divide en: Notificador, si Unicamente avisa del crédito y
Confirmador: si entrega la confirmacion del crédito a su cliente (exportador o beneficiario)

Las modalidades de las cartas de crédito son las siguientes:

Revocables: El banco emisor puede en cualquier momento modificar o cancelar las
cartas de crédito revocables, sin que sea necesario avisar en forma anticipada al
beneficiario, Sin embargo el banco emisor esta obligado a reembolsar a cualquier otro
banco que haya intervenido, entes de la modificacién o cancelacién de la carta de crédito,
en la transaccién para cualquier pago, aceptacion o compromiso contraido por pago
diferido, siempre que los documentos estuvieran conformes con las condiciones de la

carta de crédito original.

Irrevocables: Tiene como caracteristica principal que el banco emisor se compromete en
forma total y definitiva a pagar, aceptar, negociar o cumplir con los pagos diferidos a su
vencimiento, siempre que los documentos respectivos cumplan con los términos vy
condiciones. La unica forma de cancelarlos o modificarlos es cuando todas las partes que

intervienen en la operacion expresan su consentimiento para ese efecto.



Notificada: Es la carta de crédito que exime a los bancos distintos al emisor de todo
compromiso de pago ante el beneficiario, ya que solo se limitan a notificar al beneficiario
los términos y las condiciones de la operacion; el unico banco que se compromete a

pagar es el emisor.

Confirmada: Esta carta de crédito proporciona al exportador o beneficiario la seguridad
absoluta del pago.

Por su disponibilidad de pago: Todos los créditos deben indicar claramente si se utiliza
para pago a la vista, para pago diferido, aceptacién o negociacion, un gran numero de
cartas de crédito se clasifican como a la vista, lo cual significa que el beneficiario obtendra
el pago tan pronto como presente la documentacion en orden y el banco pagador los haya

revisado en su entera satisfaccion.

Revolventes: Una carta de crédito expira cuando se ha cumplido el acuerdo establecido
en la carta de crédito, en el caso de que tanto el importador como el exportador, por sus
relaciones comerciales, tienen operaciones continuamente desean restablecerlas, es

recomendable utilizar este tipo de carta de crédito.

Transferibles: Es aquel que da derecho al beneficiario total o parcialmente a uno o mas
segundos beneficiarios; normalmente el beneficiario del crédito es el vendedor de las
mercancias; sin embargo, por convenio entre las partes el crédito puede estar a favor de

un tercero.

Stand by: Son utilizadas para garantizar el pago a un acreedor, si su deudor incumple
sus obligaciones contractuales; el Unico requisito para que el beneficiario pueda cobrarle
es el que compruebe, normalmente con un documento certificado por un tercero, que su

deudor no le pag6 en su oportunidad.

Cuando el exportador, por alguna circunstancia, envia mal los documentos a su banco y
por consecuencia hay una discrepancia, no podra modificarla, salvo que este se entere
antes de que los documentos sean abiertos por el banco y solicite la devolucion de los
mismos, hay que tomar en cuenta que también en las cartas de crédito, para la

presentacion de los documentos, se manejan tiempos de entrega, por lo general entre 24



y 48 hrs de la salida del embarque, ya sea de planta o puerto, en caso de que se exceda

de ese tiempo, también es una discrepancia a la carta de crédito.

Por cada discrepancia que se encuentre el banco del exportador cobrara una multa que
varia entre los USD $50.00 y USD $100.00. Supongamos que en la carta de crédito hay
varios errores, uno por omitir una palabra, otro no poner una coma y falta una copia de la
factura, en este caso la carta de crédito va con tres discrepancias y la multa oscilara entre
los USD $150.00 y USD $300.00, pero ahi no acaba el problema, el banco intermediario o
confirmador (del exportador) informa al banco emisor que la carta de crédito va con
discrepancias, entonces la carta de crédito pasa a ser una cobranza documentaria, por los
errores que se encuentran en ella, con la incertidumbre de que el importador acepte o no

las discrepancias y ordene a su banco que proceda al pago.

Es importante sefialar que cuando hay discrepancias y toma la forma la carta de crédito
en cobranza documentaria el banco intermediario o confirmador le pedira al exportador

una letra de cambio o un pagaré con el monto de la carta de crédito.

También es importante sefialar que al banco intermediario o confirmador, el exportador
debera entregar copia de cada uno de los documentos para su archivo, en caso que de
también falte algun documento es discrepancia, aunque se puede negociar esta

discrepancia con el banco.

Para que el exportador escoja cual es la mejor carta de crédito para la empresa se debera
asesorar con la institucion bancaria y forzosamente con el director general de la empresa

a la cual trabaja para que haya malos entendidos.

Al estar negociando la carta de crédito con el cliente (importador), al estipularse las
clausulas seria recomendable que una persona del area de trafico este presente (siempre
y cuando el departamento de trafico no realice la negociacion) ya que es recurrente que
en el puerto de salida manifiestan el puerto, por ejemplo el puerto de Altamira, esto deja
que solamente por ese puerto tendra que salir la mercancia, lo mas recomendable es

dejar clara la instruccién de “cualquier puerto mexicano” (Best Mexican Port).



Otra de las dificultades que se puede encontrar el exportador cuando este no negocie las
cartas de crédito es el que se estipulan fechas de salidas de puerto mexicano al igual que
lineas maritimas, pero el itinerario de la linea no corresponde a la estipulada en la carta
de crédito y para poder cumplir se debera utilizar otra linea maritima diferente a la
estipulada y se caera en discrepancia, es recomendable informarle al cliente y que

autorice la discrepancia.

Forma de Pago que se utilizara en el plan de exportacién:

Considero que la forma de pago que mas me convence es la cobranza documentaria, ya
que una de las ventajas de este modo de pago es la asistencia bancaria en la obtencién
del pago, ademas de que es un proceso simple, veloz y menos costoso que una carta de
crédito.

Lo mejor de este modo de pago es que los bancos efectivamente actian como
facilitadores para sus clientes en las recaudaciones, las cobranzas documentarias no
ofrecen procesos de verificacion y sus garantias son limitadas en caso de que exista falta
de pago. Generalmente las cobranzas documentarias son menos onerosas que las cartas

de crédito.

Imagen 40. Forma de pago para nuestro plan exportador




Conclusiones

Existe un importante mercado potencial para el tequila tanto en Estados Unidos. La
explotacion de estos mercados depende en gran parte de los programas de promocién

que se realicen en favor del tequila y en ocasiones de tratados de caracter comercial.

Estados Unidos ha incrementado en los ultimos afos sus compras de tequila a nuestro
pais, siendo el Estado de California el que realiza la mayor parte de las importaciones de

tequila y también en el que se han efectuado los gastos de promocién mas importantes.

El consumo de tequila en Estados Unidos con relacion al de otras bebidas es

insignificante, razon por la que creemos que aun puede aumentar su importancia.

En la actualidad no existen problemas de abastecimiento de materia prima en la industria
tequilera, pero en el futuro este problema se puede presentar. 5.-En la industria
productora de tequila coexisten fabricas con técnicas adelantadas y otras que siguen

métodos elementales.

La mayor parte de la produccién proviene de las primeras, las que se encuentran en
posibilidades de incrementarla ya que actualmente no trabajan a toda su capacidad. En el
mercado del tequila se expenden una serie de mezclas en frio que desprestigian la bebida
auténtica y restringen sus ventas. Para solucionar los problemas a que se enfrenta la

industria es necesario contar con una financiera que auxilie a los productores en el



aspecto crediticio; establecer normas de calidad estrictas y crear un organismo unico que

controle las exportaciones.

ANEXO

Se realizé una encuesta via correo electronico, las preguntas fueron las siguientes:
¢, Consumen ustedes algun tipo de bebidas alcohdlicas?
¢, Qué tipo de bebidas son las de su preferencia?

¢ Cada cuanto las toman?

¢ En qué sitios?

¢ Les gusta el tequila?

¢, Qué marcas de tequila prefieren?

¢, Han probado el tequila con limén?

¢, Qué marcas han probado con limén?

¢ Les agrada el color?

¢, Qué sensacion les produce?

¢ Les ha producido algun efecto secundario?

¢ Les produce alguna incomodidad el limén?

Entre las respuestas dadas por los consumidores en las sesiones realizadas se
encuentran las siguientes:

1.- ¢ Consumen ustedes algun tipo de bebidas alcohdlicas?

El 100 % de los consumidores respondié afirmativamente.

2.- ;Qué tipo de bebidas son las de su preferencia?

Cerveza



Ron

Whisky

Pulque

Tequila

Vodka

También respondieron que dependia del momento, del lugar, y de las capacidades
monetarias en ese instante; pero que en general las mas consumidas eran las antes
nombradas anteriormente.

3.- ¢ Cada cuanto las toman?

El 50% respondioé que frecuentemente y el otro 50% respondié que solo en fiestas.

4 .- ;En que sitios?
Discotecas

Cafés

En la casa

Fiestas

Reuniones

5.- ;Les gusta el tequila?

El 100 % de los miembros de cada grupo respondié que si.

6.- ¢ Qué marcas de tequila prefieren?

Don ramon
Jimador
Centenario
José Cuervo

Corralejo

La mayoria de los participantes afirmé que no les gusta Jimador y centenario ya que:
Esta saliendo muy fuerte.

Es muy mala.



Los embucha.
Amanecen con dolor de cabeza.

Les pega muy fuerte en la garganta.

7.- ¢Han probado el tequila con limén?

La mayoria la ha probado

8.- ;Qué marcas han probado con limén?
El 100% lo ah probado en todas las marcas
9.- ;Les agrada el color?

Les parece bien.

Agradable.

Para la mayoria es indiferente.

También respondieron que mientras el tequila tenga un sabor agradable no les importa el
color.

10.- ;,Qué sensacién les produce?
Es un sabor diferente, rico.
Refrescante.

Es un sabor BIEN.

11.- ¢ Les ha producido algun efecto secundario?

(Les di a entender como efecto secundario, que si les producia malestar estomacal,
acidez, jaqueca).

Una parte respondié que Centenario les produce dolor de cabeza.
Otra parte comento que depende de la frecuencia con que las tomen.
12.- ¢ Les produce alguna incomodidad el limén?

Les deja amargas las manos.

Les deja un mal olor.



Quedan grumos o semillas que son desagradables.

Les produce manchas en la piel por el sol.
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HOJA MEMBRETADA

MEXICO DF, A 01 DE ENERO DEL 2012

AGENTE ADUANAL
AA.
PRESENTE:

ASUNTO: CARTA DE ENCOMIENDA

Con fundamento en los Articulos 2546 y 2547 del Codigo Civil para el Distrito
Federal y en cumplimiento a los Articulos 40, 54, 162 fracciéon IV, VIl Inciso g) y
164 fraccion Il de la ley aduanera, Encomiendo a usted se encargue del
Despacho Aduanero (seguin lo establece él articulo 35 de la citada ley) de las
mercancias que pretendemos Importar_y Exportar  durante el periodo del 01
DE ENERO DEL 2012 AL 01 DE ENERO DEL 2013.

Con la finalidad de poder elaborar la documentacion aduanal correspondiente
continuacion le proporciono la siguiente informacion:

Nombre del Exportador:
R.F.C:
Domicilio fiscal:

Sin mas por el momento, y agradeciendo la atenciéon que brinde al presente,
quedo de usted como su atento y seguro servidor.

ATENTAMENTE
FIRMA
REP. LEGAL

FAVOR DE ADJUNTAR COPIA DE IDENTIFICACION DE LA PERSONA QUE
FIRMA
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