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RESUMEN

El presente trabajo trata de la vinculacién entre una PYME regiomontana
denominada Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de
C.V. con el programa de la Maestria en Logistica y Cadena de Suministro de
la Facultad de Ingenieria Mecanica y Eléctrica de la Universidad Autbnoma
de Nuevo Ledn que permite al alumno experimentar la consultoria y asesoria
en sitio, apoyando en la gestidén y planeacion de la exportacion de un

producto hacia los EEUU.

Esperando que el presente sea de gran provecho para la empresa y un
punto de partida para las PYMES en general.

PALABRAS CLAVE exportacion, PYME



GLOSARIO

Exportacion: Conjunto de mercancias que se exportan

PYME: Empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un
numero reducido de trabajadores, y con un moderado volumen de

facturacion.

Incoterm: Es el término que refleja las normas, de aceptacion
voluntaria por las partes que pactan una compra-venta acerca de

las condiciones de entrega de las mercancias y/o productos.

3PL: Significa third party logistics por sus siglas en inglés, es una
empresa dedicada a la prestacion de logistica. Entre los servicios
que prestan encontramos: transporte, almacenaje, cross docking,
inventory management, packaging y transporte de carga

Régimen de exportacion A1: Importacion / Exportacion definitiva.-
es un estatuto aduanero que permite la salida de mercancias del
territorio aduanero nacional para su uso o consumo definitivo en

otro pais 0 en una zona franca.

La clave de pedimento sirve para hacer del conocimiento de los
interesados el destino de las mercancias en cuestion de comercio

exterior.

COVE.- Es un comprobante de Valor Electronico, que sustituira a

la declaracion de valor, factura, es decir al documento que ampara

el valor de la mercancia, lo que pretende es homologar y sustituir
Vv



todos los documentos que hoy se presentan en el despacho para
amparar el valor de las mercancias (facturas, declaraciones de
valor, notas, etc.), asi como en caso de pedimentos consolidados
todos los documentos que sirven para amparar la remesa de
consolidacion (lista de empaque, relacion de factura, factura
proforma, lista de embarque, etc.). El proceso sigue siendo el
mismo, por lo que especificamente para pedimentos consolidados
el proceso es igual, se abre el previo y sera necesaria la

transmision del COVE para cruzar la primera remesa.

Prevalidacion (PRV).- El Servicio de Administracion Tributaria
(SAT) ha establecido como objetivo que las autoridades aduaneras
de otros paises que exportan a nuestro pais establezcan sistemas
de despacho de mercancias, agiles y sin errores, para evitar que
éstos se puedan traducir en contingencias posteriores para los
agentes del comercio. La prevalidacion consiste en comprobar que
los datos asentados en el pedimento, estén dentro de los criterios
sintacticos, catalogicos, estructurales y normativos, para ser
presentados al sistema electronico del propio servicio; en otras
palabras, es un filtro para la informacion enviada a través de las
confederaciones y asociaciones nacionales de los datos asentados
en los pedimentos que se tramiten, para que ademas de cumplir
con la obligacion fijada por el SAT; ayude a reducir el margen de
errores por descuido, falta de actualizacion y otros factores
internos en las empresas de despacho aduanal. Las personas que
realicen las operaciones aduaneras pagaran a las confederaciones
y asociaciones autorizadas, una contraprestacion de $140.00, mas
el impuesto al valor agregado (IVA), por la prestaciéon del servicio
de prevalidacién electronica de datos; el IVA pagado por la

prestacion del servicio de prevalidacién electronica de datos podra

VI



acreditarse en los términos del articulo 40. de la Ley del Impuesto
al Valor Agregado (LIVA), aun cuando no se encuentre trasladado

expresamente y por separado.

DTA.- Derecho de Tramite Aduanal, es un cobro que se realiza por
la presentacion del pedimento en aduana, entonces debe ser
afecto al IVA conforme al LIVA (Ley de impuestos al valor

agregado).

SMDS .- Significa Safety Material Data Sheet por sus siglas en
inglés es un documento que facilita la ubicacion arancelaria y
permite facilmente identificar los riesgos al manipular dicho

producto.
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CAPITULO 1

1. NATURALEZA Y DIMENSION DEL ESTUDIO

En el presente Capitulo se aborda una introduccion al tema de la
exportacidon y sus antecedentes, el contexto y la problematica actual en una
pequefia y mediana empresa regiomontana, denominada Soluciones
Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V., asi como el
planteamiento de la hipétesis, continuando con los objetivos, el propésito de

la investigacion, ademas de los supuestos y alcances de la misma.

1.1. Introduccion

El presente trabajo es la recopilaciéon ofrecida a la PYME regiomontana
denominada Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de
C.V. y se detallaran los pormenores encontrados tanto en la busqueda de la
informacion; asi como en los hallazgos y la utilizacién de dicha informacién
en la exportacién del producto BACILUX WC.

En este trabajo hubo visitas al sitio en la PYME, en donde se pudieron
concretar algunas areas clave como alcance, costos logisticos de
transportistas de carga consolidada, fraccion arancelaria, incoterm, etc.

Lo anterior como una respuesta de las necesidades planteadas por la
PYME.



1.1.1. Antecedentes

Hace algunos afios en los EEUU, Chowdhury y Lang (1996) observaron
una solucion en su investigacion de PYMES. Sus resultados mostraron que
las pequefias empresas regularmente tienen un segmento de la porcion de
mercado. Asimismo, han sefialado que debido a que tienen un
establecimiento y recursos limitados, una reubicacion para crecimiento de
producto o mercado (o alternativa de posicionamiento importante) no tiene

mucho sentido.

Sin embargo, desde otro punto de vista, Clapham et al. (2005) indica que
cuando una empresa tiene una desorientacién en la valia de la compafiia, de
manera que si no hay una alteracion en la organizacién destacable, es
posible que la empresa sea declarada en bancarrota. Esto ha sugerido una
modificacion para contrarrestar el debilitamiento en el que incurre una
compainiia y unicamente perduraran aquellas que tengan capacidad de

reaccion.

Continuando con esta idea, Morrow et al. (2007) infiere que las
dificultades que padece una compania que enfrenta una disminucion en su
desempefio estimulan a los duefios a reflexionar en actividades decisivas y

valerosas con finalidad de rebasar sus posibilidades de comercializacion.

Aunado a lo anterior, Kahneman (1981) menciona que los factores
decisivos que funcionan en pérdidas son proclives al riesgo, mientras que los
factores decisivos que funcionan en ganancias tienden a preservarlas siendo,
por consecuencia, desfavorables al riesgo. Esto ha conllevado a que los
duefios de compainiias con bajo desempeno estén mas preparados a tomar
riesgos mayores que los duefios de empresas con alto desempefio. Por lo
tanto, tomar riesgos ayuda a adaptarse al cambio.

Tichy et al (1986) reflexionan haciendo una analogia con el “fenébmeno de

la rana hervida”. Principalmente, esto significa que al ser las diferencias de
2



desempefio poco significativas jamas originara una reaccion formal, o quizas

no hasta que sea tarde para hacerlo (Hambrick y D’Aveni, 1988).

Basado en lo que dicen los autores anteriores, lo mas conveniente es que
las empresas se apoyen en especialistas externos sobre todo durante los
primeros pasos del proceso de exportacion.

Cater et al (2008) sefala que los duefios estan conscientes de su
desconocimiento e inexperiencia para enfrentar la problematica actual y,
como resultado, se perciben incompatibles de empezar y dirigir las
modificaciones indispensables para lograrlo. El uso de consultores externos
es, en mayor proporcion, aprovechado por las PYMES.

Carpenter y Fredrickson (2001) destacaron que las particularidades en la
demografia de los duefios tienen relacion con el nivel en que la compaiia
conserva una posiciéon global importante. En otras palabras, las companias
tienen mayor oportunidad de ser internacionales cuando tienen duenos
heterogéneos, tomando la heterogeneidad como la extension de su
experiencia global, de su formacion y tiempo al mando de la compafiia.

Toral (2010) propone que la mayoria de las PYMES presentan un nitido
favoritismo por el aprovechamiento de novedades en el comercio exterior
para ofrecer su mercancia. La entrada de dicha mercancia en el comercio
exterior, primordialmente mediante la exportacién, ha sido la unica estrategia

usada en los anos recientes.

Camison (2010) destaca que en el ambito del area econdmica, la
relevancia de las PYMES esta referida a que:

e Logran economias de alto volumen mediante la ayuda entre

companias.



e Minimizan las relaciones obrero-patronales para tener mayor

cercania, debido a que generalmente son compafnias familiares.

e Confirman el mercado laboral a través de la distribuibucién de la

mano de obra.

e Apoyan la consolidacion de la utilidad y la capacidad de produccion
desde una cantidad reducida de compaiiias hacia una mayor, lo
que conlleva a tener resultados importantes a nivel

socioeconoémico.

e Tienen una rapida adaptacién al cambio tecnolégico y menor costo

de infraestructura.

Los estudios basados en las PYMES refieren a que estas tienen en la
actualidad una personalidad propia en el sector académico. La practica dista
de la teoria dado que lo que aplica a las grandes compainiias no

necesariamente aplica las pequefas.

Asimismo, menciona que la virtud de las PYMES frente a companias mas
grandes, tiene relacidén con la menor capacidad en el giro en que se
desenvuelven, lo que se traduce en tener gran ductilidad para adecuarse a
los mercados cambiantes e iniciar planes creativos, asi como tener bastante
experiencia en su organizacion interna, como una relacion frontal con
abastecedores y usuarios finales, ademas del aumento en la simplificacion
de tramites. Sin embargo, menciona algunas causas que obstaculizan el
ingreso a las PYMES en el comercio global, entre éstas causas tenemos la
ausencia de medios econdmicos y de apoyarse en alternativas que les
posibiliten tener una percepcion adecuada del negocio, una adecuada
manera de producir y comercializar, y un modo adecuado de relacién con el

usuario final y abastecedores.



El mismo autor sefiala que el fomento del comercio exterior inicia como
réplica a los requerimientos de las PYMES, como consecuencia de las
dificultades para comercializar al exterior y de su escasez de medios,
competencias, habitos y discernimiento, que potencialmente le pueden ubicar

en una desventaja frente a la competencia en el comercio global.

Continuando con loque dice el mismo autor, alude que el fomento de
comercio exterior se ha vuelto en una medida preferente de las
administraciones gubernamentales en las regiones de primer mundo, en los
de reciente ingreso a este y, particularmente, en vias de llegar a serlo, al ver
la gran repercusion que tiene el comercio exterior en el ramo de la economia

en un pais.

Culshaw (2012) menciona que numerosas companias en América Latina
son PYMES, son comandadas por jefes de familia y luego transferidas
generacionalmente. Narra que nacen como proyectos que se formalizan y
crecen con esfuerzos significativos. Infiere estadisticamente, que el fracaso
de las mismas es alto; especificamente hablando a los dos o tres anos de su
creacion. Hace hincapié que algunas nacen por carencias, ante una
perspectiva complicada del ambiente en el que se desenvuelven; quizas
personas sin empleo que llegan a la conclusion de emprender un
establecimiento comercial como un desahogo a su situacion. Otras
compainiias, nacen como proyectos creativos, cuyos duefos prefieren

llevarlos a cabo de manera independiente.

En la actualidad, la Secretaria de Economia hace referencia que las
PYMES son actores preponderantes en lo referente a empleo, motivo por el
cual, su crecimiento se puede traducir en la permeabilidad de desarrollo para
la zona metropolitana de Monterrey, tomando en cuenta que este segmento

de la industria apoya en gran medida en la difusién de la empleabilidad que



puede otorgar y la oportunidad de subsanar los efectos sociales adversos a

consecuencia del desempleo.

Por otro lado, Czinkota (1996) y Katsikeas & Skarmeas (2003)
mencionan que la exportacion ayuda a enriquecer la generacion de ideas y el
progreso; se aumentan las competencias institucionales y gerenciales; se
diferencian las contingencias de la organizacién, incorporadas a sus
funciones en el comercio local; se simplifica la optimizacion de los bienes

empresariales; y se mejora su siutuacion financiera.

Asimismo, Lages et al (2006) indican que la exportacion es una de las
actividades econdmicas de crecimiento mas rapido y representa el mas
comun, veloz y facil estilo para internacionalizar muchas pequenas

companias debido al escaso compromiso de recursos.

Leonidou et al (2007) refieren que la exportacion ofrece gran flexibilidad
de acciones gerenciales e involucra menos riesgos de negocio, comparada a

otras alternativas de entrada al mercado extranjero.

Ahondando en lo anterior, Aulakh et al (1999) sefialan que la
diversificacién internacional mediante la exportacion provee a las PYMES de
una oportunidad para expandir el horizonte de mercado de bienes y

servicios; ademas de mejorar su desempefio.

Hitt et al (2006) sugieren que la investigacion de exportacion se enfoca en
tres areas principales: antecedentes para exportar, desempefo para exportar
(Sousa, Martinez-Lopez, & Coelho, 2008) y la seleccion del canal de
exportacion (Brouthers & Hennart, 2007).

Marulanda (2004) dice que uno de los obstaculos primordiales, dentro y
fuera que, regularmente, han enfrentado las PYMES mexicanas,
analogamente a las de toda América Latina, son los siguientes: 1. El arribo

de bienes del exterior (China, primordialmente); 2. El aumento de los



competidores locales; 3. Peso devaluado o “super peso”; 4. La inexperiencia,
debido al crecimiento en un ambiente particular con poca conexion con el
mercado externo; 5. La dificultad de oportunidad de crédito por parte del
sector bancario, como referente de no alcanzar la meta de mejora respecto a
la competencia y su desempefio productivo; 6. Una organizacién econémica
deficiente; 7. La limitacidén en respaldo requerido para la obtencién de
financiamiento al sector bancario, lo que conlleva a admitir un aumento en
costo del recurso econdmico; 8. La escasez de educacion en administracion
de sus propietarios: 9. La ausencia de espiritu exportador y en su
competencia en la gestion, que se obtendria preferentemente con una
formacion continua en administracion gerencial; 10. La pobreza organizativa
de mercadotecnia; 11. La falta de resultados de asociacion que faculten
entrar sin obstaculos a la clientela global y los —no demasiados-
distribuidores mexicanos en el extranjero, sin considerar las entidades y
programas de soporte al comercio exterior; 12. La ausencia de alicientes
para el comercio exterior, por falta de sistemas que incentiven la
comercializacién al exterior de las mercancias de las PYMES, 13. La escasez
de asesoria sobre comercio exterior; 14. La insuficiencia operativa en la
administracidon de entidades promotoras de comercio exterior; 15. El ejercicio
nulo de reglamentacion en calidad y sustentabilidad del medio ambiente; 16.
La dificultad de regulacién y tramites para el comercio exterior; y 17. El nulo

abastecimiento y materia prima costosa.

Martinez (2007) alude a que la PYME que nace de propuestas creativas,
regularmente disfruta las oportunidades: es competente para entrar en el

comercio y agregarse a la cadena de suministro internacional.

En el presente contexto, esta investigacion busca, asesorar en el proceso
de exportacion hacia EEUU en el caso de la PYME regiomontana
denominada Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de
C.V.



1.1.2. Estructura de la tesis

En el Capitulo 1, en el titulo “La naturaleza y dimensién del estudio” hace
referencia del producto, los antecedentes que describen lo mas relevante del
tema, asi como el contexto donde se muestra brevemente cémo ha

evolucionado la linea de investigacion.

Acto seguido, en el tema “Introduccion” habla brevemente de las

actividades realizadas en la PYME.

A continuacion, el rubro “Antecedentes” provee el estado del arte sobre

las PYMES y el tema de la exportacion.

Enseguida, el tema “Planteamiento del problema de la investigacion”,
apoyado a través del apartado “Revision preliminar de la literatura” que
refiere a estudios e investigaciones previas que permitan encuadrar el

problema de investigacion.

Posteriormente, el apartado “Declaracion del problema y propdésito del
estudio” plantea una sintesis de los antecedentes, asi como un realce de la
importancia, de las afirmaciones especulativas y el propésito general del

estudio.

Luego, en el tema “Hipdtesis general de investigacion” realiza el
planteamiento de la hipétesis en una consecuencia légica de la declaracion

del problema.

Entonces, continua con el tema “Objetivo general de la investigacion”, en

el cual, detalla lo que se pretende lograr respecto al problema en cuestion.

Asimismo, en el tema “Objetivos especificos de la investigacion” ahonda
en los detalles del objetivo general, redactados como resultados esperados o

buscados.



También, en el tema “Importancia y justificacion del estudio” explica y

sustenta las razones por las cuales es necesario realizar la investigacion.

En el tema “Supuestos basicos” refiere a filosofia o enfoque

epistemologico en la que se sustenta la investigacion.

Finalmente, en el tema “Delimitaciones y Limitaciones” plantea, las
delimitaciones que refieren a aspectos que por decision propia del
investigador se va a abstener a tratar, mientras que limitaciones son
aspectos que estan fuera del control del investigador y que aunque no
obstaculizan el trabajo a realizar si son determinantes en cuanto a los

alcances de la investigacion.

En el Capitulo 2, en el titulo “Estrategia Metodoldgica” narra los pasos o
meétodos que hay que tener previstos y que son relevantes para el cierre de

la investigacion.

Luego, en el tema “Modelo de relaciones y de hipétesis” refiere que se
incluyan las principales variables —o conceptos—del problema de

investigacion y las interrelaciones hipotéticas entre ellas.

Enseguida, en el tema “Disefo de la investigacién” expresa la estructura
del problema de investigacion como el plan de investigacion utilizado para
obtener evidencias sobre las relaciones del problema.

Continuando con el tema “Poblacion, marco muestral y muestra” en
donde se detalla el grupo al que se espera sea aplicable los hallazgos de la

investigacion.

Ademas, en el tema “Datos e instrumentacion” refiere al tipo de datos que

corresponden a cada variable.

Finalmente, en el tema de “Asignacion de recursos” comprende una lista

los recursos a invertir en el lapso del presente trabajo .



En el Capitulo 3, en el titulo “Problema de estudio” menciona brevemente

las actividades relativas a la PYME.

Luego, en el tema “Antecedentes de la compania” relata el surgimiento de
la companiia Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A. de

C.V. y quiénes las consituyen.

Enseguida, en el tema “Funcién del producto” explica para qué sirve el
produto BACILUX WC y dénde puede aplcarse.

Acto seguido, en el tema “Descripcion del producto” se mencionan las
caracteristicas del producto BACILUX WC.

Posteriomente, en el tema “Cantidad de produccion de BACILUX WC por
mes” aborda cuanta capacidad tiene la PYME para satisfacer una

determinada demanda mensual del producto.

A continuacion, en el tema “Ciclo de vida y mecanismo de accion de los

productos de la familia BACILUX” relata como funciona el producto a detalle.

Entonces, continua con el tema “Disefo de cada producto” manifiesta las
diferencias en la gama de productos BACILUX.

En el tema “Beneficios al cliente al utilizar productos BACILUX” enlista

una serie de ventajas al usar el producto.

Ademas, en el tema “Ejemplos rapidos cuantificando beneficios al utilizar
productos BACILUX” hace hincapié brevemente en algunos casos con

utilidad monetaria con la aplicacién del producto.

En el tema “Caso documentado” nos refleja con mas detalle un caso

particular de un cliente al utilizar el producto BACILUX WC.
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Siguiendo con el tema “Algunos clientes de Soluciones Biotecnolégicas
para el Medio Ambiente, S.A. de C.V.” donde se enlistan algunos de los
clientes frecuentes del producto BACILUX WC.

Continuando con el tema “El proyecto” donde aborda como surge el
presente trabajo con la PYME denominada Soluciones Biotecnoldgicas para
el Medio Ambiente, S.A. de C.V.

Prosiguiendo con el tema “Los compromisos” que se establecieronon en

conjunto con el propietario de la PYME.

En el tema “El entregable” menciona los recursos que se le

proporcionaran a la PYME.

Finalmente en el tema “Exclusiones” se tratan los temas que no se

incluyeron en el proyecto.

En el Capitulo 4, en el titulo “Deteccion de areas de oportunidad en el
conocimiento de la PYME” es un resumen de las actividades llevadas a cabo
en el desarrollo del presente trabajo.

Luego, en el tema “Hechos preliminares” habla de las dudas del
propietario de la PYME con respecto al tema de la exportacion de su
producto BACILUX WC.

Enseguida, en el tema “Agenda de compromisos” nos presenta una
bitacora del paso a paso de las actividades realizadas en una fecha

determinada.

A continuacion, en el tema “Cronograma de actividades” presenta
graficamente las actividades realizadas con respecto a la linea del tiempo.

En el Capitulo 5, en el titulo “Resultados” plantea el resumen sobre la

seleccién del agente aduanal, transporte consolidado, pasos para uso del
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tabulador de costos logisticos, requisitos de exportacion, costos logisticos,

empaque y embalaje, determinacion de fraccion arancelaria e incoterm.

Luego, en el tema “Seleccion del agente aduanal” versa sobre los criterios

relacionados para una adecuada seleccion del agente aduanal.

Enseguida, en el tema “Seleccion del transporte consolidado” enlista las
caracteristicas para elegir al transportista de carga consolidada.

Siguiendo con el tema “Pasos a seguir para el uso del tabulador de costos
logisticos” donde se detallan los campos del tabulador para usarlo sin mayor
dificultad.

En el tema “Requisitos de exportacion” enlista los documentos necesarios

para realizar la exportacién del producto.

Prosiguiendo con el tema “Costos logisticos” donde menciona las
cotizaciones que se realizaron para agente aduanal, companiias de

transportistas de carga consolidada y transportistas 3PL.

Continuando con el tema “Empaque y embalaje” donde habla de |
tratamiento de las tarimas y etiquetado.

En el tema “Determinacion de la fraccion arancelaria” establece el
consenso al que se llegd para la fraccion apropiada para el producto
BACILUX WC.

Finalizando con el tema “/Incoterm” que habla de la recomendacion para
llevar el producto hacia los EEUU sin conocer aun donde se ubica el cliente

potencial.

En el Capitulo 6, en el titulo “Conclusiones y futuras lineas de

investigacion” habla brevemente de los aprendizajes y el trabajo por realizar.
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Luego, en el tema “Conclusiones” menciona los logros obtenidos en el

presente trabajo.

Finaliza con el tema “Futuras lineas de investigacion” donde enlista

alternativas para continuar trabajando.

1.2. Planteamiento del problema de la investigaciéon

1.2.1. Revision preliminar de la literatura

Forero et al (2010) dicen que Latinoamérica se ha atrasado en la
clasificacion internacional de progreso e investigacion organizacional. Y que
no hay nacién en la regién que figure entre las veinticuatro que muestra el
Innovation Index. Aunque al desempefar diferente medicion, como por
ejemplo, el indice de Investigacién, Desarrollo y Disefio, ciertas compafiias
de la zona, medianas y pequenas, destacan.

Continuando con los mismos autores, mencionan que esta clasificacion
abarca no solamente la medicion habitual —las inversiones en planes
formales de investigacion y progreso- incluye también otros planes que
coadyuvan al adelanto tecnolégico: disefiando los procesos y productos,
colaboracion en congresos y ferias, y adquisicion de datos tecnoldgicos a

través de asesorias.

Estos autores, en una investigacion con base en informacion de 6,670
compainias colombianas destacan que el setenta y uno por ciento de las
creaciones empresariales de la nacién —productos novedosos, nuevas
maneras de producirlas, novedosas maneras de organizarse— son derivadas
de las PYMES.

Un descubrimiento a destacar por Marotta et al (2007) fue que numerosas

compainiias innovadoras no tenian un area de investigacion y desarrollo per
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se. Aunque se hall6 que establecer alianzas era primordial en el proceso de
innovacion de las PYMES. Una investigacion colombiana y chilena exponen
que la correspondencia entre la academia y la industria es crucial para el
progreso de la investigacion y que la administracion de la innovacion se

incrementa cuando la industria gestiona personal con alto nivel en eduacion

Las PYMES innovadoras se aproximan al comercio para identificar areas
de oportunidad, reconoce a la competencia y realiza intercambios de
experiencias con la misma, agiliza procesos de toma de decisiones y
distribucion de recursos, examina maneras para dar un valor agregado a su
servicio o producto, se relaciona con el cliente, se empapa de sus
requerimientos y busca la colaboracion con este. Particularmente, esta al
pendiente de novedades de la region y fuera de esta, como el realce global
de la proteccion al medio ambiente. De este modo, los productos novedosos

vienen de “el exterior al interior” en lugar de “el interior al exterior”.

La PYME sustentable es la que administra los impactos ambientales de
sSu proceso operacional: desechos, emanaciones al aire, utilizacion de agua y
disposicion de la misma, empaque o envase en que se envia el producto.
Algunas PYMES menosprecian dichos impactos, aunque otras no solamente
los revisan también los utilizan. Paralelamente a la revision de estos
impactos ambientales, la sustentabilidad incluye la administracién de
vinculos con la comunidad y los empleados; abarca el pago de salarios y
beneficios a los trabajadores de todos los niveles, desde la alta
administracion al operario. La sustentabilidad organizacional y de la
operacion de la companiia es un factor cada vez mas promovido por el
gobierno y compainiias grandes. Las PYMES que eviten el factor de

sustentabilidad pone en riesgo su competitividad.

Vives (2005) mostro en una investigacion en mil trescientas PYMES en
Ameérica Latina que las politicas empresariales con respecto a los empleados
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se regulan, primordialmente, por el objetivo de incrementar beneficios y
motivar a la plantilla laboral, aunque suavizada por principios religiosos;
entretanto se olvida la actividad de aminorar el impacto ambiental y el
ejercicio de reciclar por ausencia de medios, por ignorancia y por la

conviccion de no impactar al medio ambiente.

La PYME que figura es la que propone productos novedosos, percibe
nuevas alternativas para realizar sus actividades y practica otras formas de
organizarse. Se enfila al uso de tecnologia novedosa, se incorpora en
cadenas de suministro internacionales y cumple como “buen vecino”,
preparado para cooperar a la prosperidad de la comunidad. Su perspectiva
se representa en el equilibrio de sus tres fundamentos que dirigen su
actividad: la introduccién en la cadena de suministro internacional, la

innovacion y la administracion sustentable.

Gomez et al (2010) aluden que las PYMES de América Latina estan
constituidas regularmente por una compania familiar, con el empresario o su
sucesor consanguineo al mando, quien edifica su compania ante grandes
retos y dificultades en su entorno, conoce muy bien a sus empleados,
obtiene materia prima de su regioén y hasta en los alrededores de su
compainiia, y revela sentido social y ambiental. La maniobra del comercio es
absorbente y muchos propietarios admiten que solicitan comentarios ajenos
para preguntarse y redescubrirse, pero su esmero y el enraizamiento en su
region ayudan al crecimiento de un compromiso individual con la

sustentabilidad.

El aumento del nivel académico en el empresario lationamericano actual,
le proporciona, en términos generales, un panorama social y ambiental mas
amplio del que diferenciaba a sus congéneres del pasado. Simultdneamente,

el moderno crecimiento de la economia del area, la internacionalizacion de
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los mercados y los tratados que les unen con el resto del mundo estan

proporcionando nuevos caminos a las PYMES.

En el presente trabajo se pretende contribuir en ampliar el conocimiento
de la PYME regiomontana denominada Soluciones Biotecnoldgicas para el
Medio Ambiente, S.A. de C.V.

1.2.2. Declaracion del problema y propésito del estudio

El desconocimiento de las regulaciones de comercio exterior limita a las
PYMES para exportar su producto debido a que les implicaria altos costos de

asesoria potenciales y por ende no exploran muchas veces esa avenida.

Portanto, el desconocimiento de las regulaciones de comercio exterior

limita a las PYMES exportar su producto a los EEUU.

La estrategia del proceso de exportacion hacia los EEUU es el
componente mas importante para la mayoria de las PYMES que quieren
iniciar dicho proceso, debido a que el éxito de una cadena de abastecimiento
esta estrechamente relacionado con su disefio y uso de las normas
adecuadas. Ademas que tiene un impacto en la capacidad de respuesta y

eficiencia de la cadena de suministro.

Sin embargo, representa un proceso muy tedioso y esto repercute en los
precios de los productos que se desean exportar. Es por eso que este tema
es de suma importancia ya que las PYMES buscan minimizar el costo total,
pero al mismo tiempo tener una mayor capacidad de respuesta con sus

clientes.

El propdsito de estudio es que la presente propuesta permita al

administrador de la PYME tomar las decisiones para el proceso de
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exportacién hacia los EEUU que le asista a la empresa para cumplir con las

demandas de sus clientes al menor costo total que sea posible.

1.3. Hipétesis general de la investigacion

H1: ¢ La gestidn informativa de las regulaciones de comercio internacional

facilita a la PYME exportar?

HO: ¢, La gestion informativa de las regulaciones de comercio
internacional no facilita a la PYME exportar?

1.4. Objetivo general de la investigaciéon

El objetivo del presente trabajo es proveer un procedimiento escrito para
la toma de decisiones en el proceso de exportacién hacia los EEUU que le
permita a la companfia Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente,
S.A. de C.V. cumplir con las demandas de sus clientes potenciales
conociendo los aspectos importantes para lograr realizar el tramite de

exportacion.

1.5. Objetivos especificos de la investigacion

e Cotizar costos logisticos de colocar producto BACILUXWC en la

frontera con tres companias de mensajeria.

e Presentar un formato de lista de empaque para el producto
BACILUX WC.

e Determinar el Incoterm recomendado para el producto BACILUX
WC.
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e Clasificar el producto BACILUX WC en el arancel correspondiente.

e Elaborar una hoja de seguridad (MSDS por sus siglas en inglés)
para el producto BACILUX WC.

e Obtener el formato de certificado de origen para el producto
BACILUX WC.

e Conseguir dos cotizaciones de servicios de agentes aduanales.

e Mostrar ejemplo de formato de pedimento aduanal.

e Calcular tiempo de ciclo del producto BACILUX WC.

1.6.

Importancia y justificaciéon del estudio

En las economias emergentes y en las del Primer Mundo existen diversas

maneras para definir a la Micro, Pequena y Mediana empresa (PYMES).

De acuerdo a la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de las Micro,

Pequefias y Medianas Empresas (2011), denota la clasificacion de las

PYMES de acuerdo a la tabla nUmero uno.

Tabla 1. Clasificacion de las PYMES

TAMANO | SECTOR | RANGO DE RANGO DE MONTO | TOPE
NUMERO DE DE VENTAS COMBINADO*
TRABAJADORES ANUALES (MDP)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Pequena Comercio | Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta 93
$100
Industriay | Desde 11 hasta 50 Desde $4.01 hasta 95
servicios $100
Mediana Comercio | Desde 31 hasta 100 | Desde $100.01 hasta | 235
$250
Servicios Desde 51 hasta 100
Industria Desde 51 hasta 250 | Desde $100.01 hasta | 250
$250
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Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) X 10% + (Ventas Anuales) X 90%.

Hoy en dia el comercio internacional esta en todo lo que vemos, los
coches en las calles, la comida en el supermercado, la ropa que usamos o
un articulo novedoso, son producto del comercio internacional, es por eso
que nuestra manera de pensar esta cambiando y vemos todo de una manera

mas grande.

Una PYME debe o deberia entrar al comercio internacional, ya que estar
s6lo en un mercado local es peligroso en la forma en que las grandes
empresas pueden controlarlo y aprovecharlo, por eso hay que tratar de ser

mas competitivos y en una manera mas sencilla de verlo.

Un estudio elaborado por la empresa Centro de Negocios WSFB en
febrero de este afo calcula que aproximadamente existen 4 millones de
micro, pequenas y medianas empresas de los sectores industriales, comercio

y servicios de los cuales se encuentré que:

» EI 83% no realiza actividad alguna para consolidar su presencia en el

exterior.

1.7. Supuestos basicos

El supuesto principal es que la informacién presentada por la PYME
denominada Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de
C.V., asi como de los agentes aduanales, compafias transportistas y

companias de mensajeria es veridica y la mas actualizada.
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1.8. Delimitaciones y limitaciones

El presente proyecto se llevara a cabo en una PYME regiomontana
denominada Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de
C.V.

Los limites con las que cuenta esta investigacion son:

« Temporal: Dado que la empresa no presenta informacién de mucha

antigiedad, por lo que se planea analizar el ultimo afio.

* Demogréfico: La pequefia y mediana empresa (PYME) denominada

Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiennte, S.A. de C.V.

+ Espacial: Se realizara en la ciudad de Monterrey, Nuevo Leon, México.
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CAPITULO 2

2. ESTRATEGIA METODOLOGICA

En el presente capitulo se dedica a referir los pasos para facilitar que la
PYME regiomontana denominada Soluciones Biotecnologicas para el Medio
Ambiente exporte hacia EEUU y son primordiales para que la investigacion

concluya exitosamente.

2.1. Modelo de relaciones y de hipoétesis

Dentro de esta investigacion la relacion que se quiere poner a prueba es
entre las variables para exportar hacia los EEUU (conocimiento de costos
logisticos, reconocimiento de normativa para exportar, etc.) y la facildad para
llevarla a cabo en la PYME regiomontana denominada Soluciones
Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A de C.V. teniendo como

hipbtesis que hay una relacion positiva significativa.

2.2. Diseno de la investigacion

El trabajo que se llevara a cabo en esta tesis sera un diagndstico debido a
que tiene como propoésito medir el estado de conocimiento sobre la
exportacion de la PYME regiomontana denominada Soluciones
Biotecnologicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V. en relacion a todas

sus necesidad expresadas.
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2.3. Poblacion, marco muestral y muestra

La poblacién meta a la que se espera que sean aplicables los hallazgos
de la presente investigacion seran a las PYMES mexicanas y la muestra sera
las PYME regiomontana denominada Souciones Biotecnoldgicas para el
Medio Ambiente, S.A. de C.V., que a su vez, representaria el marco

muestral.

2.4. Datos e intrumentacion

La técnica utilizada para realizar esta investigacion sera a través del
instrumento de la entrevista a la PYME regiomontana denominada
Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V. registrada
en el World Trade Center de la unidad Mederos de la Universidad Auténoma
de Nuevo Leodn.

Los datos que se utilizaran para esta investigacion son cualitativos y
variables discretas, por ejemplo: antigiiedad, apoyo gubernamental, sector

de la empresa, pais a exportar, grado escolar, etc.

2.5. Asignacion de recursos

e Se esta considerando para este analisis las caracteristicas del
producto BACILUX WC, muestras fisicas y caracteristicas minimas de

empaque que nos permitan evaluar los requerimientos de exportacion

e Adicional a esto, se contara con la asesoria de agentes aduanales

para el desglose de los costos a incurrir por sus servicios.
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Se visitara el laboratorio de produccidn para conocer el proceso y asi
poder comprender mejor las necesidades del cliente, limitaciones y

alcances.

Se contactara a personal de la FDA (Federal Drug Administration por
sus siglas en inglés) para determinar requerimientos especificos para

la exportacion del producto.

Se realizara en conjunto con los cientificos universitarios la hoja de
seguridad 6 MSDS (Materia Safety Data Sheet por sus siglas en

inglés)

Se contactaran diversas companiias de transporte de carga
consolidada para cotizar alternativas de Monterrey a Reynosa y de

Monterrey a Nuevo Laredo.

Se elaborara un tabulador de costos logisticos a partir de las
cotizaciones de agentes aduanales y compaiiias de transporte.

Se cotizara con 3PL (Third Party Logistics por sus siglas en inglés)
para el envio de mercancia de Monterrey a Reynosa y de Monterrey a

Nuevo Laredo.

Se recomendaran formatos de documentos para exportacion (packing
list por sus siglas en inglés, certificado de origen, etc.).

Se establecera una fraccion arancelaria para el producto BACILUX
WC.

CAPITULO 3
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3. PROBLEMA DE ESTUDIO

El presente Capitulo habla de los antecedentes de la compafia
Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V., asi como
de la funcion del producto, realiza una descripcion del producto, menciona la
cantidad de producto BACILUX WC al mes, aborda el proyecto para la
misma, hace referencia a la vinculacién de la empresa con el departamento y
el alumno, se habla de los compromisos, entregables, exclusiones y el apoyo
ofrecido a la PYME.

3.1. Antecedentes de la compania

El Ing. Pedro Martinez es el propietario de la PYME denominada
Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V.y es un
experto en el producto BACILUX WC (logotipo de la marca en la Figura 1) y

nos proporciono toda la informacion necesaria para el presente trabajo.

El Ing. Pedro Martinez menciona que el uso de quimicos para controlar
los olores, para la limpieza o para purificar el agua en un sistema de drenaje
(sanitarios, trampas para grasa, fosa séptica, etc.) o de tratamiento de agua
residual, trae consigo un efecto abrasivo y dafiino a la estructura por donde
transitan, el costo que implica el cambio de tuberia y equipo de tratamiento
es alto, sin omitir el impacto ambiental negativo y consecuencias del orden

legal en las que se incurren.

En el primer trimestre del afno dos mil diez, se da de alta ante el regitro

Publico de la Propiedad y del Comercio del estado de Nuevo Ledn la
24



compainia Soluciones Biotecnolégicas para el Medio Ambiente, S.A. de C.V.
con el esfuerzo de un grupo de emprendedores con la pretension de
formalizar su entrada en el mercado con productos realizados a partir de
recursos naturales y organicos, sin compuestos toxicos, corrosivos o
patégenos para el ser humano, las plantas o los animales contribuyendo de

esta manera para preservar el medio ambiente.

La constituye también un grupo de cientificos universitarios
comprometidos con el cuidado y proteccion de nuestro entorno, dedicados al
despliegue de alternativas microbioldgicas que aporten soluciones para
prevenir situaciones mediante el uso de biotecnologia que ocasionen los

desechos organicos y descargas de aguas residuales.

La empresa maneja seis grupos de productos segun sea el caso en
particular. Cada familia se encuentra desarrollada para apresurar la
separacion de materia organica contaminante y la diferencia radica en el
equilibrio de microorganismos seleccionados para cada uso y/o necesidad.
En el caso de la linea Bacilux contiene concentraciones de enzimas, bacilos

y bacterias naturales que protegen al sistema de drenaje o agua residual

Una de las particularidades que se menciona en su acta constitutiva es
que la gama de productos que elabora y comercializa la compafia
representan soluciones rentables y sustentables, son biodegradables y no
generan dafnos colaterales al ser humano y otros seres vivos, son amigables
con la ecologia, altamente concentrados, tecnolégicamente avanzados,
atractivos, inteligentes, faciles de usar, innovadores, eficaces, de costos
reducidos y permiten el retorno de la inversion del cliente potencial en el

corto plazo.

| | | -:' :"'.
vy EL
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Figura 1. Logotipo del producto BACILUX WC



3.2. Funcioén del producto

En el portal de la compafia en internet se menciona que el producto
BACILUX WC es un digestor para tasas de bafio y coladeras. Esta
especialmente disefiado para aplicarse desde adentro de la casa habitacion
o directamente a las coladeras, tasas de bano (Representada en la Figura 2)
y mingitorios para eliminar malos olores aplicandose de manera continua y
por periodos de tiempo largos (n/d, Soluciones Biotecnoldgicas para el
Medio Ambiente, S.A. de C.V., 2011).

Figura 2. llustracién de tasa de bafio
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3.3. Descripcion del producto.

Algunas caracteristicas a las que se hacen referencia del producto
BACILUX WC que se manejan de acuerdo a la Tabla 2 son:

Tabla 2. Caracteristicas del BACILUX WC

Apariencia Polvo seco, textura suave, color café claro

Contenido Mezcla compleja de diferentes microrganismos
concentraciones Optimas para degradar desechos
organicos provenientes de diferentes fuentes

Vida de anaquel 2 afios (almacenado adecuadamente)

3.4. Cantidad de producciéon de BACILUX WC por mes

El Ing. Pedro Martinez recalca que la empresa puede satisfacer una
demanda en forma semanal de hasta de cinco toneladas con la capacidad
instalada actualmente, las cuales pueden ser entregadas en un transporte

semanal.

Si es necesario incrementar la demanda es factible para la empresa
maquilar el producto (En la Figura 3 se muestra el envase) sin demasiado
inconveniente dado que se encuentran en pleno crecimiento y asociacion con
nuevos clientes para autofinanciar su escalamiento y el desarrollo de nuevas

marcas (consorcios degradadores de hidrocarburos y pinturas).
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3.5. Ciclo de vida y mecanismo de accién de los productos de
la familia BACILUX

Algunos autores manejan que la mayoria de las bacterias que existen en
el planeta son inofensivas, aunque a menudo se asocian con enfermedades.
Se ha estimado que solamente una de cada veinte mil cepas de bacterias es

realmente patdégena para el hombre.

El Ing. Martinez subraya que en realidad, muchas especies de bacterias
son considerablemente benéficas y esenciales en la fabricacion de algunos
productos como el queso, alcohol etilico, acido acético (vinagre) y cetona.
Las bacterias también estan relacionadas con algunos procesos como el
curtimiento de pieles, la cura del tabaco, la degradacion de la basura

organica, la farmacologia y la ingenieria genética.
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Menciona que bajo
condiciones favorables una
sola bacteria se puede
madurar y dividir en mas o
menos media hora como

se ilustra en la Figura 4.

FISION BINARIA

Habla que dividiéndose
a su maxima velocidad,
una sola bacteria, en un
dia y medio, produciria una
colonia que pesaria 907.19

toneladas como muestra la

ok .
Figura 4. Division de bacterias Figura 5.

Manifiesta que las
enzimas producidas por las
bacterias (en su mayoria)
del genero Bacillus sp.
contenidas en cada uno de
los productos BACILUX
digieren de forma aerobia
y/o anaerobia toda la
materia organica existente
sin generar mal olor, es

decir los productos finales

resultantes son agua vy
CO2.

Figura 5. Colonia de bacterias
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Aclara que el proceso de degradacion de la materia organica puede
resumirse como la transformacién de un compuesto por un conjunto de
microorganismos a través de sus diferentes rutas metabdlicas. Los
microorganismos utilizan este sustrato por dos vias fundamentales: la via
catabdlica (reacciones de produccion de energia) y la via anabdlica

(reacciones de sintesis).

Comenta que en el proceso anaerdbico no se usa oxigeno, sino que para
la misma funcion se emplea una sustancia oxidante distinta, como el sulfato
o el nitrato. En las bacterias con respiracion anaerobia interviene también
una cadena transportadora de electrones en la que se re-oxidan las
coenzimas reducidas durante la oxidacién de los substratos nutrientes; es
analoga a la de la respiracion aerobia, ya que se compone de los mismos
elementos (citocromos, quinonas, proteinas ferro sulfuricas, etc.). La unica
diferencia, por tanto radica, en que el aceptor ultimo de electrones no es el

oxigeno.

Segun el Ing. Pedro Martinez, el ultimo aspecto importante dentro del
mecanismo accion de los productos de los productos BACILUX es la manera
de invadir y desplazar a las bacterias nocivas y productores de malos olores
existentes en la linea de drenaje. Hemos comprobado en numerosas
ocasiones que la aplicacién constante y por largos periodos de tiempo
funciona eficazmente como mantenimiento preventivo de las lineas de

drenaje.

A continuacion, se ilustra como la tuberia de una empresa se encuentra
en riesgo si no se aplica un mantenimiento preventivo con BACILUX WC en

la Figura 7.

Se dice que el BACILUX WC invade la tuberia con microorganismos
eficientes que no producen metano (olor) y desplaza las bacterias nativas del

drenaje.
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0.0,

Figura 6. Aspecto de la tuberia con tratamiento BACILUX WC

Figura 7. Aspecto de la tuberia sin tratamiento BACILUX WC

Por lo tanto, se propone que el BACILUX WC disminuye el “riesgo
sanitario” en caso de un derrame al medio ambiente como se muestra en la

Figura 6.

El Ing. Martinez opina también que dentro del disefio de cada
presentacion se ha encontrado el balance apropiado entre las cepas segun
su demanda de oxigeno, es decir la presentacion de BACILUX WC
encontramos cepas de los tres niveles en una relacion 1:1:1, es decir, la
misma cantidad de cepas anaerobias (dependientes de oxigeno), anaerobias
facultativas (no dependientes de oxigeno) y anaerobias estrictas (sin
oxigeno) como se muestra en la Figura 8.
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Bacterias
aerobias
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Bacterias
anaerobias

Figura 8. Esquematizacion de fosa séptica

Hace hincapié en que con BACILUX WC se obtendria los tres niveles de

accidén microbiana segun la presencia o ausencia de oxigeno.

3.6. Diseno de cada producto

El Ing. Martinez dice que todas las cepas de bacterias contenidas en los
productos que produce y comercializa Soluciones Biotecnolégicas para el
Medio Ambiente, S.A de C.V. han sido aisladas en territorio mexicano y
purificadas, analizadas y sometidas a un proceso intensivo de multiplicacién

y purificacion.
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Figura 9. Tipos de cepas

La diferencia en el contenido para cada producto radica en el tipo de
cepas como se muestra en la Figura 9. Por ejemplo: para limpiar un ambiente
rico en lipidos (trampa de grasa) aerobio facultativo utilizamos las cepas que
conserven caracteristicas necesarias para lograr trasformar este tipo de
residuos (BACILUX CTG).

Otro ejemplo de la diferencia en el contenido de cepas existentes en el
producto BACILUX JAL el cual contiene bacterias aisladas de terrenos
mineros resistentes al plomo y arsénico, pero eficientes en la degradacién de

material organico.

3.7. Beneficios al cliente al utilizar productos BACILUX

El ing. Martinez propone los siguientes beneficios para el cliente potencial
del producto de la familia BACILUX:

v' Eficiencia econdmica
v Disminuir los impactos al medio ambiente
v Fortalece el Sistema de Gestién Ambiental (ISO-14000)

v' Sus descargas de agua cumpliran con las normas aplicables.
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3.8.

v

v

3.9.

Ejemplos rapidos cuantificando beneficios al utilizar
productos BACILUX

El Ing. Martinez menciona que destapar una linea de drenaje del
desague de una cafeteria de 100 metros de largo y de 6 pulgadas
de diametro, sin tener que levantar el piso, costaria $8,500.00
pesos m.n. en comparacién con usar BACILUX CTG que tiene un

costo aproximado de $500.00 pesos m.n.

Dice que confinar una tonelada de residuo generado por la
maquina de pulido cuesta $71,000.00 pesos m.n. utilizando
BACILUX CDD cuesta $5,000.00 pesos m.n. Adicionalmente se

disminuyd la incidencia de insectos asi como el mal olor.

Habla que parar la planta de tratamiento de aguas residuales
(PTAR) durante los trabajos de extraccion de lodos y confinamiento
de estos cuesta $66,000.00 pesos m.n. utilizar dos veces al afio
BACILUX RES $2,000.00 pesos m.n.

Aclara que perder la satisfaccion de los clientes al visitar un
establecimiento limpio pero con mal olor (olor a bafo), y perder un
porcentaje importante en el rendimiento laboral del personal que
labora en dicho establecimiento no tiene precio....... BACILUX WC

$550.00 pesos m.n. al mes.

Caso documentado
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Tabla 3. Caso documentado para control de malos olores

Caso de BCE022

estudio

Objetivo Eliminar olores intensos y desagradables de edificio de 4 pisos
utilizado como oficina de atencién a clientes de una empresa de
seguros de autos

Producto BACILUX WC

aplicado

Estatus de Las oficinas tienen un gasto de agua mensual de 62,000 litros de

gasto de uso sanitario

agua

Estatus El gerente de mantenimiento de la empresa contacté a Soluciones

general del Biotecnoldgica para el Medio Ambiente, S.A. de C.V. con la solicitud

sistema de abatir el mal olor que emitia el drenaje, el cual causaba

Programa de
dosificacion

y

frecuencia

constantes quejas en el personal, bajo rendimiento y concentracion
en su desempefio, ademas de dar muy mal aspecto a los clientes
que acudian a estas oficinas. El establecimiento cuenta con 4 pisos,
en cada piso existe bafio de hombre y bafio de mujeres con 3
lavabos, 3 tasas (Mujeres) y 2 tasas, 1 mingitorio (hombres). No
cuenta con diagramas de lineas de drenaje por ser un edificio

rentado y no ubicamos una fosa séptica visible.

Se inicia el tratamiento aplicando 6.0 Kilos de BACILUX WC de
forma mensual dividido en 4, para aplicarse 1.5 Kilos
semanalmente directamente a todas las tasas, mingitorios y

lavabos de cada piso del edificio.

A partir del 20 mes se aplicé solamente 3 Kilos de BACILUX WC de
la misma forma. Se dividié en todos los bafos de los 4 pisos.
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Aplicacion de
BACILUX WC
en cada barno

\

Presencia de
mal olor
causado

Figura 10. Representacion grafica de las oficinas

Resultados: Al segundo mes de haber instalado el programa, como se
recomendo, los olores disminuyeron considerablemente, la estética general
del ambiente interno del edificio cambio por completo. Comento el gerente de

mantenimiento que las quejas del personal se eliminaron.

En la figura numero nueve y diez se muestran las mejoras del
producto BACILUX WC graficamente hablando.
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Compras en pesos me i canos
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Figura 11. Cantidad de quejas recibidas en el departamento de mantenimiento

$5,000
$4,500
$4,000
$3,500
$3,000
$2,500
$2,000
$1,500
$1,000
$ 500
$ O

Compra mensual de productos Compra mensual de productos
quimicos y aromatizantes quimicos y aromatizantes
antes de BACILUX WC después de BACILUX WC

Figura 12. Reduccion de costos y proteccion al medio ambiente con BACILUX WC
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3.10.

Algunos clientes de Soluciones Biotecnolégicas para el
Medio Ambiente, S.A. de C.V.

Freightliner de México S.A. de C.V.
Daimler de México.
Minera México S.A. de C.V.

Instituto Mexicano del Seguro Social, 12 clinicas en Nuevo

leén y Coahuila

Grupo Soriana, cedis de Guadalajara que envia a 300

centros comerciales a nivel nacional

Liverpool de México S.A. de C.V.

Cooper Standard de México S.A. de C.V.

Restaurante Los Generales, 6 sucursales en Monterrey
Restaurante la Casona en Monterrey.

Plaza Comercial Citadel en Guadalupe N.L.

Jacksonlea México S.A. de C.V.

Aeropuerto del Norte, Apodaca N.L.

6 maquiladoras en ciudad Reynosa Tamaulipas. México
Comision Federal de Electricidad.

Grupo BIMBO de México.
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3.11. El proyecto

El proyecto nace en el cuatrimestre Enero-Abril del afio 2013 durante la
materia Operaciones Logisticas Internacionales, impartida por el Maestro
Jorge Alberto Davila Guerrero, en la cual, el proyecto final consistia en
apoyar a una PYME sugerida por el World Trade Center de la Universidad
Autonoma de Nuevo Leon (U.A.N.L.) para apoyo en el proceso de
exportacién y se reportaron avances en clase hasta concluir en la ultima
sesidn con una presentacion para la empresa Soluciones Biotecnoldgicas
para el Medio Ambiente, S.A. de C.V.

Las reuniones con el propietario, Ing. Pedro Martinez se llevaron a cabo
en las instalaciones de la Facultad de Ciencias Biologicas de la Universidad
Autonoma de Nuevo Ledn, lugar donde también se lleva a cabo el proceso
de elaboracién del producto BACILUX WC.

3.12. Los compromisos

Los compromisos que se establecieron en conjunto con propietario de la
PYME fueron:

e Tener reuniones al menos una vez al mes con el propietario, el Ing.
Pedro Martinez De Valle en las instalaciones de la Facultad de
Ciencias Bioldgicas de la U.A.N.L. para intercambio de

informacion.

e Revisar avances del entregable en clase para complementar

informacion necesaria para el proceso de exportacion.

e Complementar con asesoria de la clase de Regulaciones del
Comercio Internacional impartida por el Doctor Francisco Edmundo

Trevifo Trevino.
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3.13. El entregable

Las actividades contempladas en el entregable a la PYME que se

establecieron en clase y en comun acuerdo con el propietario fueron:

Un tabulador que nos permita tener un panorama amplio de los
costos operativos de exportacion que le permitan conocer los
gastos a considerar en tres de los principales puntos del estado de

Texas.

Investigacion de normas y estatutos aduanales asi como
empaques y embalajes necesarios a cubrir que le permitan

ingresar el material a EEUU sin problema alguno.

Evaluacion de los incoterms a manejar y con los cuales el cliente
debera negociar con los posibles clientes de su producto BACILUX
WC.

3.14. Exclusiones

El entregable no considera los siguientes aspectos:

Analisis del mercado
Busqueda de posibles clientes

Negociaciones o mercadotecnia del producto BACILUX WC en el

mercado meta.
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CAPITULO 4

4. DETECCION DE AREAS DE OPORTUNIDAD EN EL
CONOCIMIENTO DE LA PYME

El presente Capitulo aborda las actividades que se llevaron a cabo para
cumplir en tiempo y forma con el entregable, algunas definiciones de
términos en tramites de exportacion, se hablara de ciertos criterios para la
eleccion del agente aduanal, se plantearan algunos factores para la eleccién
del transporte consolidado, se enumeraran los pasos a seguir para el uso de
un tabulador para costos logisticos, se mencionaran los requisitos de
exportacién, se versara sobre los costos logisticos, se observaran algunas
caracteristicas de empaque y embalaje, se analizara la fraccién arancelaria y

la posibilidad de uso de un incoterm.

4.1. Hechos preliminares

Platicando con el Ing. Pedro Martinez, representante de la PYME
regiomontana denominada Soluciones Biotecnoldgicas para el Medio
Ambiente, S.A. de C.V., se llegd a la conclusion de que, ademas de la falta
de conocimiento para participar en la exportacion del producto BACILUX WC

se tenian las dudas siguientes:
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¢, Como fijar precios del producto con respecto a los costos de

exportar en su primer etapa?
¢, Coémo seleccionar a un agente aduanal?

¢ Qué regulaciones de comercio internacional conlleva su

producto?

¢, Qué tipo de empaque y embalaje requiere para una exportacion

adecuada?

¢, Coémo elaborar la hoja de seguridad del producto (SMDS, por sus

siglas en inglés)?
¢ Cuales opciones de transporte hay para el producto?
¢, Cual es la fraccion arancelaria adecuada del producto?

¢, Cual es el incoterm recomendado cuando se desconoce el cliente
en los EEUU?

¢ Cuales son los costos logisticos cuando no se ha definido aun el
cliente en los EEUU?

4.2. Agenda de compromisos

Para el desarrollo de este trabajo se plantearon diferentes actividades, las

cuales se distribuyeron a lo largo de la duracion del mismo, para lo cual, se

establecié un cronograma a seguir y lograr asi terminar en el tiempo

establecido todas las actividades necesarias.

Entre las actividades realizadas podemos destacar las que se enlistan a

continuacioén
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* Un analisis extenso de los requisitos aduanales necesarios para la
exportaciéon del producto que de llevé a cabo durante las semanas del 18 y
25 de enero de 2013.

+ Se programo una visita al lugar donde se produce el BACILUX WC
para comprender el proceso y obtener informacion relevante con la experta
del laboratorio. Ademas, luego de un andlisis de requisitos de empaque se
estipularon las caracteristicas necesarias en la semana del 18 de enero de
2013.

+ Se cotizaron tarifas logisticas en transporte de Monterrey a Nuevo
Laredo o Reynosa. A la par, se cotizaron los servicios de dos agencias

aduanales durante las semanas del 8 y 15 de febrero de 2013.

+ Se elaboré el primer bosquejo del tabulador de costos logisticos en la
semana del 22 de febrero del 2013.

» Se tuvo una nueva reunién con el cliente para obtener informacion
especifica para precisar aun mas los costos logisticos durante la semana del
29 de marzo, en esta reunion se logr6 dar formato final a la hoja de
seguridad que se utilizara para los procesos de exportacion y la cual fue

validada por la doctora encargada de la produccién

+ Se plantearon propuestas de mejora como la fraccion arancelaria e

incoterm recomendado en la semana del 5 de abril de 2013.
» Se redacté el entregable en la semana del 12 de abril de 2013.
« Se preparo la presentacion en la semana del 19 de abril de 2013.

Como se comentd, todas estas actividades se englobaron en el

cronograma mostrado en la seccién correspondiente.
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4.3. Cronograma de actividades

Titulo del Proyecto: Proceso de exportacion hacia EEUU: El caso de una

PYME regiomontana.

En la Figura 13 se muestra graficamente el cronograma de actividades.

2 0 1
CRONOGRAMA ‘ENERD‘FEBRERD MARZO

ABRIL

MAYO

1er. Reunion con PYME
regiomontana

Analisis de requisitos
aduanales

Analisis de requisitos de
empaque para
exportacion
Investigacién de costos
logisticos

Elaboracién de tabulador

2da. Reunién con PYME
regiomontana

Mejoras y propuestas

Figura 13. Cronograma de actividades
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CAPITULO 5

5. RESULTADOS

El presente Capitulo incluye los criterios para la seleccién del agente
aduanal; asi también para la seleccién del transporte consolidado. Por otro
lado, enlista los pasos a seguir para el uso del tabulador de costos logisticos.
Enseguida, aborda los requisitos para la exportacion. Luego, enlista los
costos logisticos. Ademas, habla del empque y embalaje. Continta con la
determinacion de la fraccidén arancelaria y finaliza con el incoterm

recomendado.

5.1. Seleccién del agente aduanal

A continuacion se muestra una breve introduccion de los agentes
aduanales que se consideraron para el proceso de exportacion, y se
ennumeran las razones que se tomaron en cuenta y que se deberia tener
presente al hacer una eleccion de prestador de servicios logisticos y

puedan brindar un servicio adecuado.

1. Que el agente se encuentre legalmente constituido y debidamente
instalado; con experiencia en el campo del comercio internacional para

proporcionar servicios eficientes y confiables

2. Buscar quien proporcione servicio personalizado y calificado, ya que
este debera complementarse con informacién profesional de mayor utilidad y

asesoria altamente especializada.
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3. Disponibilidad, el agente de logistica responsable procura estar
siempre accesible para casos de emergencia o decisiones eventuales que se

requieran tomar.

4. Tener en cuenta que el trato directo proveedor-cliente cuida los
intereses de ambos para conservar una buena relacion comercial que

beneficie a las partes involucradas.

5. Tener presente que el agente de logistica busca siempre varias
opciones para ofrecer la que mejor responda a las necesidades que su

experiencia recomiende en cada caso.

6. Suimparcialidad y honestidad al decidir, desprovista de egoismos e

intereses particulares, para tener resultados relevantes.

A continuacion se presenta una breve introduccién, de los Agentes

Aduanales que fueron muy amables a enviar su cotizacion.

Laredo Freight Dispatch

En Laredo Freight Dispatch (LFD) mencionan que tienen la habilidad de
actuar rapidamente en las demandas de transporte de carga, es una
empresa con mas de 25 afios de experiencia y reconocida en México y los

Estados Unidos.

Desde el principio LFD ha ofrecido el servicio de calidad a la industria,
con un volumen creciente de funcionamientos de importaciones y
exportaciones para la industria automotriz, electrénica, casa-eléctrico y

productos del textil, con la especialidad de ensamblaje de plantas.

Se procura la satisfaccion completa del cliente y brindan atencion
especializada que prestan a los requerimientos (n/d, Laredo Freight Dispatch,
2013).
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G.O.P. Importing and Exporting

Es una empresa especializada y dinamica en el ambito de comercio
exterior, su propdsito es proveer a los clientes un servicio de excelencia,

eficiencia y competencia a nivel mundial.

Ofrece un servicio integral en sus operaciones de comercio de bienes y
servicios, con la experiencia de su personal e infraestructura, garantizan la
seguridad y de sus servicios para satisfacer a los clientes (n/d, G.O.P.

Importing and Exporting).

5.2. Seleccioén del transporte consolidado

Se habla que la eleccion del transporte es una parte esencial en la
busqueda de proveedores logisticos, ya que el transportista es el encargado
de llevar la mercancia al cliente y se debe asegurar de que el producto
llegue en tiempo y forma, si el proveedor no es confiable el producto corre el

riesgo de sufrir dafio e incluso no llegar a su destino final.

A continuacion se presentan algunos puntos a considerar para la eleccion

de un transportista:
1. Que sea una empresa seria.

2. Que tenga una flota de camiones para cumplir con nuestras

necesidades.
3. Que el precio del flete no sea muy alto.

4. Revisar su portafolio de clientes y revisar que tan bien cumplen con

ellos.

5. Revisar sus indicadores, ya sea llegadas a tiempo, siniestros,

productividad del equipo, etc.
47



A continuacion se presentan una breve introduccién, de los transportistas

que fueron muy amables de enviar su cotizacion.

XCF Transporte Carga Consolidada:

Mencionan que se comprometen con la calidad como estilo de vida,
satisfaciendo las necesidades de los clientes en el servicio de carga
consolidada a través del cumplimiento de sus requisitos, la mejora continua,
el espiritu de servicio y el trabajo en equipo, otorgando los recursos

necesarios para el cumplimiento del Sistema de Gestion de Calidad.

Habla que el compromiso con los clientes le convoca a elevar sus niveles
de servicio, por lo tanto, informa que se encuentra en proceso de certificacion
ISO 9001:2008 y de C-TPAT (n/d, XCF Transporte Carga Consolidada).

Ch Robinson

Se dice que CH Robinson es un 3PL (third party logistics por sus siglas en
inglés) que ofrece servicios de logistica y transportacion tanto nacional como
internacional en las modalidades aérea, maritima, terrestre e intermodal (n/d,
C.H. Robinson, 2013).

CFC Central de Fletes y Consolidados

Menciona que es una empresa transportista concesionada del Servicio

Publico Federal con una amplia trayectoria en el transporte terrestre.

Se dice que fue fundada en 1994 y enfocada en un principio a brindar
servicio a la industria acerera viendo en ello una area de oportunidad, tiempo
después fueron desarrollando nuevos clientes entre ellos algunos de la
industria de la construccion, papelera, maderera, ceramica, etc.; actualmente

cuentan con una gran infraestructura tanto en nuestra oficina central como en
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sus sucursales para ofrecer respuesta a las necesidades de los clientes (n/d,
Central de Fletes y Consolidados, S.A. de C.V.).

Como se menciona anteriormente, la eleccion del transporte es un paso
muy importante al momento de exportar, los transportistas consolidados que
se consideraron para el presente proyecto fueron elegidos, en parte por el
trato que se ha tenido con ellos, también por un factor muy importante, y que
en la mayoria de las ocasiones lleva mano en la eleccion: el flete, a
continuacion se anexa la Tabla 4 con los costos de transporte para el destino
Reynosa, que es uno de los destinos muy concurridos para la exportacion.

Tabla 4. Costos de transporte consolidado Monterrey-Reynosa

Transportista | Dimensiones | Cantidad Tipo de Destino | Tipo de Costo
de bultos producto transporte

XCF 100 kgs. 1 BACILUX Reynosa | Consolidado | $1,125
wcC

CH 100 kgs. 1 BACILUX Reynosa | Consolidado | $1,750

Robinson wC

CFC 100 kgs. 1 BACILUX Reynosa | Consolidado | $1,650
wcC

En |la Tabla 5 se muestran los costos de transporte consolidado como

punto final Nuevo Laredo, como se observa el transportista XCF es el mas

viable por costo, cabe mencionar que estas tarifas tienen vigencia de 1 mes,

sera cuestion de estar en contacto con el transportista para revisar si las

tarifas se mantienen en el mismo costo y durante cuanto tiempo, como

recomendacion el servicio al cliente cumple con las caracteristicas que se

mencionaba previamente.
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Tabla 5. Costos de transporte consolidado Monterrey-Nuevo Laredo

Transportista | Dimensiones | Cantidad Tipo de Destino | Tipo de Costo
de bultos producto transporte

XCF 100 kgs. 1 BACILUX | Nuevo Consolidado | $1,400
wWC Laredo

CH 100 kgs. 1 BACILUX Nuevo Consolidado | $1,550

Robinson wC Laredo

CFC 100 kgs. 1 BACILUX Nuevo Consolidado | $1,500
wWC Laredo

La eleccion mas viable consultada entre el grupo de asesores a los que
se presento este proyecto, seria Reynosa, que a pesar de estar mas cara
que Nuevo Laredo, al momento de realizar la exportacion serian con mayor

agilidad que por Reynosa.

5.3. Pasos a seguir para el uso del tabulador de costos
logisticos
Para que se pueda tener un adecuado uso del tabulador propuesto para
calcular los costos logisticos, se presentan una serie de recomendaciones
para la captura de la PYME. Se sugiere tomar en cuenta que se debe
alimentar las cotizaciones del agente aduanal para que el resultado final sea

el mas fiel posible.

A continuacion, se muestra una seccion del tabulador en la Figura 14 en
referencia al apartado de los costos correspondientes al agente aduanal
mexicano.

50




Tabulador Costo Logistico Soluciones Biotecnologicas.

Regimen de Esportacion Cargo por Al [ T.C. EM LA FECHA REQUERIDA
AGENTE ADUANAL LFD | cada factura =
Tipo

de Camnbin

Descrpeion de Cargos

AR o Servicio de la agencia
Wecrcrmion. sla aduanal para verificar ¥ onie % LIS
COVE X Faciura pedimento i £ 1m0 % 1917
Hakdacion de Frd::meil 5 111.00
E Suoih . . % % 244 0D
% Costo fijo determinado por p s A
#ED,N| validador de la agencia aduanal 3 10000
Total AA Mextcano 5 10500 % 2988 00
Lir pracios mo Incfupast af s Srradads (7174
e i Costo fijo determinado
por SAT para exportar
Servicios Extraordinarios Horas DLLS Y bt
Lunes - Viemes despues de las 06:00 pan = 5 2000 5 15580 Hr
Diias festivos v fines de semana *\‘\ 2 5 S000 5 E30.00 lar {oxin 2 Hes)
" S eracen extracrdmnans por hora. ™ 1 ED4.80
SO DESCRITOS EM LA Campos modihcables
COTIZACICN DEL AP Ay h

Figura 14. Tabulador de costos logisticos en el apartado de agente aduanal mexicano

Algunas definiciones a detalle de lo expuesto son:

e Régimen de exportacion: en este caso aparece con la nomenclatura

A1, que indica un régimen de exportacion definitiva.

e COVE X Factura (celda con sombreado amarillo para modificarse): se
captura dependiendo del numero de facturas e indica el costo de
honorarios, elaboracién de pedimento, validacién de pedimento, asi
como los servicios extraordinarios y son costos fijos proporcionados

por el agente aduanal en la cotizacion..

e Tipo de cambio (celda con sombreado amarillo para modificarse): se

debe capturar, de acuerdo al tipo de cambio del Diario Oficial de la
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Federacion de la fecha de embarque, en caso de que el tipo de

cambio no se modifique se afectaria todo el calculo del tabulador.

e Validacion del pedimento: Revisar que los costos de los agentes

aduanales sean los costos que se tienen en la cotizacion

correspondiente.

e PRV: Costo fijo por la pre validacidon del pedimento.

e DTA: El Derecho de Tramite Aduanero, es una contribucion a pagar

por las operaciones aduaneras que se efectuen utilizando un

pedimento o el documento aduanero correspondiente, es un costo fijo

determinado por el SAT dado para la exportacion.

Enseguida, se presenta la seccién del tabulador en la Figura 15 en donde

se hace referencia a los costos logisticos correspondientes al agente aduanal

americano.

De-sn:rrpqmn de f'alp_!:n:-:
AA aduanal Americano

Segun
tarimas a
exportar de
la PYME

Carga v descarga de pallet
Carga v descarga de carmon

i [Repaletizacidn

Enquetads

Demora de Descarga de Camson

TOTAL

En caso de
maniobra
en almacén
americano

W e M e

W W WA

AN Swamade cosios iod, MIXP
£3.407
1178
307

2 56

LR
1273
LERIR

O W e B

Almacenaje en bodega por pallat
Almacenage en bodegs pof carton

TOTAL

Almacemaje en bodegn de A A. {3 dias de gracia)

Costo de exportaceon, mardobya, manfiesto, chuce

Pallet gty
a

1]
0

DLLS
700
100

10,00

"y

MN Soms de covtos tod. MNP
i
1178

13750

LUl

Gran Total AA Americans

) 173.91

Figura 15. Tabulador de costos logisticos en el apartado de agente aduanal americano
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Algunas definiciones a detalle de lo mencionado son:

Costos/ Pallet qty: Las celdas sombreadas en color amarillo
representan el numero de tarimas para ser modificadas por la
PYME para determinar el nUmero de tarimas que se van a exportar
y saber el costo de cada movimiento. Se sugiere revisar que la
cotizacién del agente aduanal se capture apropiadamente en el

tabulador para obtener costos mas préximos.

Costos de Repaletizacion, Etiquetado y Demora de Descarga de
Camién: Las celdas sombreadas en color amarillo representan
también el numero de tarimas para ser modificadas por la PYME.
Son costos que no son fijos; ya que se depende en qué
condiciones venga el producto desde el momento de embarque.

Cobro de Almacenaje: Las celdas sombreadas en color amarillo
representan igualmente el numero de tarimas para ser modificadas
por la PYME. Son los costos en que se incurren en caso que se
pasen los 3 dias de gracia que nos da la agencia aduanal para
despejar el producto del almacén. Estos también pueden ser por
tarima, por caja o por costos de exportacion como maniobra, cruce

o0 manifiesto.
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Posteriormente, se visualiza la seccién del tabulador en la Figura 16 en

donde se ven los costos de los transportistas mexicano y americano, ademas

de servicios adicionales.

Trenspomisia Mencano

DLLS AN Suma de costos ter. MXP
Camboneta 3 50 Jontermey- Revmos § 5 ] Se alimentan S0 00
Thomon § b .00
Tesiler 40 % g de acuerdoala |:m
Trailer 45 3 5 - | cotizacién del $0.00
Ei:a:.:Ta____ — —:_ _f' transportista 3&
it i . !
Panotaia 5 5 mexicano 50,00
Total Transperisia § ) 0.0
Transpomista Amencans
{ Suma de costos ok MIXP
Camioreta 3.5 Se alimentan . 5000
[menen | de acuerdo ala Se alimentan $0:00
T cotizacion del de acuerdo ala | %%
Seia &2 cotizacion del e
Trailer 33 proveedor _ 50,00
Consobidado transportista <000
Paquetena americano $0.00
Fuel Surcharge T $0.00
Toual Tﬂl}}\\q $0.00
\
15rmacios Exiras
. DLLS MY Suma de costos ot MNP
Alonuacasgas (bodega de carga) e H S0.00
Aacheteros{bodege de carga) 5} 3 000
Fumigacion de Tanmas 5 5 S0.00
Teal Serviches Exras i S0.00

Total de Servicios Logisticos|

Figura 16. Tabulador de costos logisticos en el apartado del transportista mexicano,

transportista americano y servicios extras
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Algunas definiciones a detalle de lo mostrado son:

e Transportista Mexicano: Se captura en las celdas (sombreadas en
amarillo) el costo que nos da nuestro transporte en el trayecto
mexicano hasta llegar a aduana, se agregan los tipos de transporte

que existen.

e Transportista Americano: Se captura en las celdas (sombreadas en
amarillo) el costo que nos da nuestro transporte en el trayecto
americano hasta llegar a cliente final, se agregan los tipos de
transporte que existen, cabe aclarar que al inicio del proyecto no se

incluyo el trayecto americano.

e Servicios Extras: Se debe de agregar el costo de Montacargas,
Macheteros y Fumigacién de tarimas, en caso de existir estos

rubros en las celdas sombreadas en amarillo.

e Total de Servicios Logisticos: Es la suma de todos los costos
descritos anteriormente, y se presenta como resultado el costo de

utilidad (celda sombreada en azul).

Finalmente, se observa la seccién del tabulador en la Figura 17 en donde

se hace referencia al total de los costos y el calculo de la utilidad.
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Total de costos: 7,120.42
Monto de Utilidad 1.780.11
Precio Venta 8.900.53
Total de costos USD 5 557.15
Monto de Unlidad USD ] 139.29
Precio Venta 3 696.44

Costos Logisticos de
Pedimento EXD Al los Agentes Aduanales
A A Mexicano mxp 294690 — —
o s = S pag Sl Es proporcionado por

s Servicio Extraordmario mxp 894.60| | |13 PYME

| Total MXN 4.020.42

Total USD § 31459 Vienen descritos en el
l\ Definidos por la PYME tabulador

Costos de fabricacion,” 3,000.00 03% Ut dividir costos tatales | 99

4 Costos Logisticos 402042 | Paracaleular 10% Utl, dividir costos totales | 50
1Costos Embalaje/ 10000 | Parecaloutsr £5% Ul dovidircostos totsles | 85

Para caleular 209 Ut divadir costos totales | 50
Para calevlar 25% Ut dividir costos totales | 75

Figura 17. Tabulador de costos logisticos en el apartado de total de costos y

calculo de la utilidad

Algunas definiciones a detalle de lo mencionado son:

e Co