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PROLOGO

Los altimos afios han sido testigos de los mas grandes cambios
en el Gltimo siglo. Es innegable que en un lapso relativamente
corto, todo ha cambiado: las condiciones socio-demograficas, el
comportamiento politico y el desempefio de la economia, los
procesos productivos y las formas de administrar, también han
cambiado los niveles de consumo y las relaciones sociales y
laborales, aparecieron la informética y las comunicaciones via

satélite y las fronteras comerciales se derribaron.

Es por lo anterior que a ésta época se le ha llamado "era de
transicién" , época que va traduciéndose en el establecimiento de un
nuevo orden internacional, en cuyo marco el mundo entero asiste al
fin de la guerra fria y a la recomposicién de las fuerzas econémicas
mundiales. Igualmente, y ante los fenémenos de la apertura y
globalizacién comercial, surge una connotacién distinta en los

criterios de eficiencia, productividad y calidad.

Ante las exigencias de la moderna competencia, una nueva
iniciativa recorre hoy al mundo: la vinculacién entre agentes y
naciones ha pasado a un primer plano para convertirse en una
necesidad, dejando de ser una mera aspiracién. Tal propuesta
integrativa encaja en los procesos de globalizacién, que abarcan

desde la economia hasta la sociedad y la cultura.



La integracién econdémica remite a la conveniente expansion
de las economias domesticas mas alla de sus fronteras, con la
intencién de conformar espacios econdémicos acordes a las
circunstancias que rigen al hombre del siglo XXI, v dentro de éste
marco, la actividad exportadora es una venta y en la economia del
mercado, el principal objetivo; el fin es obtener beneficios para la
empresa que realiza exportaciones; ésta es pues la principal

motivacién de la exportacion: ampliar beneficios.

En el marco de una apertura comercial v de una globalizacién
de los sistemas comerciales y productivos de las naciones México se
integra al GATT en 1986 y en 1991 integra un Tratado de Libre
Comercio con los Estados Unidos de Norteamérica y Canada para
formar asi, el mayor bloque comercial del planeta; en un esfuerzo
tripartita para unir esfuerzos y sumar ventajas con el propésito de

asegurar beneficios mutuos.

Es de ésta manera que México entra al s. XXI como un México
nuevo, diferente y con la consigna de aumentar sus exportaciones; v
dentro del gran abanico de productos que nuestro pais produce v
que reunen las caracteristicas necesarias para competir en los
mercados internacionales esta el tequila, bebida que desde tiempos
inmemorables el Mexicano ha producido, y a lo largo del tiempo ha

perfeccionado. El tequila es la dnica bebida mexicana con



denominacion de origen y es por lo tanto un producto maduro en el

mercado nacional y reconocido mundialmente.

En el curso del presente trabajo de tesis trataré de demostrar
al lector que el momento actual que vive el tequila, sumado ésto a
las nuevas condiciones econémicas de México son los mas claros
indicativos de que es éste el mejor momento para que el empresario
Jaliscience se aventure a conquistar el mercado Norteamericano; y
si la hipétesis que pretendo demostrar es valida aquella empresa
tequilera que esté preparada y exporte el tequila envasado de
origen serd la que mayores beneficios reciba en comparacién a

quien exporte el tequila a granel.

Si puedo validar ésta hipétesis, v el empresario ademas de
exportar el tequila envasado de origen utiliza las herramientas que
la Mercadotecnia pone al servicio del Comercio Internacional, éste
no se limitara a dar por terminado el proceso de exportacién cuando
el tequila cruce la frontera y llegue al distribuidor, sino que debera
desarrollar  acuerdos de  cooperacién  con  empresarios
Estadounidenses para comercializarlo. ésto implicara que el proceso
de exportacién sea un proceso mercadologico de exportacién y no
solo se veria recompensado con los beneficios de la exportacion del
tequila, sino también con los beneficios de la comercializacién del

mismo en los E.U A



Nota Aclaratoria

El motivo fundamental que me ha llevado a redactar las
préximas lineas es la nueva situacién econémica que los Mexicanos
vivimos a partir del cambio presidencial de 1994 en donde el Sr.
Carlos Salinas de Gortari deja a su sucesor el Sr. Ernesto Zedillo
Ponce De Leén un México diferente al que teniamos apenas un mes
antes de la transicién de poder. El presente trabajo de investigacién
fue realizado en un México diferente al que hoy dia todos
conocemos; el productor y comercializador de tequila no tenian un
mercado nacional tan deprimido y tal vez la exportacién no era una
fuente de recursos econémicos tan importante como lo es hoy dia,
asi pues, el perfeccionamiento de ésta tesis ocurre en un contexto

de transicién de la Economia Mexicana.

Como consecuencia de ésta etapa de transicién, parte de la
informacién que éste trabajo propone al investigador, debera ser
actualizada en las fuentes de informacién sefialadas a lo largo del
presente trabajo y definida una vez que la nueva situacién
econémica, politica y social tome rumbo fijo y los cambios en
nuestra economia no obedezcan a factores de inestabilidad como los
que hoy le afectan; ésto obliga de alguna manera al exportador a

estar actualizdndose siempre.



Las complejas condiciones de la transicién y las diversas
formas que ésta toma cada dia, enfatizan en la mayor eficiencia, la
maés alta productividad y la mejor calidad que la sociedad mexicana

puede lograr para competir en el nuevo orden econémico mundial.



INTRODUCCION

Han sido escasos los estudios preocupados por conocer el
proceso de exportacion del tequila envasado de origen a los Estados
Unidos de Norteamérica. Constituyan las cuartillas que siguen
una aportacién verdaderamente significativa a las obras que ya
existen y una herramienta de consulta prictica para aquellos que
habidos de elementos para perfeccionar su labor diaria consulten
éste trabajo de tesis en el que trataré de plasmar en papel el
proceso de exportacién del tequila. No constituyen estos capitulos,
ni lo pretenden, la obra perfecta de un investigador de carrera, sino
el trabajo concienzudo de un estudiante de la Mercadotecnia
[nternacional, realizado luego de una basqueda a lo largo de dos
aios en archivos. bibliotecas publicas y privadas, entrevistas con

conocedores del tema e investigacién de campo.

El presente trabajo de tesis comienza en el primer capitulo a
modo de antecedentes generales en donde mencionaré el contexto
histérico que remarca la importancia y antigitedad de la industria

tequilera.

Es en el segundo capitulo donde analizaré desde el punto de
vista meramente estadistico el contexto actual de la Industria
Tequilera Mexicana para que el lector comprenda su importancia,

narrando también sus ventajas y debilidades.



El presente trabajo de tesis no podria prescindir de un
andlisis concienzudo del comprador vy destino final del tequila; por
eso, en el tercer capitulo expondré una radiografia que permite
apreciar como es el mercado de los E.U A y qué es v como esta

compuesto el mercado de los licores en ese pais.

En el capitulo cuarto propondré aquellos mecanismos que

deberan integrar el proceso comercial de la exportacién del tequila
=)

envasado de origen a los E.U.A segin lo aprendido en la

investigacion de campo.

s en el quinto capitulo donde el lector contemplara el
proceso de trafico que hoy dia tiene como finalidad exportar el
tequila a los E.U.A, y le presentaré también los términos
internacionales de comercio presentes en todo proceso de
exportacion mismos que determinaran en buena medida el éxito 6

fracaso de la negociacién internacional.

En el sexto y ultimo capitulo donde expondré las perspectivas
de la exportacion del tequila envasado de origen a los E.U.A. desde
mi muy particular punto de vista, perspectivas que aspiro sean
consideradas por los profesionales de la exportacién del tequila en

su labor diaria.



1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1 Balanza comercial de las bebidas alcohélicas

El comercio Exterior en sus dos fases: importaciones y
exportaciones, auxiliado de una correcta comercializacién lleva al
industrial a adquirir conocimientos, criterio y un espiritu més

amplio para efectuar importantes transacciones internacionales.

El esfuerzo del industrial por ofrecer productos con la mejor
calidad y precios adecuados para poder situarlos en los mercados
extranjeros, repercute favorablemente en las exportaciones y por lo
tanto en su balanza comercial. Es por lo anterior que puedo afirmar
que uno de los medios de desarrollo de mercado es el intensificar

las exportaciones.

La balanza comercial internacional de las bebidas alcohélicas
se refiere a la cantidad de licor que cada pais importa en
comparacién a sus exportaciones de éste producto; esta informacién
es utilizada para saber los niveles de consumo que cada pais tiene
con respecto a cada tipo de licor producido en el mundo. Por ser las
bebidas alcohélicas algo sui generis al tipo de bebida, y al pais que
lo elabora no se podria afirmar que exportar mucho y obstaculizar
las importaciones sea saludable a la libre competencia de mercado;
pues no podriamos elaborar en México champagne 6 cognac; y en el

resto del mundo no podrian tener tequila.
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En el mercado internacional , “En el afio de 1990 el valor
comercial de las exportaciones mundiales de bebidas alcohélicas era
de $18 mil 757 millones 498 mil délares equivalentes a 9 millones

521 mil 558 toneladas métricas”.!

En Anuario Estadistico de la O.N.U. también destaca como el
principal exportador del orbe Francia con una participacién del
mercado de las exportaciones de un 34.6%, encabezando su lista de
productos la champagne y el cognac; seguido por el Reino Unido con
19.7% de participacién de mercado con productos como el Whisky y
las cremas de licor . México posee apenas el 1.4% de participacién
de mercado, en gran medida gracias a la cerveza, seguido por el

tequila.

La anterior cifra debera de incrementar en los siguientes afios
si la tendencia comercial mundial actual contintia estimulando la
economia de libre mercado y aumentando por lo tanto, a las

exportaciones.

De acuerdo a la misma fuente,2 el mercado de las
importaciones registré un valor comercial de $19 mil 103 millones,
470 mil délares equivalentes a 7 millones 204 mil 644 toneladas

métricas.

! Centro de Estudios Estratégicos . Anuario Estadistico de la O N.U, E.U.A. 1990,1991. Informacién que se reproduce
en el anexo no. 1 de éste trabago de tesia.

? Idem.
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Destaca como el principal importador del mundo los E.U.A.
que es el mercado del 20.1% de las exportaciones mundiales de
bebidas alcohélicas. Seguido por el Reino Unido que capta el 13.4%
de las exportaciones de los paises exportadores. México no destaca
en ésta participacibn sino que estd integrado al 20.3% que

comprende otros paises.?

El comercio internacional es uno de los sectores de la
economia nacional cuya dindmica y funcionamiento estd en
estrecha relacién con el desarrollo de todas las ramas de la
produccién, ya que es el conducto mediante el cual llegan los

productos a los paises meta.

! Centro de Estudios Estratégicos, op.cit., Informacién que se reproduce en el anexo no. 2 de éste trabajo de tesis.
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1.2 Tendencia comercial de México ante el exterior

Es en la década de los ochenta que se observan cambios
internacionales que repercuten en el pensamiento sobre las
politicas comerciales que deben adoptar los paises con economias
subdesarrolladas para promover su desarrollo econémico. Al
principio se pensaba que el modelo de libre mercado podria
funcionar en forma satisfactoria exclusivamente en los paises
industrializados, y no asf en los paises subdesarrollados; idea que
justificaba un intervencionismo amplio del sector pablico en

practicamente todas las esferas de la vida econémica.

De acuerdo a Rogelio Luna,* como consecuencia légica, pocas
empresas e industrias podian estar preparadas para una
competencia global, y después de la crisis de 1982 el gobierno
intento estabilizar la economia mediante un conjunto de medidas
macro-econémicas en 1983 y 1984, la situacién sin embargo,
empeor6; asi pues, ante los resultados insatisfactorios, a principios
de 1985 el gobierno mexicano emprendié un ambicioso proyecto de
liberacion comercial durante el Gltimo periodo del presidente
Miguel De La Madrid Hurtado, quien eliminé en el mes de Julio de
1985 los controles cuantitativos para un gran ntmero de fracciones
arancelarias. Fue durante el verano de 1986 que el programa

establecido un afio atras avanzé significativamente al anunciarse la

* LUNA.ROGELIO, Economia, Agro Industria y Politica Agraria en Jalisco,. Ed. Colegio de Jalisco, México, 1992.

15




la integracién de México al GATT.

El Gltimo cambio econémico significativo durante el sexenio
de Miguel De La Madrid Hurtado continta Luna; fue en el mes de
diciembre de 1987 al poner en marcha el pacto de solidaridad
econémica (PSE), un programa heterodoxo de estabilizacién
macroeconémica del cual se desprendieron una serie de medidas
complementarias de suma importancia para continuar el ajuste

estructural. Entre ellas se pueden mencionar:

a) Reformas al sistema aduanero

b) Liberaci6n significativa del mercado financiero interno

¢) Desregularizacién de algunos servicios como el transporte
terrestre de carga.

d) Reprivatizacién de empresas pablicas, destacando la banca de

primer piso.

Después de Miguel De La Madrid Hurtado la politica de

apertura comercial entré en auge al tomar posesién Carlos Salinas De

Gortari, quien ha promovido incesantemente la economia de libre

mercado, filosofia que se ratifica al firmar México el Tratado de Libre

Comercio de América Del Norte y establecer acuerdos de cooperacién

con paises Centro y Sudamericanos.
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1.3 El estado de Jalisco ante los cambios econémicos mundiales

Jalisco no ha quedado al margen de los cambios y reajustes
macroeconémicos de los que ha sido objeto el pais, por ser Jalisco
un estado que presenta un alto nivel de desarrollo en todas las

Areas econbémicas.

El estado de Jalisco se encuentra ubicado en el occidente de la
Republica Mexicana colindando al norte con los estados de Nayarit
y Zacatecas, al este con Guanajuato, al sur con Michoacén y Colima

y al oeste con el Océano Pacifico.

Jalisco cuenta con una superficie de 80,137 kilémetros
cuadrados, esto es un 4.1% del total del territorio del pais. Por su
extensién ocupa el sexto lugar entre los estados de la repablica; y
para 1993 contaba con una poblacién aproximada a los 5 millones
200 mil habitantes, 6.3% de la poblacién total del pais, lo que
ocasiona una densidad demografica superior al promedio nacional.
Maés del 50% de la poblacién del estado vive y trabaja en la zona
metropolitana de Guadalajara, conformada por los municipios de
Zapopan, Tlaquepaque, Tonald y Guadalajara de acuerdo al
I.N.E.G.1.5 en los municipios restantes se concentra el resto de la
poblacién del estado, en donde existe una densidad demogréfica por

debajo del promedio nacional de acuerdo al LN.E.G.I.

* LN.E.G.L Delegacién Jalisco. Resultados de los Censos Econdmicos 1990. México. 1991.
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Jalisco cuenta con un alto potencial agricola y ganadero, 50
mil kilémetros cuadrados de tierras aptas para labores
agropecuarias, produciendo sorgo, maiz, frijol, trigo, cebada,
ajonjoli, cartamo, cafia de azlcar, aguacate, mango, mandarina y
agarre, representan en conjunto, més del 87% de la produccién
agricola de la entidad. Jalisco ademés cuenta con extensas zonas
boscosas, pastizales y agua suficiente para la cria de ganado

asegura Rogelio Luna.®

Por ser Jalisco la cuna de la cancién y la bebida con la que se
identifica a México en todo el mundo, ademas de tener la segunda
ciudad més importante del pais después del Distrito Federal y por
su ubicacién geogréfica, es considerado como polo de desarrollo en

el occidente mexicano.

* LN.E.G.I Delegacion Jalisco. Resultados de los Censos Econdmicos 1990, México. 1991,
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1.4 El tequila

El mencionar la palabra tequila nos remite inmediatamente al
estado de Jalisco, cuna de la Gnica bebida con denominacién de
origen en México que da renombre internacional a nuestro pais. El
tequila es el licor nacional que se obtiene de la transformacién del
agave tequilana weber azul, conocido popularmente como maguey
tequilero. El tequila es un liquido transparente de olor y sabor sui
generis, de acuerdo al tipo de tequila, éste es incoloro 6 ligeramente
amarillento cuando es madurado en recipientes de madera de roble
6 de encino. También puede tener coloracién el tequila cuando se
aboque sin madurarlo. Es conveniente hacer notar sugiere Rogelio
Luna,” que los tratados de botanica clasifican en la familia de las
amarilidacea, a la que pertenece el agave tequilana weber azul,

otros 71 géneros distintos y méas de 600 especies.

La palabra tequila proviene del nombre geogréfico de la
poblacién que lleva ese mismo nombre, localizado al norte del
estado de Jalisco a 58 kilémetros de la ciudad de Guadalajara,
ciudad capital del estado. Tequila como nombre geografico
identifica a toda la regién en que se cultiva e industrializa el agave
tequilana weber azul segtin Rogelio Luna. Los datos més antiguos
que revelan la existencia del agave tequilana weber azul y sus muy

diferentes usos se remontan a la época prehispanica y figuran en

" LUNA, ROGELIO. La historia del tequila, de sus regiones y sus hombres. Ed. Consejo Nacional para la Cultura y las

Antes. México. 1991.
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varios cédices, el més significativo de todos es el Tonalmatlnahuatl
que también se conoce como "tira de peregrinacién azteca" en el
cual se narra también el origen del nombre de nuestro pais, por lo

que lo une a éste histéricamente.

En el afio de 1116 de nuestra era, segtn Rogelio Luna® una de
las ocho tribus Nahualatas comienza un éxodo desde Aztlan “lugar
de garzas' por orden del dios Huitzilopostli, quien les ordena
cambiar su nombre por el de Mexicas, mismos que se alimentan de
mexcali en honor de su dios Mextli “ombligo de agave” ( metl:
agave 6 mezcal y xictli ombligo 6 quiote) a quienes les es
encomendada la tarea de ir en busca del 4guila posada encima de
un nopal y devorando una serpiente, signo inequivoco de los dioses
para la fundacién de su ciudad; sin embargo no fue encontrado sino
hasta el afio de 1325, surgiendo Tenochtitlan, palabra que, en
sentido figurado significa : " En la casa de Tenoch donde mora el

dios de los agaves, Mextli".

En éste mismo cédigo se narra la forma en que los Mexicas
habian aprendido a cocer los corazones de los agaves en un horno
bajo tierra para obtener un agave cocido, con lo que al poner al
fuego los corazones de los agaves transformaban la substancia
amilacea que funciona como reserva de agua y substancias

nutrientes en los agaves para resistir la falta de lluvia en terrenos

¥ LUNA, ROGELIO.,0p.cit. en pégina no. 19 de éste trabagjo de tesis.
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semidesérticos , lo transforman en glucosa y dextrosa, o sea

carbohidratos segiin narra Lazaro Pérez. ¢

También descubrieron que el mexcali macerado con agua
fermentaba cuando estaba en reposo, se obtenia un vino muy fuerte
muy apreciado; tatemar las cabezas y los mexcalmetl con piedras y
hacerlas fermentar con agua, fue el método primitivo y

rudimentario empleado en la elaboracién de la bebida nacional.

En otros codices prehispanicos, como el Nuttall, el Laud, el
Florentino y el Mendocino, se hace referencia a los agaves contintia
Léazaro Pérez mencionando los usos multiples que los antiguos
Mexicas daban al maguey, por ejemplo: azlcar, alimento, jabén,

fibras, textiles, calzado, agujas, hilo para coser, cuerdas, etc.

Cabe mencionar el uso religioso del agave, ya que el vino que
se obtenia era utilizado en ceremonias rituales, creando en los
devotos y en los sacerdotes, estados animicos de euforia; ademas de

ser la bebida que se ofrecia a sabios y guerreros.

En los albores del siglo XIX y del México independiente, se
marca el punto de partida de varias casas tequileras, algunas de las

cuales hasta la fecha han perdurado, llevando el nombre o apellido

' PEREZ, LAZARO. Estudio sobre ¢l maguey llamado mezcal en el Estado de Jalisco, México, 1887.
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de sus fundadores y cuyas destilerias atn conservan la
denominacién con que originalmente fueron bautizadas aquellas
tabernas, convertidas hoy en dia en industrias fabricadoras de la
Gnica bebida mexicana con denominacién de origen a decir de
Rogelio Luna. 10

El término denominacién de origen segiin lo interpreta José
Ma. Muri4, !! significa que el nombre de algin producto natural 6
industrial es protegido tanto por el pais que lo produce como por
tratados internacionales con la finalidad de que dicho nombre no
pueda ser imitado en ninguna otra regién diferente a la sefialada en

la denominacién de origen.

" LUNA, ROGELIO.,0p.cit. en pégina no. 19 de éste trabgjo de tesis.

"' MURIA, JOSE MARIA, El tequila, boceto histérico de una industria . Ed Universidad de Guadalajara. México. 1991
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2. ANALISIS Y POTENCIALIDAD DEL RAMO
DE LA INDUSTRIA TEQUILERA

2.1 Debilidades y fortalezas de la Industria Tequilera

La industria tequilera es orgullosamente 100% mexicana, es
la Ginica industria que fabrica un producto con el cual se identifica a
México en todo el mundo, y por lo cual ha pasado de ser una bebida
popular a una bebida de prestigio, bebida que se puede encontrar en
los mejores bares de todo el mundo. La industria tequilera es la
Gnica que produce la bebida que bien puede ser degustada en

cualquier ocasién y por cualquier estrato socioeconémico.

La industria tequilera produce la tnica bebida mexicana
protegida con denominacién de origen por el gobierno mexicano y
no s6lo del gobierno mexicano sino por otros gobiernos
pertenecientes a tratados internacionales, como en el caso del
tratado de Lisboa, en cuyos paises participantes se comprometen a
reconocer mutuamente las denominaciones de origen emitidas por

cada pais.

Los firmantes del tratado de Lisboa son: Alto Volta, Argelia,
Bulgaria, Checoslovaquia, Congo, Cuba, Francia, Gabén, Haiti,
Hungria, Israel, Italia, México, Portugal, Togo y Tanez.



La denominacién de origen debe registrarse en primer lugar
en la Organizacién Mundial de la Propiedad Intelectual, en donde

el nombre "tequila" esta registrado con el namero 669 de fecha 13
de Abril de 1978. 12

El gobierno mexicano publicé en el Diario Oficial de la
Federacién del afio 1974 su primera resolucién en donde otorga
proteccién a la denominacién de origen tequila. 13 En 1977 aparece
publicada en el Diario Oficial de la Federacién una modificacién en
donde se hace mencién a la " declaracién general de proteccién a la

denominacién de origen tequila”,!4

Ademaés existe para el tequila una norma oficial mexicana: la
norma oficial de calidad para tequila DGN R-9-1949 de acuerdo al

Diario Oficial de la Federacién. 15

Esta norma ha sufrido a lo largo de los afios algunas
modificaciones, como por ejemplo, la norma actual en vigor
publicada también en el Diario Oficial de la Federacién es: norma

oficial NOM-V-7-1978, declarada como de observancia obligatoria. 16

”Enalmemno.)dcmmbq'odcuﬁsnobmumcoﬁndelcelﬁﬁcadoqulmiﬁbhOrgzﬂmciénM\mdisldz
la Propiedad Intelectual

"' Diario Oficial de Ia Federacién. México, Diciembre 09 de 1974
" Diario Oficial de la Federacién. México, Octubre 13 de 1977,
"* Diario Oficial de la Federacion. México, Junio 14 de 1949

" Diario Oficial de Ia Federacién. México, Abril 19 de 1978,

14



Es en la Ley de Invenciones y Marcas!” donde se contiene la
legislacion correspondiente a la denominacién de origen y su
correspondiente reglamento, en el apartado Denominaciones de

origen.

Hasta el mes de Marzo de 1988, México habia logrado los
siguientes reconocimientos internacionales al nombre tequila:
*Estados Unidos; en el "Federal Register" de fecha 5 de Diciembre
de 1973, a cambio del reconocimiento mexicano de la denominacién

de origen "bourbon whisky".

*Dinamarca; con fecha 19 de Marzo de 1982.

*Canadé; en cuya legislacién contempla independencia juridica
para efectos de reconocimiento de la denominacién de origen a cada
una de las provincias que integran el Canad4. Hasta Marzo de 1978
Gnicamente la provincia de Quebec ha reconocido la denominacién
de origen del tequila mediante escrito dirigido a la Camara
Regional de la Industria Tequilera en Guadalajara, Jalisco, con
fecha del 29 de Octubre de 1981. Es importante sefialar que el
ministerio de asuntos exteriores de Canada a través de la gaceta
oficial con fecha 27 de Julio de 1974, emite un decreto que restringe

el uso del nombre tequila a producto proveniente de México.

'" Ley de Invenciones y Marcas. Titulo 5o0. Articulos 152 a 173, México, 1992.



*Comunidad Europea; como consecuencia de no existir en dicha
comunidad una legislacién adecuada, no ha sido posible reconocer la

denominacién de origen tequila.

De acuerdo al Lic. Sergio Laguna '® la Industria Tequilera
genera diversas fuentes de empleo: 2,700 personas que se
desempefian como empleados y obreros; 300 técnicos y 15,000

trabajadores en el area agricola.

La industria tequilera est4 exportando actualmente el 85% de
la produccién total a mas de 60 paises en todo el mundo, destacando
los Estados Unidos de Norteamérica que consumen el 87% de las
exportaciones tequileras, seguido por Alemania y Bélgica segin el

Lic. Sergio Laguna.

Tal parece que dicho ritmo de exportacién se incrementara en
los siguientes afios como consecuencia de la apertura econémica
mundial, ratificando dicha hipétesis ademéas del movimiento
estadistico aparece en el periédico Siglo XXI 1° informacién en
donde se afirma que las exportaciones logradas en 1991 fueron
superadas en los primeros diez meses del afio 1992, destacando que
mercados como el europeo tienen interés en consumir la bebida y el

gobierno mexicano apoya dicha actividad.

'* C4mara Regional de la Industria Tequilera. Informacion proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994,

"* SIGLO XXI. Entrevista al Sr. René Valencia, Presidente de la Camara Regional de la Industria Tequilers,
Guadalajara, 26 de Noviembre 1991.
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Aunque el panorama tequilero es optimista no se pueden
negar ciertamente hechos que perjudican a la industria tequilera,
continta el Lic. Sergio Laguna, tales como la adulteracién de la
bebida por productores con visién meramente mercantilista que
invaden el mercado con aguardientes y mezclas de alcohol con agua
y colorantes, empafiando asi, el prestigio que durante siglos ha
ganado, y sobre todo, poniendo en riesgo la salud de los

consumidores.

Como consecuencia, concluye el Lic. Sergio Laguna 20 |a
Cémara Regional de la Industria Tequilera en coordinacién con
autoridades de las Secretarias de Comercio y Salud, asi como con
la Procuraduria Federal del Consumidor, agaveros, envasadores y
comercializadores integraran el Consejo Regulador del Tequila, con
la prioridad de acabar con la proliferacién de mezclas quimicas y
pseudo-tequilas, y al mismo tiempo limpiar y resaltar la imagen de
la bebida auténtica que se comercializa en cualquier rincén del

mundo para orgullo de los jaliscienses.

Y aunque el fenémeno de la adulteracién del tequila se
registra desde hace décadas, los industriales del ramo aseguran que
debe ponerse fin a la competencia desleal e ilicita, segin el Lic.

Jorge Camacho Ornelas?! sobre todo en el marco de la apertura de

* C4mara Regional de la Industria Tequilera. Informacién propercionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994,

! EL INFORMADOR., Entrevista al Sr. Jorge Camacho Omelas, Presidente de la Comara Regional de la Industria
Tequilera,, Guadalajara,, 21 de Febrero de 19%4.
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fronteras en materia comercial, y principalmente en beneficio de los
consumidores, que en méas de alguna ocasién habran tomado

mezclas riesgosas, aparentemente como bebidas a base de agave.

Segtn la opinién del presidente del gremio, Lic. Jorge
Camacho, a pesar de que exista una norma mexicana oficial para la
elaboracién de tequila, existen cientos de pseudo-empresarios
empefiados en enriquecerse a costa de la Gnica bebida mexicana con
denominacién de origen sin importarles el dafio que causan a toda
la industria y a todos los mexicanos; al evadir al fisco y atentar
contra la salud de la poblacién, particularmente de los

degustadores. 22

Y es que de acuerdo a la Procuraduria Federal del
Consumidor en articulo publicado en el periédico El Informador 23
de los casi 70 millones de litros de tequila producidos por la
industria en el afio de 1993, casi el 50% de la produccién se pudo
haber comercializado como tequila, con repercusiones negativas
para la industria establecida, y lo que es peor, generando riqueza a
unos pocos a costa de los consumidores, quienes la mayoria de las
ocasiones desconocen la norma oficial para la elaboracién de la
bebida. “Industriales tequileros reunidos en las oficinas del gremio,

en conjunto con representantes de la Procuraduria Federal del

“ EL INFORMADOR., Entrevista al Sr. Jorge Camacho Omnelas, Presidente de la Cémara Regional de la Industria
Tequilera,Guadalajara,, 21 de Febrero de 1994
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Consumidor, alertaron a los consumidores a revisar antes de
comprar un tequila, que se cumpla con las especificaciones que
prevé la norma de etiquetado, ya que cada envase debe llevar una
etiqueta o impresién permanente en la que se anoten en forma
destacada y legible las siguientes indicaciones:

a) nombre del producto.

b) tipo a que pertenece conforme a la clasificacién y la norma en
tequila blanco, tequila joven, tequila reposado 6 tequila afejo.

c) contenido neto expresado en litros 6 mililitros.

d) porcentaje de alcohol en volumen a 20 grados centigrados.

e) domicilio y nombre 6 razén social del fabricante bajo cuyas
marcas se expende el producto.

f) marca registrada y la leyenda "Hecho en México".24

Dentro de las averiguaciones que la PROFECO ha realizado
en ésta materia, ha podido sefialar a "traileros" que compran
grandes garrafones para llevarlos a otros estados del pais, incluso

al extranjero, ostentandolo como producto a base de agave.

En el mismo reportaje aparecido en El Informador sefialé la
PROFECO que se requiere de mayor apoyo de los industriales para
frenar actividades ilicitas, ya que algunos de los subproductos de la
destilacién como las "cabezas" y "colas" son vendidas a los

adulteradores, las cuales tienen elevadas concentraciones de

™ EL INFORMADOR., Entrevista al Sr. Jorge Camacho Omelas, Presidente de la Cémara Regional de la Industria
Tequilera,, Guadalajara,, 21 de Febrero de 199%4.
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metanol y otras sustancias téxicas, materias primas que se utilizan

frecuentemente en la elaboracién de "pseudo-tequilas".

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) en
coordinacién con la PROFECO realizaron un operativo el dia 10 de
Febrero de 1994 25 en coordinacién con la Secretaria de Salud,
asegurando en tan sélo 7 horas, 5 mil 904 litros de bebidas de
dudosa calidad y 3 mil 863 envases con capacidad promedio de 5
litros cada uno, con potencial de envase estimado en 15 mil 863
litros. En dicho operativo se procedié a la inspeccién de tan sélo 22
establecimientos de los cientos que se encuentran operando en la
ruta entre Guadalajara y Tequila, Jal. y por consecuencia se
clausuraron 10 establecimientos y se inmovilizaron 11 lotes de

productos alcohélicos.

Dentro del operativo destaca el reportaje del Informador, el
descubrimiento que realizaron autoridades de las citadas
dependencias gubernamentales de un comercio en el que existia un
filtro de arena conectado con unas mangueras a una pileta de agua
en pésimas condiciones y alrededor de éstos elementos ,alcohol y
esencias para su mezcla, y de ésta manera se obtiene en cuestién de
minutos "tequila" listo para su comercializacién. Lo anterior refleja
la urgente necesidad de frenar la competencia desleal, y el reto que
tienen las autoridades de SECOFI, PROFECO, SSA, e industriales

¥ EL INFORMADOR., Entrevista al Sr. Jorge Camacho Omnelas, Presidente de la C4mara Regional de la Industria
Tequilera ,Guadalajara,, 21 de Febrero de 1994



del ramo. El consumidor debe poner de su parte y exigir producto
etiquetado con marca reconocida por la Camara Regional de la
Industria del Tequila, y es que hoy dia, sélo existen 35 marcas
registradas ante éste organismo, segtn afirmé el Sr. Ramén Yarfiez,

representante de Tequila Cuervo en el mismo reportaje.26

¥ FL INFORMADOR., Entrevista al Sr Jorge Camacho Omelas, Presidente de la Camara Regional de la Industria
Tequilera,Guadalajara., 21 de Febrero de 1994.
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2.2 Anélisis de crecimiento de la Industria Tequilera.

Es en el aflo de 1887 que el primer ensayo técnico que relata
el cultivo de mezcal tequilero y la fabricacién de aguardientes de
agave fue escrito por Lazaro Pérez,?” quien menciona que éste
aguardiente es llamado vino-mezcal, vino tequila 6 simplemente

tequila.

Posteriormente en el afio de 1899, la industria del tequila en
el estado de Jalisco alcanza un lugar importante al ser una de las
principales industrias del Estado de Jalisco, con 39 fabricas, 18 de
éstas ubicadas en la villa de Tequila, Jal. y sus alrededores; 21 de
éstas industrias se hacen llamar por los nombres de cada uno de
sus propietarios, destacando desde entonces :Flores (propietario de
la destileria que fundaron los Cuervo),Lépez, Martinez, Orendain,
Ontiveros, Romero, Rosales, Ruiz, Sauza y Gonzalez segin

investigaciones de Rogelio Luna. 28

Es de ésta manera que tradicionalmente la industria tequilera
fue una industria familiar... hasta hace aproximadamente 35 afios,
cuando comenzo a dar los primeros pasos para crecer, y convertirse
en una industria formal concluye Rogelio Luna. Al ampliarse las

perspectivas del sector, los industriales no tenian tiempo necesario

7 PEREZ, LAZARO. i ¢l Estado de Jalisco, México, 1387
™ LUNA, ROGELIO. La historia del tequila, de sus regiones y sus hombres. Ed.Consejo Nacional para la Cultura y las

Artes. México. 1991

32



para atender todos los asuntos que representa el mantenimiento de
una empresa formal ¥y no contaban con asesoria segin narra el Lic.
Sergio Laguna?® ; situacién que les llevé a unirse y a formar la
Camara de la Industria Tequilera, el 31 de octubre de 1959. Antes
ya existia la Asociacién de Productores de Tequila, la cual con el
paso del tiempo tomd6 el nombre de Productores de Tequila de
Jalisco, A.C., organismo que actualmente trabaja en forma paralela

y solidaria con la Camara de éste gremio.

Aunque como ya fue mencionado en la introduccién del
presente trabajo de investigacién, el tequila se fabrica desde
tiempos remotos, en ese tiempo no se le consideraba una bebida
digna de ser incluida en el aparador de los expendios de licor, se le
encontraba solamente en pequefias tiendas 6 se vendia

directamente en las pequefias fabricas.

Actualmente ésta situacién ya cambié y el tequila es hoy en
dia una bebida de distincién, bien llamada el "aperitivo nacional” y
reconocida en el mundo entero como representante de nuestra

cultura mexicana.

El consumo nacional de tequila actualmente, como resultado
de una industria formal, organizada en una camara, durante el afio

de 1993 fue de 22 millones 165,730 litros producidos a 55 grados

 Camara Regional de la Industria Tequilera Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994.



g.l, es necesario seflalar que en afio anterior el consumo fue
superior en un 0.96% , es decir, 213 mil 807 litros de tequila que se

dejaron de consumir en el mercado nacional.

Esta situacién refleja el insuficiente esfuerzo mercadolégico
que la industria tequilera hace por conquistar el mercado nacional,
situacién que debe de cambiar si a ésta industria le interesa no
seguir dejando que la industria del ron, brandy, etc.. cautive a sus

clientes potenciales.

Es importante sefialar que aunque el mercado norteamericano
represente un potencial enorme para la exportacién de tequila, los
industriales deben preocuparse por exportar la bebida con las
caracteristicas obligatorias que debe reunir cualquier tequila para
no dar pie a que se envie adulterado 6 sea adulterado en su trayecto
hasta el importador; y “no correr el riesgo de convertir a la
industria tequilera en una industria maquiladora de pseudo-tequila

para exportacién.” 30

ContintGa sefialando que en el momento en que se comience a
envasar el tequila con "marcas propias”, tales importadores se
encargarian de la promocién a su producto realmente envasado en
México. Puso de relieve que asi se atacarian problemas como la

falta de interés de parte de los envasadores estadounidenses en

* EL OCCIDENTAL, Guadalajara., 24 de Junio de 1591,



recibir tequila de calidad, ya que éstos sélo les interesa proveerse
de un producto barato, lo que a su vez propicia la adulteracién de la
bebida en su elaboracién en México para reducir costos de

fabricacién concluye el reportaje.3!

En més sobre el mismo problema de la industria tequilera,
segiin declaraciones de la diputada Ma. Sofia Valencia Abundis, 32
desde 1991 el Senado Mexicano aprobaria una ley de fomento y
proteccién a la propiedad industrial con la que se elimina la
posibilidad de licenciar a terceros el uso de la denominacién de
origen de tequila, con lo que pretendian impedir la venta de tequila

a granel.

Afirmé que la propuesta era propiciar reformas a los articulos
159 y 175 de la citada ley, consistiendo en eliminar de la redaccién
del texto el licenciar el uso de la denominacién de origen para que
quedase seflalado que pueden conveniarse los usuarios de una
denominacién de origen con aquellos que van a distribuir 6 a vender
sus productos 6 los productos de sus marcas, explic6. En el caso del
articulo 159 se habla ahora de producto terminado; en el transitorio
no. 14 de ésta ley, se plantean especificaciones en tiempo para que
exista un régimen de transicién para fundamentar el articulo 175 y

aprovechar la redaccién del 159.

T 1dem.
" EL OCCIDENTAL, Guadalgjara., 24 de Junio de 1991.
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Concluy6 sefialando que con los 42 millones de litros que se
exportan, se " producen " 250 millones de litros de tequila en los
E.U.A, con lo que se puede vender un tequila en N$ 7.00 al

publico, cuando en México cuesta no menos de N$ 70.00.
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2.3 Referencias estadisticas de produccién del tequila
El método utilizado para la produccién de tequila es variado,
dando en consecuencia, diferentes tipos de tequila; 33

distinguiéndose cuatro principalmente:

1.-Tequila Afiejo: Sometido a un proceso de maduracién, por lo

menos de un afio, en barricas de madera de roble o encino,
susceptible de ser abocado y ajustado con agua de dilucién a su
gradacién comercial, estableciéndose que la edad para éste tequila
se la proporciona el componente més joven, en el caso de mezclas de

diferentes edades.

2.-Tequila Blanco: Resultante de la rectificacién y ajuste con agua

de dilucién a su gradacién comercial.

3.-Tequila Joven Abocado: Tequila blanco al que se le aplica un

procedimiento para suavizar el sabor mediante la adicién de uno o

maés suavizantes y colorantes inocuos, permitidos por la Secretaria
de Salud.

4.-Tequila Reposado: Es el producto de dejar el tequila por lo menos

dos meses en recipientes de madera de roble o encino, susceptible

" Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994.
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de ser abocado y ajustado con agua de dilucién a su gradacién

comercial.

Cabe sefialar que también de acuerdo a la Norma Oficial
(NOM) para la produccién el tequila se clasifica en:
a) Tequila 100% de agave, cuando proviene de "mostos" que
Gnicamente contienen azucares de agave.
b)Tequila, cuando en su proceso se le ha adicionado hasta un 49%

de azlcares diferentes.

Durante los afios de 1991 y 1992 experimentaron una variacién

en sus niveles de produccién todas las empresas tequileras,

destacando:

Tequila Cuervo S.A. (+ 8.60%)
Tequila Orendain de Jalisco S.A. de C.V. (+12.63%)
Tequila Tres Magueyes, S.A. de C.V (+ 7.57%)
Tequila Sauza, S.A. de C.V. (-6.58%)
Eucario Gonzéalez S.A. (-37.67%)
Tequila Centinela S.A. de C.V. (-49.02%)

Los anteriores recursos le sirvieron a la industria tequilera
para producir en el mismo afio de 1993 la cantidad de 69'503,962
Its. del licor, referidos a 55 grados g.1., cantidad que superé en un
2.07% a la cantidad obtenida en el afio de 1992 : 68'096,708 Its. de



tequila referidos a 55 grados g.l. de acuerdo al reportaje aparecido
en el periédico El Occidental. 34

Durante los afios de 1992 y 1993 los 5 mayores productores
de tequila, aunque algunos de éstos tuvieron variaciones a la baja,

de acuerdo al Lic. Sergio Laguna?® fueron:

Tequila Cuervo S.A. 24'714,265 Its. de tequila a 55 gr. g.1.
Tequila Sauza S.A. 10'804,680 1ts. de tequila a 55 gr. g.l.
Tequila Orendain S A. 4'873,314 Its. de tequila a 55 gr. g.1.
Tequila 3 Magueyes S.A. 4'588,450 Its. de tequila a 55 gr. g.1.
Tequila El Viejito S.A. 4'188,760 Its. de tequila a 55 gr. g.1.

Existen 12 envasadoras de tequila, con sede en las ciudades de
Guadalajara,  México, Querétaro, Torreén, Veracruz vy
Aguascalientes, continia narrando el Lic. Sergio Laguna; el capital
de las 49 empresas tequileras registradas ante la C.R.I.T. asciende
a N3 33'957,000.00. La planta trabajadora de la Industria Tequilera
es de 3,230 personas, distribuidas como sigue: 1,816 obreros, 1,320
empleados y 94 técnicos. La capacidad instalada de la Industria
Tequilera en 1993 era de 86'500,000 litros a 55 grados g.l. Haciendo
un comparativo entre la capacidad instalada y la produccién real

que fue de 69'503,962 destaca el Lic. Sergio Laguna; se puede saber

* EL OCCIDENTAL.,Guadalzjara, 12 de Julio de 1993. Informacién que se reproduce en el anexo no. 4 de éste trabajo
de tesis.

¥ Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994. Informacion que se reproduce en el anexo no.5 de éste trabajo de tesis
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que se aproveché Gnicamente el 80.35% de su capacidad instalada,
porcentaje que a pesar de ser superior al resultante de produccién
del afo 1992 en 1.63% demuestra claramente que si existe la
capacidad, un 19.65% mas, para aumentar los niveles actuales y

aumentar por lo tanto, los ingresos.

La participacién de los diferentes municipios de Jalisco en los
que existen fabricas para la elaboracién del tequila, destacando en

importancia por volumen de produccién segtin afirma el Lic. Sergio

Laguna son: 3

lo. Tequila 41' 357,204 litros.
20. Atotonilco 8'037,885 litros.
3o. Zapotlanejo 6'280,588 litros.

Por lo tanto, la poblacién de Tequila destaca con el 59% de la
produccién del licor, seguido por Atotonilco con el 12% de
participacién de la industria y Zapotlanejo con el 9%. Queda
avalado con la grafica anexa la importancia de la poblacién de

Tequila y su principal actividad econémica.

* Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalgjara, 1994. Informacion que se reproduce en el anexo no.6 de éste trabajo de tesis



2.4 Referencias estadisticas de exportacién del tequila

“México representa apenas el 1.4% de las exportaciones
mundiales de bebidas alcohélicas incluyendo la cerveza”?7 |. La base
de su competitividad, con excepcién del tequila, esté en factores de
demanda més que en factores de produccién. La demanda depende
fuertemente de la Mercadotecnia y de la calidad. Los importadores
del tequila lo adquieren también por factores como precio y

consistencia

En el afo de 1993 de acuerdo a la Camara de Comercio de
Guadalajara® el 68.11% del total de la produccién tequilera se
exportd; es decir, 47'338,232 litros a 55 grados g.l., se enviaron al
exterior, registrandose un incremento con respecto a 1992 de un
3.55% ,equivalente a 1'621,061 litros a 55 grados g.1. El 91.44% de
las ventas al exterior correspondié a tequila a granel y el 8.56%
restante a tequila envasado de origen, destacando como principal
importador los Estados Unidos de Norteamérica recibiendo casi la

totalidad de las exportaciones, un 83.40% del total exportado.

Ya que mas del 90% del tequila que se exporta es a granel de
acuerdo a la misma fuente en la CANACO, cabe sefialar que existe

un mercado también muy importante para el tequila a granel, sin

7 ABACO, Institucién Financiera. Informacién proporcionada por la subdirectora del Departamento Internacional,
Lic. Marganita Rivera, Guadalajara, 1994. Informacién que se reproduce en el anexo no. 7 de éste trabajo de tesis.

* CANACO., Informacién consultada en el banco electrénico de datos de la Cimara. Guadalajara. 1994. [nformacién
que se reproduce en el anexo no. 8 de ésta tesis.
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embargo, ya que el tema del presente trabajo de investigacion es el
tequila envasado de origen no se profundizara en el tema del

exportado a granel.

Existen dos fracciones de importacién para tequila a los Estados
Unidos de Norteamérica segin informacién obtenida en
BANCOMEXT;* la primera en envases con capacidad menor a un
galon y la segunda en envases con capacidad mayor a un galén. De
los envases con capacidad menor a un galén se incluyen
importaciones en cajas de 12 botellas de 750 ml. cada una con

graduacién de 80 a 84 grados "proof ".

En el caso de envases con capacidad mayor a un galén incluye
importaciones de tequila a granel tanto en carros-tanque, mejor
conocidos como pipas, asi como en barricas a una graduacién de 55
grados g.l. (110 grados "proof ") que posteriormente son diluidos y
embotellados bajo marcas estadounidenses de acuerdo a la misma
fuente de BANCOMEXT. Del tequila en envases con capacidad
menor a un galén se aprecia en 1984 una disminucién notable de
44% en la demanda del consumidor estadounidense atribuible a un
aumento de precio. Por el contrario, las importaciones de tequila a
granel aumentaron un 50% de 1980 a 1983. Es necesario destacar
de acuerdo a BANCOMEXT#® que aunque no hay cifras que
indiquen que los Estados Unidos estén exportando el tequila a otros

* BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electronico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
“
Idem.
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paises, si se sabe que es enviado, en el caso de marcas embotelladas

localmente, a Puerto Rico, Alaska y Hawai.

Las caracteristicas nominativas del tequila para efectos del
Tratado de Libre Comercio de América del Norte de acuerdo a
informacién de la CAmara Regional de la Industria Tequilera 4! son:
Fraccién Arancelaria: no.2208-90-02.

Arancel: excento.
Unidad de medida: litros.
Régimen: libre.

Tipo de bien: intermedio.

Rama de actividad: aztcar.

Capitulo: bebidas, liquidos alcohélicos y vinagre.

Partida: alcohol etilico sin desnaturalizar con un grado alcohélico
volumétrico inferior a 80% vol., aguardientes, licores y demés
bebidas espiritosas, preparaciones alcohélicas compuesta del tipo de
las utilizadas para la elaboracién de bebidas.

Subpartida: las demaés.

Fraccién: cuatro.

Disposiciones especiales: ninguna.

Del total de los 47'338,323 litros de tequila producidos en el afio
de 1993, las exportaciones en ese afto de acuerdo al tipo de tequila

segin la CAmara Regional de la Industria Tequilera resultaron asi:

*! Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994.
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El 55.00% del tequila exportado es Joven Abocado con
26'032,136 litros, seguido por el tequila blanco en un 40.61% con
19'225,998 litros, después el tequila afiejo con una preferencia en
los mercados extranjeros del 3.24% es decir, 1'532,491 litros y por
Gltimo el tequila reposado con un 1.15% de participacién, es decir,
547,607 litros a 55 grados g.l. Destacando en importancia de
acuerdo a su consumo los Estados Unidos de Norte América,

seguido por Alemania y después Bélgica. 42

El total de litros de tequila exportados a todo el mundo por
México entre los afios de 1990 y 1993 tuvieron muchos y muy
variados destinos, destacando los Estados Unidos de Norte América
que importaron 14'271,579 litros de tequila referencia 55 grados g.1.
seguidos por Bélgica con un consumo de 1'338,312 litros de tequila
con las mismas caracteristicas y después Alemania quienes
consumieron un volumen de 283,987 litros de tequila referidos a 55
grados g.l. de acuerdo a la misma fuente de la CAmara Regional de

la Industria Tequilera. 43

Las divisas que percibié el pais gracias a las exportaciones de
las empresas tequileras durante el afio de 1993 acumularon un total
de $38' 848,590 millones de délares, destacando los Estados Unidos
de Norte América, que consumié en el afio de 1993 tequila

“! Camara Regional de |a Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994. Informacion que se reproduce en el anexo no.9 de éste trabajo de tesis.

¥ Idem. Informacion que se reproduce en el anexo no. 10 de éste trabajo de tesis.



equivalente a la cifra de $22'716,490 millones de délares, de

acuerdo a la informacién obtenida en la CANACO. 4

La mayoria de los exportadores mexicanos aumenté sus
exportaciones entre el afio de 1991 y 1992, aumentos que van desde
un +130.79% como es el caso de La Arandina S.A. hasta un +2.84%
en el caso de Tequila Tres Magueyes S.A. de C.V. segiin la misma
fuente de la CANACO.

Algunas empresas, por el contrario disminuyeron sus
exportaciones, algunas draméaticamente como fue el caso de Tequila
Viuda de Martinez que disminuy6 sus exportaciones en un 100%
como consecuencia de no haber producido un sélo litro de tequila
durante el afio de 1992.4

Otras que disminuyeron en menor porcentaje fueron los casos
de Tequila San Matias que disminuyé sus exportaciones en -88.40%
aunque casi duplicé su produccién de tequila de 1991 a 1992, fue
por decisién propia el que redujo la actividad exportadora a decir de
su propio duefio, el Sr. Dn. Jests Lopez. % Es relevante destacar a

los 5 principales exportadores mexicanos, quienes son también los 5

“ CANACO., Informacién consultada en el banco electrénico de datos de la Cémara. Guadalajara. 1994. Informacion
que se reproduce en el anexo no. 11 de ésta tesis.

' EL OCCIDENTAL.,Guadalajara, 12 de Julio de 1993. Informacién que se reproduce en el anexo no. 12 de éste
trabayo de tesis.

* Tequila San Matias Informacién proporcionada por su propietario Don Jests Lépez en entrevista en el mes de Mayo
1994, Guadalgjara.
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principales productores: Tequila Cuervo, S.A.; Tequila Sauza, S.A.
de C.V,; Tequila Tres Magueyes, S.A. de C.V.; Tequila El Viejito,
S.A. de C.V,; y Tequila Orendain, S.A. de C.V. quienes exportan

més del 50 % del total exportado por nuestro pais de acuerdo al
periddico El Occidental. 47

“TEL OCCIDENTAL.,Guadalgjara, 12 de Julio de 1993. Informacién que se reproduce en el anexo no. 13 de éste
trabajo de tesis.



3. DEFINICION DEL MERCADO META DE EXPORTACION

3.1 Caracteristicas a considerar para la seleccién del mercado de los

E.UA

3.1.1 Caracteristicas generales y de poblacién

De acuerdo a informacién contenida en el Statistical Abstract
of the U.S.A.#® la constitucién de los E.U.A. obliga a que cada 10
afios se realice un censo de poblacién, fundamentalmente para
establecer bases para seleccionar los miembros de la camara de

representantes entre los estados.

Después del primer censo de 1790, y hasta 1902, la
organizacién del censo era temporal, hasta que pasé a llamarse
"Agencia para el Censo" estableciéndose como una agencia federal
permanente, responsable de enumerar la poblacién estadounidense
y compilar estadisticas entre diferentes temas remarca la misma

fuente.

“Los E.UA. ocupan el cuarto lugar mundial en cuanto a
extensién geografica : 3'787,403 de millas cuadradas, de las cuales
3'536,338 millas cuadradas son tierra y el resto, 251,065 millas

cuadradas es agua.”4? Su poblacién, y recursos naturales, ocupan

** REFERENCE PRESS INC., Statistical Abstract of the U.S.A, 113 edidicién, Austin, TX. 1993
“ Idem.
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también la cuarta posicién en tamafio detras de la ex URSS,
Canadéa y China sefiala ésta fuente.

El territorio de los E.U.A. ha sido poblado fundamentalmente
por inmigrantes europeos. Al principio, sefiala la misma fuente,* la
llegada de los colonizadores fue magra, pero mas tarde se
intensificé pues de 1866 a 1914 ingresaron alrededor de 25 millones

de personas para originar la actual distribucién de la poblacién.

Por el alto nivel tecnolégico de los E.U.A. éste pais es
considerado la primera potencia econémica del orbe. La distribucién
de la poblacién de acuerdo a su sexo se inclina por el sexo femenino
quien es superior en tamafio al sexo masculino, éstos datos abarcan
desde 1991 hasta proyecciones al afio 2050. Cabe mencionar que el
sexo masculino consume mas bebidas alcohélicas que el sexo

femenino en los E.U.A. concluye el Statistical Abstract of the
US.A

*® REFERENCE PRESS INC Jop.cit., Informacién que se reporoduce en el anexo no. 14 de éste trabajo de tesis.



3.1.2 Aspectos socio - culturales

La informacién y datos estadisticos concernientes a éste
capitulo engloban &reas como la educacién, la recreacién y
actividades a las que el estadounidense dedica tiempo en sus ratos

libres.

Para entender la situacién socio cultural actual de los E.U A.
es necesario conocer la distribucién geografica del porcentaje de la
poblacién con estudios de preparatoria y de carrera profesional,
informacién que ha sido obtenida también del Statistical Abstract of
the U.S.A. 51 destacando el Oeste de los E.U.A. con un 78.6% de su
poblacién con estudios de preparatoria; aunque el Noroeste tiene
una poblacién mayor en cuanto a profesionistas con un 22.8% de su

poblacién ostentando un titulo profesional.

La distribucién geografica de la poblacién en cuanto al
porcentaje de poblacién y su fuerza de trabajo dividido en
porcentaje que ocupa el sexo femenino, cuantos el sexo masculino
divididos en ramos de servicio y manufactura, asi como el
porcentaje de desempleo por regién geografica son factores de
importancia que se necesitan conocer para conocer el mercado
potencial estadounidense y que fueron consultados en la misma

fuente. 52

*! REFERENCE PRESS INC.,0p.ciL, Informacion que se reporoduce en el anexo no. 15 de éste trabajo de tesis.
52
Idem.
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Los inmigrantes que recibieron los E.U.A. en el afio de 1991
de acuerdo al continente de origen de éstos se distribuye de la

siguiente manera seg(in la misma fuente:

Continente Numero de Inmigrantes
Europa 1'352,000
Asia 3'585,000
Norte y Centro América 12'110,000
América del Sur 799,000
Africa 362,000

De todos los paises que aportan inmigrantes de los
continentes sefialados destaca por cifras impresionantes México en
primer lugar y a mucha distancia las Filipinas sefiala el Statistical
Abstract of the U.S.A. 52

En cuanto a preferencias religiosas, los estadounidenses
profesan en su mayoria la religién protestante, seguida por la

catblica y la judia afirma la misma fuente:

Religién Porcentaje de la poblaciéon
Protestante 56%
Catélica 25%
Judia 02%
Otra 06%
Ateos 11%

! REFERENCE PRESS INC., op.cit.,Informacién que se reporoduce en el anexo no. 16 de éste trabajo de tesis.



La poblacién estadounidense recibe cada afo, ademéas de los
inmigrantes, a un promedio de 4'111,000 nuevos nacimientos. En
comparacién al nimero de defunciones éste es de aproximadamente
2'165,000 habitantes por afio segin la misma fuente.54 Las
principales causas de muerte en los E.U.A. son: Ataques al corazén:
718,090; Cancer: 514,310; Accidentes varios: 91,700; y
enfermedades derivadas del pulmén: 89,130.

Los norteamericanos durante 1991 pasaron su tiempo libre en
muy variadas actividades, destacando de acuerdo al gasto realizado
en billones de délares: el primer tépico de consumo son los aparatos
de video, audio, musica y computadoras cuyo sector recibié una
derrama econémica de 56.2 billones de délares; seguido por los
juguetes no duraderos en los que se gasté la cifra de 28.4 billones de
délares; en tercer lugar la fotografia, que recibié ingresos por 26.4

billones de délares concluye el Statistical Abstract of the U.S A.

Para complementar, como dato irrelevante pero curioso,
menciono que en 1991, el 37% de los hogares estadounidenses
tenian como mascota a un perro, mientras que el 31% tenian a un

gato como mascota.

* REFERENCE PRESS INC., op.cit.
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3.1.3 Aspectos econémicos

Es de vital importancia para la estabilidad de la economia del
pais la situacién que guarda el indice Dow Jones de la bolsa de
valores de New York, en donde todos los dias se escribe el destino
econémico de miles de acciones. La actividad econémica en la
bolsa de valores ha aumentado draméticamente en la Gltima década
de acuerdo al Commodity Year Book 1991;55 ya que de 1980 que se
tenia un indice de 891.4 puntos subié a 2,678.9 puntos en 1990 y

para 1992 se ubicaba en 3,284.3 unidades.

El petréleo sigue todavia siendo un factor condicionante de los
recursos con los que un pais cuenta segtin destaca la misma fuente,
en el caso de los E.U.A. durante 1991 se produjeron 6.1 billones de
barriles de petréleo en comparacién a los 2.1 billones de barriles
importados. Sus reservas se calculan en 1.6 billones de barriles de *

oro negro “.

El gobierno del presidente George Bush destiné al gasto
publico la cantidad de $ 442, 295.00 millones de délares segtn el
Statistical Abstract of the U.S.A., 5 de los cuales el 23% fue
destinado a la beneficencia pablica, el 18% se destiné a la

educacién; el sector de los fondos de seguros recibié el 15% y el

* DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE U.S.A..Comodity Year Book New York, N.Y., EU.A. 1991
* REFERENCE PRESS INC., op cit.

352



sector salud se conformé con el 14%. La deuda federal en 1993 era
de $ 4,410.00 billones de délares; los intereses de la deuda ptblica
ascendieron a $ 296 billones de délares; 26 millones de trabajadores
de jubilaron en 1992. El consumidor tuvo un ingreso familiar
promedio en 1991 de $ 30,126.00 délares. A pesar de esto 35.7
millones de ciudadanos viven en condiciones de miseria, es decir, el
14.2 % de la poblacién estadounidense afirma el Statistical Abstract
of the U.S.A.

Los precios al consumidor se elevaron de 1990 a 1991 en un
3% promedio. El consumidor dejé una derrama econémica en bares
y tabernas en 1991 de $ 9,442.00 millones de délares, disminuyendo
en 1992 a 8 9,169 millones de délares, encabezados segiin la misma
fuente 57 por los hombres de raza blanca entre los 30 y 39 afios de
edad, la distribucién de la fuerza laboral estadounidense de acuerdo
a su raza y a la participacién de cada sexo por raza; destacan por
orden de importancia aquellos que son mas cuantitativamente: los
hombres de raza blanca, seguidos por las mujeres de esa misma

raza y después las mujeres de raza negra.

Los tres grupos de menor tamafio son primero las mujeres
hispanas; hacia arriba los hombres hispanos y después los hombres
de raza negra; ésta informacién también de acuerdo a la misma

fuente.

* REFERENCE PRESS INC., op.cit. Informacién que se reporoduce en el anexo no. 17 de éste trabgjo de tesis.
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3.1.4. Aspectos politicos

Durante el afio de 1993 el 552% de la poblacién
estadounidense en edad y condiciones para votar acudié a las urnas
a depositar su voto; con lo que propiciaron directamente la
formacién del actual congreso norteamericano: 53 mujeres, 39
hombres de raza negra y 17 hispanos, el resto hombres de raza

blanca y otros segtin el Statistical Abstract of the U.S.A.58

El actual régimen al poder es el del presidente Bill Clinton,
perteneciente al partido demécrata. Su anterior cargo fue el de
gobernador de Arkansas. Llegé al poder en gran medida gracias a la
impopularidad que gozaba su antecesor el Sr. George Bush, quien
después de encabezar la fuerza multinacional de 39 paises en la
intervencién de la guerra del golfo pérsico en donde aumenté su
popularidad, ésta disminuyé como consecuencia de la baja en la
economia estadounidense y la firma del Tratado de Libre Comercio

con México y Canada.

Dudoso desde el punto de vista de algunos Estadounidenses
quienes creen que serian afectadas seriamente las fuentes de
trabajo si los grandes capitales dirigen su mirada a México en
donde, es bien sabido, la mano de obra es un factor que atraera

nuevas inversiones a nuestro pais concluye la misma fuente.

*® REFERENCE PRESS INC., op.cit.



Existen por supuesto opiniones encontradas en los tres paises
no sblo en los EU.A, sino también en México y Canada. Por
nuestra parte, existen voces que afirman que no estamos
preparados para abrir los mercados y enfrentar a la competencia
internacional, que al entrar grandes firmas a nuestro pais, la

pequefia y mediana empresa se veran seriamente afectadas.

Sin embargo, el T.L.C. es un hecho y para bien 6 para mal,
representa un cambio, y todo cambio representa una oportunidad;
por nuestro bien, debemos adaptarnos al cambio y aprovechar ésta

oportunidad.

Asi pues, entre constantes escAndalos, el gobierno demécrata

de Bill Clinton lleva las riendas del pais méas poderoso del mundo.



3.1.5. Aspectos legales

En los Estados Unidos de Norteamérica y de acuerdo al
Commodity Year Book 19915 todas las bebidas alcohélicas,
independientemente de si éstas son destiladas, vinos 6 cervezas, se
encuentran reglamentadas por los siguientes organismos con

autoridad federal:

*Food and Drug Administration.

*Bureau of Alcohol, Tobacco and Firearms of the Treasury

Department.

Este altimo organismo es directamente el encargado de la
aprobaciéon de etiquetado, otorgamiento de licencias y demas
tramites requeridos. Los requisitos que debe de cumplir el
exportador de tequila a granel tienen particularidades que difieren
de los requisitos a cumplir por los exportadores de tequila envasado
de origen, por lo tanto ésta informacién se considera en ambos

rubros y ha sido tomada de la misma fuente.

A) Exportacién envasado de origen

El exportador mexicano de tequila envasado previa la venta de su
producto, debe obtener el registro y aprobacién de la etiqueta

mediante la forma ATF 1649 para lo que debe cumplir con los

" DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE U.S.A., op.cit



requisitos establecidos en el " title 27 code of federal regulation,

importation of distilled spirits, wines and beer".6°

Otros requisitos importantes es el proceso de la etiqueta,
contintia el Departamento de Comercio de los E.U A. a través del
Commodity Year Book 1991, que al ser aprobada debe presentarse
al ATF en la forma en que la empresa pretenda utilizarla, sin
enviar pruebas, indicando: marca, graduacién en grados "proof" ,

contenido en volumen, y lugar de embotellado.

La solicitud de registro de etiqueta puede hacerse
directamente por la compania embotelladora, persona 6 firma que
represente a ésta. Para el registro de etiquetas no se requieren
muestras, sin embargo, queda a discrecién del ATF el solicitar

muestras para corroborar lo sefialado en la etiqueta.

B) Exportado a granel

Cuando el tequila se exporta a granel, el registro de marca y
etiquetado corresponde a la empresa importadora. En los Estados
Unidos de Norteamérica existen 18 estados y el condado de
Montgomery en Maryland en los cuales la venta al mayoreo de
bebidas alcoholicas se realiza sélo mediante organismos de control
estatal, llamados " Liquor Control Comission 6 Liquor Control

Board" 6! quienes a su vez realizan la venta a licorerias, tiendas

* DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE U.S.A., op cit.
*' DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE US.A., op cit
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departamentales y bares que han obtenido la licencia previa para la

venta al detalle. Dichos estados son:
+ Alabama

+ Idaho

+ Jowa

+ Maine

+ Michigan

+ Mississipi

+ Montana

+ New Hampshire
+ North Carolina
+ Ohio

+ Oregon

+ Pennsylvania

+ Utah

+ Vermont

+ Washington

+ West Virginia

+ Wyoming

El éxito de una compafiia vendedora 6 embotelladora de
bebidas alcohélicas es lograr que el "Liquor Control Comission" de
un determinado estado lo incluya en su listado y disponga en
almacén una determinada marca, debido a que una vez que dicha
marca se encuentra en el listado de bebidas disponibles,
automaticamente los distribuidores detallistas compraran las
marcas disponibles sugiere el Commodity Year Book 1991. La
importacién de productos alcohélicos sélo se puede realizar por las
compafiias con un permiso especial para el manejo de bebidas
alcohélicas. En los estados mencionados con anterioridad sélo el

organismo estatal puede realizar dicha importacién.



La estructura de gobierno de los E.UA. incluye
conjuntamente a los gobiernos federales y los estados; miles de
gobiernos locales como: condados, municipios, alcaldias, distritos
escolares y distritos especiales segin el Statistical Abstract of the
US.A 6 La misma fuente cita que en el afio de 1992 el
departamento del censo de los E.U.A. tenia en una lista todos los
gobiernos locales, que incluyen toda agencia organizada existente,
de caracter gubernamental y autonomia sustancial. Esta lista
excluye agencias semi-auténomas, que en ocasiones realizan
ciertas funciones a estados, ciudades y comunidades. De los datos

anteriores se desprende el siguiente esquema:

Tipo de gobierno Cantidad
Unidades Gubernamentales 86,743
Distritos Gubernamentales Especiales 33,131
Gobiernos Municipales 19,296
Alcaldias 16,666
Gobiernos Escolares Distritales 14,556
Condados 3,043

De acuerdo al Exporter's Encyclopedia® los exportadores
mexicanos ademés de cumplir con los requisitos establecidos por la
SHCP, SG, y demés dependencias mexicanas, deben de remitir al

importador norteamericano los siguientes documentos:

“ REFERENCE PRESS INC., op.cit.
* DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., Exporter’s Encyclopedia, E.U. A, 1993
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+ Factura comercial.

Que debe contener el nombre del exportador, importador 6
consignatario informacién suficiente que permita al departamento
de aduanas identificar el producto y determinar su valor, desglosar

lo correspondiente al precio de venta, transporte, comisién, etc..

+ Factura aduanal ( forma 5515).

Se requiere para cada importacién cuyo valor sea superior a los
3500 u.s. dlls. Este documento se toma como base para determinar

el impuesto correspondiente al producto.

+ Talén de embarque 6 guia aérea.

Documentos expedidos por la compafia transportista. Sirven al
importador 6 consignatario como evidencia y derecho para poder
retirar la mercancia del departamento de aduanas.

+ Certificado de origen.

Conocido también como forma "a" y sélo se requiere para productos
incluidos dentro del sistema generalizado de preferencias (sgp),
para que el producto quede exento del impuesto de importacién

norteamericano.

Si el importador no presenta éste documento al momento de
retirar la mercancia del recinto aduanal, se le conceden 60 dias
calendario para presentarlo, de otra manera, debe pagar el

impuesto de importacién correspondiente.



En cumplimiento con la Norma Oficial de Tequila en nuestro
Pais respecto al producto exportado a granel y de acuerdo a
informacién de la Camara Regional de la Industria del Tequila 8¢
que esté contenido en carros tanque, pipas 6 pipones, se tomara a
cada uno de éstos depdsitos una muestra constituida por porciones
aproximadamente iguales, extraidas de los niveles inferior, medio y
superior; el extraido no debe ser menor de 3 litros. En el caso de
producto contenido en barriles se debe tomar una muestra
constituida por porciones aproximadamente iguales, extraidas del

nGmero de barriles.

Otros requisitos formales ademéas de los ya citados con
anterioridad de acuerdo a la misma fuente son:
*Solicitar autorizacién por escrito a la direccién general de normas
para producir tequila 100% de agave.
*Envasar de origen de la planta de envasamiento del propio
fabricante.
*Cubrir los derechos de la inspeccién necesarios para la
comprobacién de la produccién, una vez que se conceda la citada
autorizacién, el fabricante podrad hacer uso de la leyenda "

elaborado 100% de agave", en envases, etiquetas, envolturas,

facturas y publicidad. En las etiquetas de envases debe incluirse la

“ Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994.

61



n

leyenda " elaborado y envasado bajo la vigilancia del Gobierno

Mexicano".85

Los fabricantes y envasadores de tequila deben comprobar a
satisfaccion de la Direccibn General de Normas el tiempo de

maduracién para los productos que se denominen afiejo y reposado.

“El fabricante 6 envasador debera fijar con caracteres en
idioma espafiol independientemente de lo requerido por los
ordenamientos legales de los Estados Unidos, en la etiqueta,

envases y empaques del producto con los siguientes datos:

* La palabra " tequila".

* El tipo de tequila conforme a la clasificacién de la norma (afejo,
reposado, joven abocado 6 blanco).

* La marca comercial con la que se designa el tequila.

* El nombre, razén social 6 domicilio del fabricante 6 envasador.

* La marca registrada 6 la indicacién de encontrarse el registro en
tramite.

* El sello de la norma obligatoria.

* El nimero de registro otorgado por la Direccién General de

Normas de la Secretaria.”88

* Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994,

* Camara Regional de la Industria Tequilera. Informacién proporcionada por el gerente general, Lic. Sergio Laguna,
Guadalajara, 1994.
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Sefiala la misma fuente, que ademaés, cada envase debe llevar
una etiqueta 6 impresién permanente en la que se anoten en forma

destacada y legible las siguientes indicaciones:

* Nombre del producto.

* Tipo de tequila al que pertenece conforme la clasificacién de la
norma.

* Contenido neto expresado en litros 6 mililitros.

* Grado alcohélico.

* La leyenda " Hecho en México"

En caso de que el producto de embarque sea a granel, los
datos anteriores figuraran en los documentos de la transaccién

comercial.

Los siguientes organismos estan relacionados con la
produccién, distribucién 6 venta de productos alcohélicos en los
Estados Unidos incluyéndose por supuesto el tequila, segtn el
Commodity Year Book 1991:67

* Distilled Spirits Council of the United States
Suite 900,1250 Eye st. N.W.
Washington, D.C. 20005
Tel: (202) 628-3544
At'm: Mr.F.A. Meister

* National Alcohol Beverage Control Association

" DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE U S.A., op.cit.
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4216 King st. West
Alexandria, VA. 22302
Tel: (703) 578-4200
At'n: Mr. Paul C. Dufek

* National Association of Beverage Importers
1025 Vermont Av. n.w.
Suite 1205
Washington, DC 20005
Tel: (202) 638-1617

* Illinois Liquor Stores Association, Inc.
Twelve North Clark
Suite 1701
Chicago, IL 60602
Tel:(312) 263-6423
At'n: Mr. J.C. Nikitas

* Illinois Wholesalers Liquor Association
188 W.Randolph
Suite 1807
Chicago, IL 60601
Tel: (312) 346-9525
At'n: Mr. M. Pressman

* Wine and Spirit Wholesalers of America, Inc.
Suite 400,
2033 M.Street, N.W.
Washington, D.C. 20036
Tel: ( 202) 293-9220
At'n: Mr. Douglas Metz, president.



3.2 El mercado de licores en los E.U.A.

3.2.1. Competencia

Dentro de las bebidas alcohélicas destiladas y de acuerdo a
informacién de BANCOMEXT,®® el tequila es la bebida que mayor
incremento en ventas ha presentado en los altimos afos. A
principios de los setenta las ventas llegaron a 1.2 millones de cajas,
y una década después alcanzaron casi los 3 millones de cajas, lo cual

supone un incremento de un 150%.

El mercado de bebidas alcohdlicas destiladas a 1983 se

distribuia de la siguiente manera segin la misma fuente: 0

* Whisky 41.0%

* Vodka 22.0%
* Ginebra 9.0%
* Ron 8.0%
* Brandy 5.0%
* Licores 9.0%
* Otros 2.0%
* Tequila 2.0%

El incremento de la venta del tequila tiene mucho que
ver con la proliferacién de restaurantes mexicanos que de manera

directa 6 indirecta promueven el producto afirma James Scarpa.™

“ BANCOMEXT . [nfomacién consultada en el banco electrénico de datos de la [nstitucién. Guadalajara. 1994.

% BANCOMEXT. Infomacitn consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994,
Informacién que se reproduce en el anexo no. 18 del presente trabajo de lesis.

™ SCARPA.JAMES. El tequila despega., Restaurant Business, E.U.A. 10 de Junio 1994



Por otro lado, el mercado del tequila, al igual que el de otras
bebidas alcohélicas destiladas, se ha visto afectado por diferentes

causas afirma Christine McDonald, 7! entre otras:

* Incremento indirecto de los impuestos.

* Establecimiento de leyes més estrictas sobre las bebidas para
evitar accidentes automovilisticos causados por el alcoholismo.

* Incremento de la edad legal para ingerir bebidas alcohélicas, de
Enero de 1983 a la fecha varios estados incrementaron la edad legal
de 19 a 21 afios

* Cambio en los gustos, observidndose que el consumidor esta
prefiriendo productos con menor graduacién alcohélica, como
consecuencia, los licores y el vino han ganado mercado en

detrimento de los productos destilados.

En el mercado norteamericano se encuentra tequila tanto de
marcas registradas en México que corresponden al tequila envasado
de origen, como es el caso de Sauza, Cuervo, El Viejito, etc.. asi
como marcas que se han creado para el mercado norteamericano
partiendo del tequila exportado a granel segin John O’'Connor,” lo
que indica que el mercado de tequila lo han desarrollado los
empresarios estadounidenses y no los jaliscienses. Es necesario

sefialar que éstas marcas en su mayoria se venden al detalle a un

” McDONALD, CHRISTINE., Nopales y Tequila,_una tradicién en crisis., Business México. México, 1991.

™ O'CONNOR, JOHN. Ad Weeks, Marketing Week, Heublein encabeza un levantamiento mexicano sobre el tequila,
U.S.A. 15 de Junio de 1992.



menor precio por tener aparentemente menores costos.

Algunas de esas marcas son las siguientes:

*Arandas * Juérez * Monte Alban

* Fonda Blanca * Olmeca * Montezuma

* Pepe Lépez * Capitan * San Matias

* Olé * Don Emilio * Seagram's El Charro
* José Gaspar * Matador * El Charro

Sauza y Cuervo representan el 64% del tequila que se vende

en los E-U A Los precios de venta al pablico de éstas bebidas

destiladas son muy variables, fluctian de estado a estado debido a

los impuestos locales.

Las principales distribuidoras de tequila en los E.U.A., segin

O’Connor son:'?

Distribuidora Marca (s) que comercializa
Heublein's José Cuervo

Domecq Importers Sauza

Barton Brands Montezuma

David Sherman Juérez

Sazerac Torada

7 O'CONNOR, JOHN. Ad Weeks, Marketing Week. Heublein encabeza un levantamiento mexicano sobre el tequila,
U.S.A. 15 de Junio de 1992. Informacién que se reproduce en el anexo no. 19 del presente trabajo de tesis.
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O’Connor indica que Heublein’'s tiene poco menos del 50% del
mercado de tequila en los E.U.A. y que el precio de los diferentes
tequilas en el mercado estadounidense se ofrece al publico en un
rango de $18.00 a $30.00 us.dlls. la botella segin O'Connor.

Una muestra representativa en la ciudad de Chicago, IL. de
acuerdo a BANCOMEXT de diferentes marcas y precios del tequila

arrojo los siguientes resultados: 74

Marca Graduacién Capacidad __ Precio us.dlls.
Pepe Lépez 80 grados proof 750 ml. $5.79
Pepe Lépez (oro) 80 grados proof 750 ml. $5.79
Cuervo Especial 80 grados proof 750 ml. $8.69
José Cuervo 80 grados proof 750 ml. $7.19
Don Emilio 80 grados proof 750 ml. $5.69
Montezuma 80 grados proof 750 ml. $5.99

En estudio paralelo de la misma fuente se analizé a la
competencia indirecta del tequila en los Estados Unidos analizando
diferentes tipos de bebidas con diferentes marcas y precios,

arrojando los siguientes resultados:

™ BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la [nstitucién. Guadalajara. 1994



MARCA

PRECIOS DE VENTA PROMEDIO

Botella de 750 ml. Precio Estados Estados con
v a 80 grados proof promedio controlados licencia
Whisky Americano $6.67 $6.40 $6.82
Jim Beam

Whisky Canadiense $6.77 $6.65 $6.83
Mist

Whisky Escocés $7.52 $7.39 $7.58
Passport

Ginebra $6.42 $6.19 $6.54
Seagram's

Vodka $6.66 $6.41 $6.81
Smirnoff

Ron $6.72 $6.46 $6.86
Bacardi

Tequila $9.63 $9.50 $9.71

Cuervo
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3.2.2. Tendencias de consumo

El cambio de gustos en bebidas alcohélicas en el consumidor
estadounidense es ya una realidad, tal vez es demasiado escaso el
esfuerzo de Mercadotecnia Internacional que los empresarios
jalisciences realizan para sacar provecho de ésta situacién, sobre
todo si consideramos que uno de cada diez norteamericanos tienen
al tequila como su bebida favorita segtin Christine McDonald 7 ; y
que seria darse un lujo demasiado grande para los empresarios
jalisciences el dejar que los niveles de consumo en los E.U.A.
disminuyan sin hacer nada al respecto y preocuparse Ginicamente
por producir; olvidandose tal vez, de que los distribuidores
estadounidenses del tequila si ven disminuidas las ventas de éste
licor simplemente, comercializaran otros tipos de bebidas, por que
la cartera de opciones de licores en los E.U.A. es lo suficientemente
grande como para preocuparse en invertir dinero en algo de lo que
no parece interesar a los productores, quienes son en todo caso,

quienes perderian realmente de ocurrir esto concluye McDonald.

La industria de bebidas alcohélicas utiliza diversos medios de
promocién y realiza costosas campafas publicitarias con la
finalidad de incrementar los niveles de consumo del pablico
norteamericano. Gran parte de ésta promocién se realiza en

revistas especializadas ya que éstas tienen cobertura nacional,

™ McDONALD, CHRISTINE., Nopales y Tequila, una tradicién en crisis., Business México. México, 1991.



entre las principales publicaciones utilizadas por la industria

norteamericana destacan:

* Illinois Beverage Journal Publicacién mensual
I n. La Salle St. Costo de suscripcién
Chicago, 11, 60602 $35 u.s. dlls por 1 afio
Tel: (312) 263-5680 $57 u.s. dlls por 2 afios
* Beverage World Publicacién mensual
150 Great neck road Costo de suscripcién
Great Neck, NY 11021 $40 u.s. dlls por 1 afio
Tel: (516) 829-9210 $60 u.s. dlls por 2 afios

En 1983 los gastos de promocién publicitaria de tequila en los
Estados Unidos de acuerdo al Commodity Year Book 1991 76
sobrepasaron los 3.5 millones de u.s. dlls. correspondiendo el 62% a
publicidad en revistas y el resto en periédicos y carteles. Como
medio de promocién muy popular se utiliza la participacién en
ferias especializadas siendo la feria anual organizada por la " Wine

and Spirits Wholesalers of America" la principal en éste género.

Estratégicamente, el tequila compite con otras bebidas
espiritosas llamadas "destilados blancos", todas éstas combinables
en bebidas como la "margarita”, que es la forma principal en que los
estadounidenses consumen el tequila segin James Scarpa. 77 Por lo
tanto, el tequila es muy vulnerable ante la dependencia de la

comercializacién por parte de las empresas de los E.U.A. y por las

™ DEPARTMENT OF COMMERCE OF THE U S A, op.cit.
T SCARPAJAMES. El tequila despega., Restaurant Business, E.U.A_ 10 de Junio 1994.
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tendencias mundiales hacia una sociedad menos consumidora de

alcohol y més abierta a las llamadas bebidas "New Age".78

El tequila se ha vuelto menos étnico gracias a las nuevas
formas de combinarlo en las que toma un sabor més agradable al
paladar norteamericano. Como consecuencia de ofrecer tequila en
cadenas de restaurantes norteamericanos las ventas de tequila se
han levantado en los Gltimos 5 aflos y pueden ser una pieza
fundamental si se trata de incrementar el nivel de popularidad de
la " poderosa bebida espiritosa" en el mercado de consumo de
bebidas de los E.U.A. popularidad que de acuerdo a James Scarpa
seguira en aumento.”Los principales restaurantes norteamericanos

en ventas de tequila son:

Nombre Sucursales

Chili's Grill & Bar Chain Sur de los E.U.A.
The Skeeter's Mesquite Grill Chain Sur de los EUA.
City Restaurant Los Angeles, CA.
The Coyote Café Santa Fé, NM.

™ New Age es una cormiente mundial que de acuerdo a la informacion publicada en The Reference Press Inc. Statistical
Abstract of the U.S.A. Edicion 113. Austin, TX. 1993 tiende a llevar a la persona por caminos ficticios de paz
interior y relajacién: fomenta también entre sus seguwdores el consumo de productos naturales y la proteccién de la
Ecologia.

™ SCARPA,JAMES. El tequila despega., Restaurant Business, E.U A 10 de Junio 19%4. Informacién que se reproduce
en el anexo no. 20 del presente trabajo de lesis.




3.3 Evaluacién y justificacién del mercado seleccionado

Puedo afirmar en éste punto de la investigacién que tres
confirmaciones son necesarias antes de iniciar una actividad
exportadora, primero, que el producto sea exportable, segundo, que
la empresa tenga capacidad exportadora y tercero, que el mercado

esté bien elegido.

México y la Industria Tequilera requiere incrementar sus
exportaciones con el propésito de obtener de una manera saludable,
ingresos suficientes para financiar la continuacién acelerada de su

proceso de industrializacion y desarrollo.

LLa exportacién ofrece, en primer término, los beneficios
resultantes del incremento substancial en las ventas; es decir,
mayor utilidades a corto plazo como resultado del propio
incremento de las operaciones; una reduccién importante en los
costos de produccién y operacién derivada de un mayor volumen en

la adquisicién de materias primas, y demas.

Es importante destacar el uso més racional tanto de la capacidad
instalada de la empresa como de los recursos técnicos, humanos y

materiales; informacién rectificada por Mr. Terry Fields.®°

" Grupo Simec. Informacion corroborada por el gerente de exportaciones, Mr. Terry Fields ,Guadalajara, 1994
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De acuerdo a los datos presentados en éste capitulo el lector
podra observar también que los E.U.A. representan por sus
consumidores potenciales una demanda mayor que el mercado

nacional.

Los E.U.A. ofrecen ademés, posibilidades superiores para que
las empresas realicen buenos negocios e incrementen
substancialmente sus ventas si las empresas mexicanas realizan
exportaciones con las siguientes caracteristicas: Planeacion,

Continuidad y Rentabilidad asegura Rodrigo Lara. 8!

La mejor forma para atacar idéneamente el mercado
estadounidense, es decir, el verdadero "know-how" de Ila
exportacién a los E.U.A. es instalarse permanentemente en ese
mercado afirma Rodrigo Lara y desde ahi promover y controlar

importaciones peri6dicas del tequila.

La exportacién 6 instalacién permanente en el exterior
permite una serie de ventajas en grado creciente segin sea la

empresa entre la instalacién extranjera y la empresa productora.

Estas ventajas incluyen tratamiento de aspectos fiscales y
crediticios, asi como el desarrollo de una estrategia de

Mercadotecnia que permita al empresario jaliscience conquistar el

" LARA.LRODRIGO., Exportando, Entrepeneur.,Vol. 1, no.5, p.41. , México 1994
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mercado de consumidores de la primera potencia econémica del

orbe.

Como referencia también al Tratado de Libre Comercio entre
los EUA, Canada y México; las condiciones econémicas para
exportar son atractivas al productor mexicano; es relevante indicar
que el tequila es uno de los productos mexicanos que al ser
exportado a los E.U.A. segiin Georgian Morales 32 desde el lo. de
Enero de 1994 su arancel se causa 0% de gravamen para el
exportador, éste es un estimulo méas para incrementar las

exportaciones de tequila a éste pais.

Audn antes de la firma del acuerdo tripartita, y teniendo como
base las graficas presentadas, % podemos observar que las
exportaciones mexicanas de tequila a los E.U.A. han tenido un

repunte a la alza en los Gltimos afios.

También resulta atractivo el mercado de los E.U.A al
exportador mexicano por su proximidad geogréfica; ademés por ser
un mercado en donde no se ha utilizado al 100% la mercadotecnia
para explotar las ventajas del tequila; como consecuencia, en la
mayoria de los casos la labor del exportador mexicano termina al

cruzar el tequila la frontera y deja la comercializacién al

* Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, California. 1994

* Informacién representada en el anexo no. 8 del presente trabajo de tesis.
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importador. descuidando que la mavor parte de los ingresos los

percibe el que comercializa el licor.

La finalidad de haber expuesto los aspectos generales vy de
poblacién, socio-culturales, econémicos, politicos y legales de los
E.U.A es la de tener un conocimiento pleno del mercado meta del
tequila para asi, a partir del enfoque macro expuesto en ésta tesis
en donde se analizé informacién estadistica: P.I.B., ingreso per
capita, balanza comercial, tipo de cambio y estabilidad econémica;
estructura social: situacion laboral, porcentaje de desempleo. rango
de sueldos, rasgos culturales vy nivel educativo; los factores
geograficos y politicos: tipo de gobierno, estabilidad, y actitud hacia
los mexicanos... y nuestros productos, poder concluir que el
mercado de licores de los E.U.A es el mas atractivo para el

exportador de tequila.

76



4. DEFINICION DEL PROCESO COMERCIAL

4.1 Canales de distribucién.

La primera pregunta que se tiene cuando se va a exportar
tequila envasado de origen a los E.U.A. es: ; Cémo ?, para lo cual el
empresario debe decidir si quiere que sus productos sean
comercializados a través de canales de distribucién directos 6
indirectos. ;, Cémo decidir el canal de distribucién que maéas
conviene a mi empresa? la respuesta puede ser de acuerdo al
tamafio de empresa que tengo, el tipo de producto a exportar,
experiencias previas en la exportacién y las reglas del mercado al

que se desea entrar,® los E.U.A. en éste caso.

Es légico poder pensar que mientras méas directo se
comercialice tendré mayor control sobre el mercado, sin embargo a
mayor control del mercado, mayor la inversién; esto se justifica
pensando a largo plazo en donde la posicién de la empresa que se
comercializa de manera directa es mas sélida. Por el contrario, la
comercializacién indirecta nos permitird exportar con baja
inversién pero el control disminuye en igual forma que la inversién
y con esto aumenta el riesgo de no estar tan seguros de poder

exportar por mucho tiempo.

¥ INSTITUTO MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR Y ACADEMIA DE ARBITRAJE Y COMERCIO
EXTERIOR. El Comercio Exterior de México., Tomo [1.Ed. Siglo XXI..Ej.1. México. 1982.
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El método més conveniente dependera en grado de la
madurez de la empresa segn Rodrigo Lara, 85 y es que, por lo
general en el mercado mexicano, una empresa vende a mayoristas
en su etapa introductoria y si entonces tiene éxito, al paso de los
afios puede acabar vendiéndole al consumidor final. En el &mbito
internacional es igual, ya que se puede comenzar a exportar de

forma indirecta y con el tiempo hacerlo de manera directa concluye
Rodrigo Lara.

Pero , Cuales son aquellos canales directos y cuales los
indirectos ? canales indirectos son por ejemplo, comercializar
nuestro tequila en los E.U.A. por medio de empresas extranjeras
que se dedican a comprar productos en México, para venderlos
posteriormente en sus paises de origen, la ventaja puede ser que la
venta en términos generales es igual a cualquier otra venta
nacional, es decir, no se requiere ningtin tratamiento especial para
exportacion, la desventaja es que por no correr ningtin riesgo nada
se aprende de los mercados internacionales y si tenemos
competencia nacional, nada nos garantiza que nuestros productos
sean comercializados con trato diferente a los de la competencia
seglin confirmé Mr. Terry Fields.?¢ Otra alternativa viable para
exportar indirectamente es a través de empresas mexicanas que se
dedican a exportar todo tipo de productos, las ventajas y

desventajas son similares a las que se tienen si se exporta a través

* LARA.RODRIGO., Exportando, Entrepeneur.. Vol 1, no S, p.41.México 1994
* Grupo Simec. Informacién corroborada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara, 1994,



de agencias extranjeras de compras, puesto que no se podria tener

control alguno sobre el proceso de la exportacion.

Hay empresas que por sus caracteristicas pueden exportar
directamente a través de representante estadounidense de ventas
quien puede trabajar a través de una comisién en cuyo caso no
asumiria ningun riesgo. Esta forma de trabajar puede ser a través
de contratos renovables y periodos precisos, aqui se comienza a
tener conocimiento del mercado pero se depende de la habilidad

,

personal del representante de ventas segin sugiere Rodrigo Lara.%”

Si un representante de ventas no es lo adecuado, tal vez un
distribuidor mayorista estadounidense puede ser la opcién
adecuada; éste se caracteriza por adquirir grandes volamenes de
productos importados, obtiene descuentos por volumen Vv aumenta
un porcentaje de utilidad en el precio de venta. En el caso del
tequila, éstas gentes tienen un control enorme del mercado. Este
tipo de comerciantes llegan a ser practicamente los duefios del

mercado segin sefialé Louise M. Walsh. 38

Al comercializar varios tipos de bebidas su fidelidad a la
marca con el proveedor depende de la demanda que tengan sus

productos v el margen que le representen. Si aparece uno mas

7 LARARODRIGO , Exportandy, Entrepeneur Vol 1, no 5, p.41..Mexico 1994

' Tequila Herradura, informacion proporcionada por la gerente de 2xporaciones, Lic. Louise M. Walsh, Guadalajara,
1594
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un porcentaje de utilidad en el precio de venta. En el caso del
tequila, éstas gentes tienen un control enorme del mercado. Este
tipo de comerciantes llegan a ser practicamente los duefios del

mercado segn sefial6 Louise M. Walsh. 8

Al comercializar varios tipos de bebidas su fidelidad a la
marca con el proveedor depende de la demanda que tengan sus
productos y el margen que le representen. Si aparece uno més
atractivo puede cambiar de marca, la ventaja seria que se pueden
abarcar grandes extensiones del territorio estadounidense, sin
embargo, y como consecuencia de no tener control alguno, el
productor tequilero se arriesgaria a cualquier uso 6 estrategia

publicitaria que el mayorista decidiese utilizar sefiala la Lic. Louise
M. Walsh.

La propuesta de comercializacién mas adecuada pareciera ser
el de tener oficinas y representantes en los E.U.A., asi se esta
sensible de los requerimientos del mercado, se pueden proponer
estrategias comerciales y realizar esfuerzos de Mercadotecnia en
conjunto para obtener las ventajas que esto significa.? Sin embargo
es necesario sefialar que aunque sea la mejor alternativa, tal vez no
sea la mejor opcién para una empresa tequilera que comienza a

exportar dado la gran inversién que esto significa.

* Tequila Herradura ,informacién proporcionada por la gerente de exportaciones, Lic. Lowse M. Walsh, Guadalajara,
1954,

* LARA.RODRIGO., Exportando, Entrepeneur., Vol.1, no.5, p.41..México 19%4



Este mercado es el méas globalizado del mundo. Esta abierto y
en él compiten empresarios de todas las nacionalidades. Todo el
tiempo entran y salen competidores afirma Louise M. Walsh, en los
E.U.A. el mercado se mueve a altas velocidades, aparece un nuevo
nicho y en breve tiempo hay varios cubriéndolo, el tequila, no podia
ser la excepcién. La clave es la informacién oportuna que aqui
abunda y lo dificil es seleccionarla con tino. El canal de distribucién
no tiene favoritos en un mercado globalizado, y es que si alguien
nuevo le mejora el precio 6 le ofrece un substituto mejor, éste

preferira aquel que le convenga mas.

Puedo afirmar a ésta altura de la investigacion, que los E.U A.
son el mercado més complejo y mas variado del mundo, derivado de
su gran extension geografica y de su diversidad étnica, por lo que la
segmentacién detallada puede ser tan variada como las razas que lo

componen.

Cada cultura de los E.U.A. conserva muchos de sus gustos y
preferencias originales. Aqui es donde radica la gran oportunidad
para las empresas tequileras, ya que atendiendo a los grupos
mexicano y latino en general tocaria a méas de diez millones de
mexicanos, esto a pesar de que existen méas marcas de tequila en los
E.U.A. que en el propio México segn seflala el Statistical Abstract
of the U.S.A %

¥ REFERENCE PRESS INC.. Statistical Abstract of the U.S.A. 113 edicion. Austin, TX. 1993.
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“Se debe de diferenciar entre el tamafio de la empresa para
saber qué estrategia de exportacién es la adecuada porque al
analizar las caracteristicas del mercado de los E.U.A. podemos
entender que entrar por primera vez no es dificil, inclusive seguir
haciéndolo por varias ocasiones no implica gran dificultad lo que es

dificil es permanecer en él1.” 9!

Y es que en el caso del tequila, quien manda es el canal de
distribucién, ya que en éste no existen fidelidades, y el tequila es
djstrib‘uido junto con otras bebidas “espiritosas’, estadounidenses 6
de importacién. La solucién: “realizar alianzas estratégicas con el
distribuidor 6 con empresas de giro similar al nuestro, que tenga
interés en entrar a México con sus productos y distribuir los

nuestros junto con los suyos en los Estados Unidos.”92

En el caso de empresas pequefias se puede caer en el
"espejismo" de grandes ventas faciles y si se empiezan a hacer

inversiones sin estudio previo, se puede fracasar concluye Lara.

Puedo sugerir como estrategia para permanecer en el
mercado estadounidense identificar el nicho en el que ya estamos y
sus reglas bésicas, en segundo lugar, buscar nichos similares en

E.U.A. e identificar en qué se parecen y en que se distinguen en

' LARA,RODRIGO., Exportando, Entrepeneur..Vol 1, no 5, p.41..México 1994
2 Idem.



de éxito segiin las bases mas fundamentales de la Mercadotecnia es
disenar el producto desde el mercado; no significa producir otros
productos, sino adecuarlos a lo que el mercado estadounidense

dlemanda, ésto no implica modificar sus caracteristicas sui generis.

“Las exportaciones mexicanas se veran beneficiadas con el
Tratado de Libre Comercio de Norteamérica por el simple hecho de
que éste acuerdo rompe nuestras fronteras mentales y nos abre

a3

posibilidades que antes no existian.
En el mercado de los destilados en el mundo, el 90% de estos
son distribuidos a través de cuatro compafias inglesas que son las

mas fuertes del globo de acuerdo a Louise M. Walsh®™ | el restante

10% lo conforman empresas familiares de menor tamaiio.

Las cuatro empresas que distribuyen el 90% de los destilados

en el globo de acuerdo a la misma fuente son:
.- UNITED DESTILERS, compafia inglesa perteneciente al

Guinnes Group Ltd., esta compania tiene la distribucion de
TEQUILA HERRADURA en Europa.

" Grupo Simee. Informacien proporcicnada por el gerentz de exponaciones Mr. Terry Fields, Guadalyara, 1994

2 Tequila Herradura informacion proporcionada por la zerente de exponacienes, Lic. Lowuse M. Walsh, Guadalgjara
> T j
lu94
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Las cuatro empresas que distribuyen el 90% de los destilados

en el globo de acuerdo a la misma fuente son:

1.- UNITED DESTILERS, compania inglesa perteneciente al
Guinnes Group Ltd., esta compafia tiene la distribucién de
TEQUILA HERRADURA en Europa.

2.- INTERNATIONAL DESTILER & VINTNERS, compaiia inglesa
que forma parte del consorcio de Grand Metropolitan, entre otras
marcas distribuye a TEQUILA CUERVO.

3.- HIRAM WALKER, compafia también inglesa que pertenece al
consorcio de Allied-Domecq, distribuye entre otros a TEQUILA
SAUZA.

4.- SEAGRAM'S, compaiiia inglesa que comparte el liderazgo junto

con las anteriores tres.

La mayoria de las empresas no realiza ninguna propuesta de
esfuerzo mercadolégico a sus importadores, distribuidores o
clientes en general para aumentar el consumo de su producto, se
concreta a elaborar catalogos de productos y en ocasiones participar
en exposiciones internacionales. En algunos casos, cualquier

esfuerzo de aplicar a la Mercadotecnia al tequila en cualquier pais



debe de ser autorizado por la alta gerencia de la empresa antes de

que se lleve a cabo concluyé Louise M. Walsh.

Este sistema de distribucién no se aplica a todos los mercados
internacionales, ya que cada pais tiene sus propios reglamentos. En
el caso de Latinoamérica se pueden utilizar los llamados "Brokers"
que son agentes viajeros que recorren los paises ofreciendo el
producto a aquellos interesados en consumirlo. Este broker es de
alguna compafiia de los E.U.A. y trabaja sobre comisién. El broker
es independiente de la compafiia pero comparte su misién y sabe en
donde y a quienes vender el producto para evitar que este caiga en
manos de distribuidores que venderéan el producto al mercado negro
de ese pais, con lo que la marca se debilitaria al poder el cliente
comprar el producto en la calle mas barato que lo que cuesta en un

almacén.

Es mas recomendable trabajar con distribuidores, ellos tienen
la tecnologia y las redes para hacer llegar el producto al punto de

venta adecuado, los distribuidores tiene el “know-how”.



4.2 Puntos de venta

El establecer puntos de venta directos en los Estados Unidos
de empresas productoras y exportadoras mexicanas no es
precisamente la opcién que la mayoria de las empresas tequileras
escogen, sino que por el contrario, esta labor de encontrar puntos
de venta se deja a opcién de la persona que importa el tequila, todo
dependera de los objetivos que la empresa exportadora tenga, es
decir, limitarse a la exportacién del tequila envasado de origen 6
emprender todo un esfuerzo mercadolégico por llevar el producto

terminado hasta manos del consumidor final.

Es recomendable sin embargo, el no perder conocimiento de
cuales son las acciones de comercializacién que la contraparte
estadounidense realiza, esto en el caso de que a la empresa
mexicana le interese tener control de la imagen y nombre del

tequila que exporta.

Estas son acciones encaminadas a consolidar la oferta
exportable a través del contacto directo de la empresa tequilera con
el mercado objetivo, permitiendo una efectiva capacidad de
respuesta en el mercado estadounidense. Es por lo anterior que
Bancomext 9 establece un programa de financiamientos que

apoyan a los exportadores de tequila que desean establecer

* BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Instifucién, Guadalgara. 1994



PUNTOS DE VENTA U OFICINAS DE REPRESENTACION en los
Estados Unidos.

El financiamiento apoya directamente gastos de renta del
local, muebles y equipo de oficina y gastos para la adecuacién del
local u oficina, la moneda en que se negociard seran délares
norteamericanos 6 moneda nacional, aunque el monto minimo por

operacién sera de 10 mil délares.

Bancomext fija como monto méximo de responsabilidad por
empresa % los 500 mil dblares y hasta el 85% de los gastos, en un
plazo de hasta 4 afios contados a partir de la fecha de disposicién,

pudiéndose incluir un periodo de gracia de hasta 180 dias.

Son necesarias las formas F-1 y F-2, las amortizaciones seran
trimestrales 6 semestrales, sucesivas y por igual valor de capital y
aunque Bancomext no da garantia alguna los intereses y comisiones

deben consultarse al momento de la negociacién para informacién
al dia.

Siempre es recomendable elaborar INVESTIGACIONES DE
MERCADO para conocer los perfiles y habitos del mercado meta al
cual desea penetrar, y aunque no es un requisito ni una practica

real de las actuales exportadoras de tequila si es recomendable el

" BANCOMEXT. [nfomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994



saber lo que el consumidor estadounidense necesita, cuanto esta
dispuesto a pagar por el satisfactor, etc...a través de un esquema

formal, que podria ser:

a) Definicién del problema y de los objetivos de investigacién.

b) Desarrollo del plan de investigacién para recopilar informacion.
c¢) Implantacién del plan de investigacién, recopilacién y anélisis de
los datos.

d) Interpretacién e informe de los resultados.

Actualmente, Bancomext pone a disposicion del sector
tequilero a través de la Banca de primer piso y siempre al amparo
de la linea de crédito vigente del exportador con el banco el
financiamiento de los costos de la elaboracién del estudio, el sueldo
de investigadores, los costos de transportacién, seguros de vida,
hospedaje y gastos administrativos.®” Aunque es conveniente
indicar que sélo se financia hasta un maximo de 2 personas por
solicitante y no se financian gastos por renta de autos, taxis ni
alimentos. La moneda puede ser la nacional 6 délares
estadounidenses hasta por un monto de 10 mil délares y un monto
maximo de responsabilidad por empresa de hasta 250 mil dolares.
Bancomext financia hasta el 85% de los gastos y en un plazo de

hasta 4 afios, contados a partir de la primera disposicién. Son

¥ BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucion. Guadalajara. 1994



necesarios los formatos F-1 y F-2 las amortizaciones son

trimestrales 6 semestrales, sucesivas y por igual valor de capital

En el mercado de destilados de los E.U.A. existen 109 marcas
de "tequila", este problema ya ha sido estudiado y expuesto con
anterioridad al hablar de competencia; el distribuidor que se
eligiese en los E.U.A. no deberia de tener otras marcas de tequila y
entender el esfuerzo por distinguir al verdadero envasado de origen

del resto de productos en el mercado.

En los E.U.A. existe una ley que se llama "3 tier system"98
esta ley expone la necesidad de que la cadena de distribucién tenga
por lo menos 3 integrantes que pueden ser: Productor /
Intermediario / Consumidor; o  Exportador / Importador /
Consumidor, por lo menos. Es decir, que se prohibe que el

exportador o el productor tenga puntos de venta propios.

Hay que considerar ademés, que tal como sefialé en el tema
de leyes y reglamentos en los E.U.A. % cada uno de los 50 estados
que conforman la unién americana tiene su propio reglamento con
respecto a bebidas y licores, factor que complica aun mas el

intentar tener puntos de venta propios.

™ Tequila Herradura informacién proporcionada por la gerente de exportaciones, Lic. Lowse M. Walsh, Guadalajara,
1994,

" Informacién presentada en la pagina no. 58 de éste trabajo de tesis.
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Al contar con un distribuidor, este se debera de encargar de
tratar con cada autoridad de los 50 estados de la unién americana y

la empresa se concreta a enviar el producto a sus bodegas.

El distribuidor ideal deberia de contar con sistemas de
Logistica, Mercadotecnia y redes de distribucion, que tendrian que
interactuar con la empresa tequilera para seleccionar de comin
cuerdo los clientes, y entonces el distribuidor podria hacer llegar el

producto a Restaurantes, Tiendas de licores, Bares, Discos, Hoteles,
Ete...



4.3 Prospectacién de clientes

La investigacibn de mercados es definitivamente un
instrumento recomendable para acertar al momento de incurrir en

nuevos mercados.

La prospectacién de clientes tiene como finalidad detectar
clientes potenciales, estudiarlos, conocerlos, evaluarlos y decidir si
nos interesa hacer negocios internacionales con ellos, y posterior al
establecimiento de relaciones comerciales, las acciones
promocionales pretenden apoyar las acciones que permitan
aumentar y consolidar la presencia de los bienes, el tequila en

nuestro caso, en el exterior.

Al igual que la investigacién de mercados, la PUBLICIDAD es
un instrumento que ayuda a que los bienes y servicios sean
desplazados hasta los consumidores finales, ésta herramienta de la

"

mercadotecnia puede dejarse a " merced " de los importadores 6
elaborarse en conjunto con ellos para no perder de vista la imagen

del producto que tanto se cuida aqui en México.

Actualmente, la publicidad es también una herramienta
financiable por Bancomext!® a través de los créditos que otorga la

banca de primer piso, ya que incluye elaboracién de revistas

'® BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalgjara 1994
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promocionales, campafias de publicidad, folletos y catalogos,
muestrarios, articulos promocionales, inserciones en revistas,
audiovisuales y video cassettes, inclusive el servicio lada 800
internacional. La moneda deber4 ser nacional 6 délares
norteamericanos hasta por 5 mil délares y con monto maximo de
responsabilidad por empresa de hasta el 85% de los gastos, el plazo
es por un aflo contado a partir de la primera disposicién. Las
formas que se necesitan son la F-1 y F-2, con amortizaciones
trimestrales, sucesivas y por igual valor de capital. Las tasas de

intereses varian y Bancomext no da ninguna garantia.

La PARTICIPACION EN FERIAS INTERNACIONALES es
definitivamente uno de los méas importantes medios para contactar
clientes potenciales ya que aproximadamente el 62% de los
visitantes de una exposicién de primer nivel ( excelentes
expositores, ciudades en desarrollo, y demas ) son compradores 6
personas que realizan decisiones para comprar 6 comenzar
negociaciones. “Se estima que el 74% de los asistentes a una
exposicién con las caracteristicas ya descritas planean realizar las

compras en la exposicién 6 estan dispuestos a recomendar los
productos ahi exhibidos.” 101

Las cifras son impactantes ya que “si el costo de cerrar un

trato dentro de una exposicién fuese de $ 419.00 u.s. dlls., el cerrar

""" Exhibit Surveys Inc/Skyline Displays de México. Informacién proporcicnada por el Director General Lic. Carlos
Ochoa., Guadalajara, 1994.
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ese mismo trato sin haber participado en la feria internacional

hubiese tenido un costo aproximado de $ 1,080 u.s. dlls.” 102

Sin embargo “el 94% de los clientes potenciales que acuden a
las exposiciones y dejan sus datos e interés sobre un producto no

vuelven a ser contactados por quienes exhiben.” 102

Bancomext ! también financia la participacién en ferias
internacionales, apoyando en renta y disefio del médulo de
exhibicién, montaje y desmontaje del médulo de exhibicién, renta
de equipo audiovisual, honorarios de edecanes e interpretes, costo
de participacién en el evento, hospedaje, transportacién y material

promocional.

Con la limitante de que se financia a un maximo de 2 personas
por solicitante y no se financian gastos de renta de autos, taxis ni
alimentos. La moneda en que se puede negociar es en dblares
norteamericanos 6 moneda nacional, con un monto minimo de 5 mil
délares y un monto maximo de responsabilidad por empresa de

hasta 250 mil délares.

Bancomext financia hasta el 85% de los gastos y por un plazo

de hasta 1 afio contado a partir de la primera disposicién. Son

"2 National Asociation of Home Builders., Economics Department Survey monthly , EU.A. 1994
" [dem.

'™ BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
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necesarios los formatos F-1 y F-2, con amortizaciones trimestrales 6
semestrales sucesivas y por igual valor de capital. Los interese

varian y Bancomext no otorga ninguna garantia.

En el proceso natural de la prospectacién de clientes en una
negociacién es necesario el realizar VIAJES DE PROMOCION Y
MISIONES DE VENDEDORES acciones dirigidas a promover la
oferta detectada y calificada del tequila en los Estados Unidos,
destacando por su impacto en las ventas de exportacién de las
empresas, acciones necesarias para conocer " cara a cara " a la
contraparte interesada en hacer negocios con nosotros, ademéas de
que éstos viajes de promocién complementan idéneamente los
demés esfuerzos de mercadotecnia y en caso de ser necesario, la
empresa exportadora puede acudir a Bancomext 195 para solicitar
apoyo en éste importante renglén, tanto en transporte como
hospedaje, financiando hasta un méximo de 2 personas por
solicitante y sin poderse financiar gastos por renta de autos, taxis

ni alimentos.

Para Bancomext la moneda a utilizarse es el délar
norteamericano 6 bien la moneda nacional con un monto minimo de
5 mil délares y maximo de responsabilidad por empresa de hasta 50
mil délares, el porcentaje de financiamiento es hasta el 85% de los

gastos y con plazo de hasta un afo contado a partir de la primera

' BANCOMEXT . Infomacion consultada en el banco electronico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994



disposicién. Son necesarios los formatos F-1 y F-2, con
amortizaciones trimestrales 6 semestrales, sucesivas y por igual
valor de capital, Bancomext no ofrece ninguna garantia y los
intereses son variables. Ademas, Bancomext se guarda el derecho
de wvalidar éstos apoyos dependiendo el caso especifico del

interesado.

Los procesos que implica la prospectacién se pueden llevar a
cabo Gnicamente en aquellos paises en donde no se tienen
distribuidores por medio de Bancomext, Consulado Mexicano y
ayuda de contactos del distribuidor.!%® Recomiendo participar en
exposiciones internacionales para crear presencia y conseguir
distribuidores. Los clientes resultantes de esas exposiciones se
turnan al nuevo distribuidor. El esfuerzo de prospectacién incluye
ademas del contacto telefénico y via fax el envio de catalogos de
productos, catélogos con la historia y caracteristicas de la compania

y por supuesto el envio de muestras fisicas del producto.

En los paises en donde las companiias tequileras que exportan
tienen distribuidores, el esfuerzo lo realiza Gnicamente el
distribuidor y cuando esta listo para aplicarse se pone a
consideracién de la empresa tequilera para que lo considere y de
ser aprobado se lleve a cabo. Este contacto tan estricto entre

importador y exportador es para conservar la imagen del tequila.

" BANCOMEXT. Infomacion consultada en el banco electrénico de datos de la [nsutucion. Guadalajara. 1994
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4.4 Condiciones de compra - venta

Las siguientes condiciones de compra - venta sugeridas son aquellas

que utilizo en la préctica diaria.1o7

1.- Pago en efectivo por adelantado.

Cuando nos abonan el importe del tequila desde los EU.A. ¥y
nosotros no lo enviamos hasta tener ese dinero en nuestro poder.
Esta forma de negociar ha quedado practicamente en el olvido y
sblo el sector puablico realiza operaciones comerciales bajo éstos
términos, ya que en la mayoria de los casos se requiere el quince
por ciento por adelantado antes de que el producto sea entregado. Y
el hecho de que no se utilice no es precisamente por desacuerdo del

exportador.

2.- Ventas a consignacién.

El riesgo en éste tipo de negociacién es para el exportador quien
debe enviar su tequila a un importador que sin obligacién de
compra intentara colocar la bebida con algunos clientes en los
EUA y en caso de que no lograra vender el producto, el
importador quedaria libre de responsabilidad. Y dado que los
productos no se deben pagar al exportador hasta que éstos han sido
vendidos limita atn més ésta practica a empresas que gozan de

probada honradez por lo que ésta practica no es comun.

' Grupo Simec. [nformacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994,



3.- Cartas de Crédito.

Este es definitivamente el método méas usado entre aquellas

empresas tequileras que envian sus productos a los E.U.A 108 ésta
carta de crédito consiste en una orden irrevocable que envia el
importador a un banco para que éste pague al exportador una vez
que el exportador compruebe haber cumplido con las condiciones
estipuladas en la propia carta de crédito: embarque, facturacién,

etc.

Aqui es imposible que no se le pague al exportador una vez
que la mercancia es entregada a su destinatario.” El servicio que
brindan los bancos norteamericanos por supuesto que no es gratuito
y su margen de utilidad es entre un .4 a un 1.5 por ciento del valor
total del servicio.” 199 El tipo de acuerdos que se alcance en las
negociaciones para comenzar la exportacién del tequila dependera

de lo que ambas partes involucradas en la transaccién determinen.

Con el objeto de garantizar a la banca comercial el riesgo de
falta de pago de los créditos que otorguen a las empresas a
desarrollar en la etapa de ciclo productivo para la fabricacién 6
comercializacién de bienes entre los que se encuentra el tequila
Bancomext se obliga a cubrir en forma inmediata e incondicional

parte de la perdida a la que se vea expuesta la banca comercial por

' Tequila Herradura informacién proporcionada por la gerente de exportaciones, Lic. Louise M. Walsh, Guadalajara,
1994,

' LARA.RODRIGO., Exportando, Entrepeneur..Vol. 1, no.5, p.41.,México 1994
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la falta de pago de los créditos que otorga para apoyar el capital de

trabajo del ciclo productivo de las empresas tequileras.

Los tipos de riesgos que cubre la garantia son aquellos
derivados de falta de pago de la base garantizable dentro de la
etapa del ciclo productivo. “Hasta por 500 mil délares é su
equivalente en moneda nacional, con una cobertura de hasta el 70%
de la base garantizable y mediante el establecimiento de un

contrato de garantia con Bancomext.”110

El importador seguramente solicitard antecedentes del
exportador tales como: precios de venta, presencia mundial, tipos
de productos, y demés; posteriormente si se puede ofrecer los
requerimientos especificos de cada pais, como es el caso de
especificaciones especiales en la etiqueta, por ejemplo en los E.U.A.
debe de indicar el contenido en % de alcohol, en Europa son
importantes el tamafio de la letra que dice el contenido, mismo que

debe de ser en centilitros.

La exportacién a los E.U.A. de tequila envasado de origen es
asi: 111 Primero se solicita a la CaAmara de la Industria del Tequila
en México una solicitud para exportacién en la que debe de

mandarse a la cAmara muestras fisicas del producto e informacién

""" BANCOMEXT. Infomacion consultada en el banco electrénico de datos de la Institucion. Guadalajara. 1994

""! Tequila Herradura ,informacion proporcionada por la gerente de exportaciones, Lic. Louise M. Walsh, Guadalzjara,
1994,
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general del pedido. La camara da a cambio un numero de
identificacién con el que se notifica a Secofi y el inspector de esta
Secretaria va a la planta a tomar muestras del producto que se
desea exportar, se solicita un anélisis quimico para comprobar que
es 100% natural y de agave. En este periodo que dura por lo menos
3 dias, se solicitan cotizaciones a compafiias de fletes para
transportacién maritima, terrestre y aérea y se avisa al cliente

quien decide la opcién que maés le conviene.

Una vez que se tiene el anélisis quimico se elabora en la
Secofi un certificado de exportacién y ese certificado es entonces la
luz verde para exportar. Se ultiman detalles de carga, agente
aduanal, medio de transporte y se envian al cliente copias del
documento: factura en pesos y en délares, en pesos para el agente
aduanal y en délares para el cliente. Se envia el certificado de
exportacién a la S.S.A., se pagan los derechos de exportacién y la
cuota por litro, se hace el certificado de origen para gozar de los
privilegios del T.L.C. Norteamericano y se envia a la cAmara quien
sella y firma el certificado y se manda junto con la factura al cliente
el original y copias para la fabrica y para Secofi. A partir de
Octubre 1994 algunas de las funciones que ha desempefiado la

Secofi las realizara un nuevo organismo: El Consejo Regulador de

Tequila. 112

'™ Tequila Herradura. informacién proporcionada por la gerente de exportaciones, Lic. Louise M. Walsh, Guadalajara,
1994,
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4.5 Financiamientos

Los financiamientos son un requisito casi indispensable para
exportar 6 importar, dependiendo claro del tamafio de empresa que
exporta y del tamafio de la transaccién. El costo y el riesgo son
variables ligadas al financiamiento que propician que éste sea de

distintos tipos.

Hoy dia el costo del dinero en México es mayor que en los
mercados financieros internacionales y por lo tanto, la mayoria de
las operaciones se realizan en moneda extranjera, dolares

norteamericanos casi siempre. 113

Este riesgo es real, pero tal vez comprando por anticipado la
moneda en que se va a realizar la negociacién, una institucién
financiera compense el intercambio y por esto cobre un pequefio
porcentaje, situacién que en su momento se debera de confirmar
con su banco. Dentro de las opciones del financiamiento para
exportar, el Banco Nacional de Comercio Exterior es una excelente
ayuda y oportuna guia para exportar. Los financiamientos a las
empresas exportadoras son productos financieros que los
empresarios buscan obtener con el objeto de compartir con
instituciones financieras el riesgo, pero también las oportunidades

que representa en exportar.

' Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994,
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Los productos financieros que existen hoy dia en el mercado
nacional son el resultado de las acciones concertadas entre
intermediarios financieros por un lado y por otro las mismas
empresas que participan en el proceso de produccibn y

comercializacién de bienes y servicios.

Estos instrumentos comerciales son ejecutables a través de la
banca comercial, las arrendadoras financieras, las empresas de
factoraje y las uniones de crédito. Es claro, que las instituciones
financieras, tienen la importante misién de fomentar, promover y
financiar el comercio exterior del pais. Algunos de los productos

financieros que las instituciones financieras ofrecen hoy dia son:114

* Capital de Trabajo.
* Ventas de Exportacién de largo plazo.
* Proyectos de inversién en México.
* Reestructuracién de pasivos.
* Importaciones.
* Acciones promocionales.
* Garantias.
Una de las instituciones financieras cuya misién principal es
precisamente la de estimular y fomentar las exportaciones es

BANCOMEXT, instituciébn que dentro del producto financiero

! BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
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conocido como Capital de Trabajo ha desarrollado los siguientes

instrumentos aplicables a la exportacién del tequila:!1%

1.- Tarjeta exporta para apoyo de capital de trabajo ( EXPORTA)

Dirigida a exportadores directos, indirectos y potenciales de
cualquier sector apoyable por Bancomext, incluido por supuesto el
de la industria del tequila.

Se destina a la produccién de productos 6 prestaciéon de
servicios 6 mantenimiento estratégico de existencias de materias
primas. La moneda base es la moneda nacional 6 los délares
norteamericanos, con un monto méaximo de responsabilidad por

empresa de 10 millones de délares.

Bancomext financia hasta 10 millones de délares y hasta el
100% del precio de venta de los bienes y servicios de exportacién y

de los que se comercialicen en el mercado nacional.

La tarjeta EXPORTA tiene un plazo de 90 6 hasta 360 dias, se
requieren los formatos F-1 y F-2. Tiene una séla amortizacién al
vencimiento en créditos a plazo de hasta 90 dias a partir de la fecha
de corte 6 mediante pagos mensuales, iguales y consecutivos
contados a partir de la fecha de corte en el caso de créditos a mas
de 90 dias.

115 BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electronico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
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Las tasas de interés y comisiones se deben de consultar al
momento de realizar la operacién ya que éstas pueden variar, sin
embargo, Bancomext garantiza el pago inmediato e incondicional a
favor de la Banca Comercial para créditos que se otorguen a
empresas  productoras 6 comercializadoras de  bienes
manufacturados. Bancomext garantiza también el pre-embarque -6

la pre-entrega en el caso del ramo tequilero.
2.- Capital de trabajo integral ( CTI)

Bancomext creé éste instrumento financiero para aquellos
exportadores directos, indirectos y potenciales de productos como el
tequila.

“El CTI se destina a la produccién, acopio y existencias de
productos 6 mantenimiento estratégico de existencias de materias
primas, asi como la prestacién de servicios, incluyéndose si asi se

desea primas de seguros y coberturas cambiarias.” 116

También el CTI es negociado en moneda nacional 6 délares
norteamericanos fijando hasta el 100% de los requerimientos como
monto méaximo de responsabilidad por empresa, aplicable éste 100%
también al porcentaje de financiamiento de los requerimientos del

ciclo productivo de los bienes que se destinan a la exportacién

''* BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
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teniendo un plazo de hasta 330 dias de acuerdo a cada ciclo

productivo.

Son necesarias también los formatos F-1 y F-2, teniendo una
s6la amortizacién al vencimiento. Aplican garantias de Bancomext

para pre-embarque y pre-entrega en el caso del tequila.

3.- Capital de trabajo anual ( CAPTA)

Aquella industria tequilera que requiriera de éste instrumento
financiero que emite Bancomext 17 debera tener ventas anuales de

exportacién de més de 10 millones de délares norteamericanos.

El destino del CAPTA es la produccién, acopio y existencias de
productos como el tequila y se negocia Unicamente en délares
norteamericanos con un monto méaximo de responsabilidad por
empresa de hasta el 100% de los requerimientos y un 100% de
financiamiento del precio de venta del tequila exportado durante el
mes 6 trimestre anterior a la fecha de disposicién. El plazo que
Bancomext otorga es de 90 dias contados a partir de cada
disposicién, requiriendo el CAPTA formatos F-1, F-2 y F-3 con una
s6la amortizacién al vencimiento. Bancomext otorga garantia de
pre-embarque y pre-entrega, las tasas de intereses varfan por lo

que se recomienda consultarlas con Bancomext.

" BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electronico de datos de la Institucion. Guadalgjara 19%4
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4.- Impuestos temporales en cuentas aduaneras

En el caso de que la empresa tequilera exportadora realice
importaciones de insumos para la elaboracién del tequila que se
incorporen a productos de exportacién sujetas al pago de impuestos
de importacién temporal y con destino el depésito en cuentas

aduaneras para el pago de impuestos de importacién temporal.

La moneda que rige éste instrumento es la moneda nacional
teniendo hasta el 100% de los requerimientos como monto méximo
de responsabilidad por empresa y un plazo de hasta 18 meses
contados a partir de cada depésito.1!8 Se requieren los formatos F-1
y F-2, teniendo como amortizaciones una séla al vencimiento 6
mediante pagos parciales conforme se liberen los depésitos. Dado
que los interese varian se recomienda consultar informacién de
Bancomext para obtener éste dato. Bancomext no ofrece ninguna

garantia.

5.- Ventas de Exportacién ( VEXPO )

La exportacién de tequila es apoyada por éste instrumento
financiero y el destino es financiar las ventas a plazo al exterior:
modalidad crédito vendedor y crédito comprador utilizando el délar

norteamericano como moneda y teniendo como monto maximo de

""" BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara. 1994
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responsabilidad por empresa hasta el 100% de los

requerimientos.!1?

Bancomext financia hasta el 100% del valor de la factura de
los bienes y servicios exportados durante el mes anterior a la fecha
de disposicién, 6 bien, de la aceptacién bancaria 6 carta de crédito,
teniendo como plazo hasta 180 dias y con requerimientos de
formatos F-1, F-2y F-3.

VEXPO tiene una sola amortizacién al vencimiento y con
garantia de Bancomext por post-embarque, los intereses pueden
variar y deben ser consultados el dia que se requiere la

informacién.

6.- Ventas de exportadores indirectos ( VENEXI )

El sector tequilero es apoyable por Bancomext a través de
éste instrumento, se destina a ventas realizadas por exportadores
indirectos, ventas realizadas dentro del mercado nacional por
empresas de sectores prioritarios para Bancomext. Estos apoyos se
otorgan bajo las modalidades de crédito comprador y crédito
vendedor. La moneda nacional 6 el dblar norteamericano pueden
ser utilizados para negociar el VENEXI, el monto méaximo de

responsabilidad por empresa es hasta del 100% de los

" BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara 1994
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requerimientos. Bancomext financia hasta el 100% del valor factura
de los bienes comercializados durante el mes anterior 6 bien, del

valor de los documentos de cobro a cargo del comprador-

El plazo para VENEXI es de hasta 180 dias contados a partir
de la disposicién, se requieren los formatos F-1 y F-2 teniendo una
séla amortizacién al vencimiento y sin ninguna garantia de
Bancomext. Las tasas de intereses vigentes se necesitan consultar

en Bancomext.

7.- Reestructuracién de Pasivos.

Los beneficiarios son aquellos exportadores directos,
indirectos y potenciales de cualquier sector apoyable por

Bancomext, 1* incluido por supuesto el sector tequilero.

La reestructuracién de pasivos es aplicable a los pasivos de
créditos para inversion fija otorgados por instituciones de crédito
intermediarias. Es aplicable también a la recalendarizacién 6
ampliacién de plazo a créditos otorgados a través del programa de
fortalecimiento de la estructura financiera de las empresas
exportadoras conocido como FEFEE. La moneda regente serén los
d6lares norteamericanos, la moneda nacional 6 una mezcla de

ambos, teniendo como un méximo de hasta 10 millones de délares

" BANCOMEXT. Infomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucion. Guadalajara. 1994

107



como monto de responsabilidad por empresa. El porcentaje de
financiamiento es hasta el 100% del saldo insoluto de los créditos.

El plazo es hasta 9 afios, con un periodo de gracia de hasta 3 afios.

Se requieren formatos F-1, F-2, F-7 y carta de la institucién
de crédito intermediaria ( ICI ) que especifique: causas que motivan
la reestructuracién de pasivos, condiciones de reestructuracion,
viabilidad para reestructurar sus pasivos y su compromiso a
continuar apoyando a la empresa durante la vigencia del crédito
con capital de trabajo de acuerdo a sus necesidades asi como el
compromiso de establecer la obligacién contractual de la empresa
para efectuar pre-pagos y aplicar una comisién de intermediacién

maéaxima de hasta 2 puntos porcentuales.

Las amortizaciones pueden ser mensuales, trimestrales 6
semestrales, sucesivas y por igual valor de capital. Bancomext no
da garantia alguna y las comisiones y tasas de interés vigentes

pueden consultarse en Bancomext.
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4.6 Analisis del importador

Las siguientes son condiciones sugeridas que utilizo en la
practica diaria.!?! Es definitivamente recomendable que las
empresas tequileras realicen un analisis del importador potencial
solicitandole informacién como:

* Antecedentes Generales
* Ventas Anuales

* Estado de Resultados

* Anélisis de Estructura

* Presencia

* Imagen

* Recomendaciones

* Lista de clientes actuales y pasados

* Y demas.

Esta informacién debera ser comprobada por el exportador.
Cuando esta etapa es superada por el interesado entonces es
conveniente solicitar a éste:

* Plan tentativo de ventas para el primer afio de operacion
* Precios sugeridos de venta para su area de influencia
* Plan tentativo de promocién y publicidad

*Y demaés.

"' Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exponaciones Mr. Terry Fields , Guadalajara,
1994.
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Si este paso es superado, entonces se dejan en claro reglas que
comprenden politicas especificas de la compafiia, como es el caso de

no otorgarle crédito en su primer pedido.
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5. EVALUACION DE COSTO - PRECIO DE EXPORTACION

5.1. Determinar costo de las mercancias

5.1.1. Documentacién

Dentro de los primeros cinco dias a la fecha de arribo de
cualquier cargamento a cualquier aduana a los EU.A, los
documentos de ingreso deben de ser llenados y presentados en el
lugar indicado por el director de distrito segiin la Agencia Aduanal
Bill Polkinhorn de los E.U.A., 122 a menos de que una extensién sea

otorgada. Estos documentos consisten en:

*Manifiesto de Entrada, forma de aduanas 7533 6 aplicacién y
permiso para entrega inmediata, forma de aduanas 3461.
*Evidencia de derecho para entrar.

*Factura comercial 6 factura pro-forma cuando la factura comercial
no puede ser producida.

*Listas de embarque.

*Certificado de Origen

En el caso de que la mercancia vaya a ser liberada de la
custodia del agente aduanal estadounidense cuando se reciban los

documentos, un sumario de entrada para consumo debera ser

' Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacion proporcionads por la directora general, Lic. Georgiann Morales .

Calexico, Cabifornia. 1994
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llenado y pagados los impuestos estimados en la puerta de entrada
a los E.U.A. dentro de los siguientes 10 dias habiles a la fecha en
que la mercancia entré a territorio estadounidense afirma la Lic.

Georgiann Morales. 122

Proceso de Entrada

Cuando un cargamento llega a los E.U A. el consignatario
debera llenar los documentos de entrada para las mercancias. La
mercancia no estd legalmente dentro de los E.U.A. hasta que el
agente aduanal estadounidense ha autorizado la mercancia y se
hayan pagado los impuestos correspondientes segtin indicé la

misma fuente.

La mercancia puede que sea introducida inmediatamente a
territorio estadounidense hacia su destino final, puede que
permanezca en bodega con el agente aduanal 6 puede que sea
transportado hacia otra garita aduanal y de ahi sea posteriormente
introducida hacia territorio norteamericano hacia su destino final.
Este proceso lo puede realizar por parte del exportador el mismo
agente aduanal, un broker 6 por un representante de los intereses
del exportador, sin embargo, el comtin denominador debe de ser que
los arreglos para el paso de la mercancia se deben de hacer antes de

que ésta llegue a la garita aduanal sugirié la misma fuente.

' Agencia Aduanal Bill Polkinhorn. Informacién proporcicnada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, California. 1994
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La evidencia de derecho para entrar cualquier mercancia a los
E.UA es aquel documento 6 licencia que faculta al duefio,
transportista, broker 6 agente aduanal. “En la mayoria de las
ocasiones es el transportista quien trae consigo ésta evidencia de
derecho para introducir la mercancia a los E.U.A. y consiste de la

factura 6 lista de embarque.”124

Es necesario que otro documento que acompafie al
transportista sea la fianza que ampare que los impuestos y dafios
que pudiesen ocurrir estén cubiertos. “En el caso de que se utilice a

un broker, éste puede facilitar éste documento.”125

El sumario de entrada son unos documentos que indican que
una inspeccién puede ser llevada a cabo 6 que ha sido ya elaborada,
entonces la mercancia se libera y se deberan cubrir, en el caso de
que existan, los impuestos requeridos dentro de los siguientes 10
dias laborales a ésta fecha de liberacién. Segin la Lic. Georgiann

Morales, 126 éstos documentos consisten de:

* Paquete de entrada regresado al importador, broker & agente
autorizado después de que la mercancia ha sido liberada.

* Forma aduanal 7501.

"* Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields, Guadalajara,
1994,

" 1dem.

' Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, California. 1994
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* Factura 6 documento requerido para revision.

* En el caso de mercancia para entrega inmediata se debera
solicitar el permiso especial para entrega inmediata, forma aduanal
3461 antes de que la mercancia llegue. Si el permiso es autorizado,
la mercancia se libera en cuanto llega a la garita aduanal, entonces
se deben de depositar dentro de los siguientes 10 dias aviles los
impuestos necesarios. Este procedimiento, bajo circunstancias
normales beneficia en mayor medida a México y Canada con
respecto a los demés paises del mundo como privilegio del T.L.C.

entre éstos paises.

Para que una factura comercial sea aceptada como documento
de entrada de mercancia a los E.U.A. debe de ser llenada de
acuerdo a la seccién 141.86 de las regulaciones aduaneras segtn
aseguran en la Agencia Aduanal Bill Polkinhorn de Calexico,!27 es

decir:

* La garita aduanal a la que la mercancia est4 enviada.

* En el caso de que la mercancia sea vendida debera especificar el
tiempo, lugar y nombres de comprador y vendedor. En el caso de
que sea mercancia a consignacién debera especificar el tiempo y
origen de la mercancia y nombres del consignatario y quien envia la

mercancia.

"7 Agencia Aduanal Bill Polkinhomn. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, Califormia. 1994

114



* Una descripcién detallada de la mercancia que incluya el nombre
por el que cada producto es conocido, el grado 6 calidad, asi como
los nimeros y simbolos bajo los cuales se vendié el producto al
importador, junto con los nimeros y guias de los paquetes 6 cajas
en los que la mercancia esta contenida.

* Las cantidades en peso y medida.

* El precio de venta al cual el importador compré la mercancia en el
caso de que sea mercancia para venta en el tipo de moneda
utilizado.

* En el caso de la mercancia a consignacién el valor de cada
producto en la moneda en que la transaccién normalmente se hacen
y en ausencia de tal valor, el precio en dicha moneda

* El tipo de moneda

* Todos los cargos en los que se incurre por traer la mercancia a los
E.U.A. tales como: comisiones, seguros y costo del empaque.

* Pais de origen.

En el caso de que la mercancia se venda en el transcurso de su
lugar de origen a la garita de entrada a los E.U.A., ésta transaccién
se debe de reflejar en la factura y serd parte del sumario ya
mencionado. Todos los documentos deben de estar escritos en
idioma inglés, 6 por lo menos acomparfiar a los documentos de una
copia en idioma inglés. “Cada factura debe de coincidir a la
perfeccién con la realidad de los productos presentados ante el

agente aduanal. Cualquier dato de los que se han listado que hiciese
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falta se deberan de conseguir para poder permitir su libre paso a
los E.U.A., y los costos en los que se incurra correrén por cuenta del

exportador.”!-8

No se puede incluir més de una transaccién entre importador
y exportador por cada factura. Y es que en el caso supuesto de que
no se tuviese una factura comercial al momento de entrar al
territorio de los E.U.A. se deberd de presentar una factura
proforma. El plazo para presentar la factura comercial que

substituird a la proforma es de 6 meses a partir de la fecha de
entrada a los E.U.A.

De acuerdo al reporte de Dun & Bradstreet, 122 en el caso de
la exportaciéon del tequila a los E'U.A. que se envia en pipas
contenedores de capacidad mayor a un galén éstas sélo podran ser
reclamadas por personas que estén autorizadas a vender 6 disponer

de bebidas destiladas en pipas contenedores.

Es requisito indispensable asegura la misma fuente, para el
importador estadounidense de bebidas alcohélicas tener un permiso
de la Agencia del Alcohol, Tabaco y Armas de Fuego del
Departamento del Tesoro de los E.U.A. en Washington, D.C. 20226.

Bajo ninguna circunstancia la aduana de los E.U.A. dar4 libre paso

' Grupo Simec. [nformacién comroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr Terry Fields., Guadalajara,
1994,

' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES_ Exporters’ Encyclopedia, E U A, 1993



a bebidas alcohélicas destinadas a cualquier estado norteamericano
en caso de que las anteriores disposiciones sean violadas. La
importacién de bebidas alcohdlicas mediante el servicio postal esta
prohibido prevé Dun & Bradstreet. Es conveniente recordar que la
carta de crédito comercial obliga al banco, por cuenta de un
comprador a pagar al exportador una suma de dinero determinada
en un plazo también fijado, contra entrega de documentos que
muestren el embarque 6 entrega de la mercancia bajo las

condiciones estipuladas en el crédito.1*

Este documento tiene como funcién principal segin
Bancomext, facilitar las operaciones comerciales, creando la
seguridad necesaria entre el exportador y el importador fungiendo
el banco como mediador de la negociacién y responsable del pago,

garantizando también la entrega de la mercancia.

“Una carta de crédito de exportacién puede ser revocable 6
irrevocable, en cuanto a la posibilidad é no de cancelacién;
notificada 6 confirmada, en lo que respecta al compromiso que
adquiere el banco mediador; a la vista 6 a plazos, en cuanto a la
disponibilidad; revolvente 6 no revolvente, en cuanto a que puedan
6 no entrar en vigor; intransferible 6 transferible; en cuanto a que

puedan 6 no cederse los derechos del beneficiario.” 13!

1% BANCOMEXT. [nfomacién consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalgjara. 1994
"' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES.,op.cit.
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Aunque la carta de crédito es un documento précticamente
indispensable si no se quiere arriesgar la transaccion, existen

ademés otros documentos en la exportacién tales como:

* Factura comercial, 6 factura proforma, proporcionado por el
exportador.

* Pedido, proporcionado por el importador.

* Permiso de exportacién, proporcionado por la SECOFIL.

* Pedimento aduanal, proporcionado por el agente aduanal.

* Certificado de origen, proporcionado por la Camara Nacional del
Tequila

* Certificado de peso y de calidad, proporcionado por la compaiiia
de control.

* Péliza de seguro, proporcionado por la compariia aseguradora.

* Lista de empaque, proporcionada por el exportador.
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5.1.2 Transporte y seguros

Toda la mercancia que entra a territorio de los E.U.A. de
forma comercial debe de ser introducida por el dueno, el
comprador, sus empleados autorizados 6 por su broker. Los agentes
aduanales estadounidenses no tienen facultad para actuar como
agentes del importador 6 del exportador, aunque por supuesto que
“el agente aduanal brindara toda la orientacién necesaria a quienes

estén realizando el tramite.”122

De hecho las Gnicas personas autorizadas, para actuar como
agentes para el importador en la transaccién con lo relacionado a
aduanas es su broker, que bien puede ser una persona fisica 6 moral
autorizada para actuar como tal por el servicio de aduanas de los
E.U.A., éstos brokers prepararan la documentacién necesaria, el
pago de impuestos correspondientes y en suma, cuidar los
intereses del importador y/6 exportador . Los honorarios de un

broker varian de acuerdo al tipo de servicio prestado.

Antes de que el camién, automévil, barco 6 avién proceda a
ser descargado segln asegura la Lic. Georgiann Morales, '*3 el
director de la agencia aduanal estadounidense puede ordenar la

revisién al azar de alguna parte del contenido, bajo condiciones de

' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES ,op.cit

' Agencia Aduanal Bill Polkinhorn. Informacion proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, Califorrua. 1994
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la ley y cuidando la integridad de la mercancia. Esta revisién puede

ser realizada para:

* Verificar el valor de la mercancia para efectos aduanales.

* Comprobar que en el dado caso de que la mercancia debe de venir
marcada, se encuentre marcada de acuerdo a las indicaciones de
ley, y en caso de no estar marcada se proceda a marcar.

* Verificar que no se trate de objetos prohibidos.

* Comprobar que los productos corresponden a la factura comercial.
* Verificar que no haya de mas 6 de menos cantidad de acuerdo a la

factura comercial.

“En el caso del tequila, éste se somete a éste tipo de
inspeccién de manera obligatoria por ser un articulo para consumo

humano.” 134

Inclusive algunos articulos pueden pesarse, medirse 6
inclusive olerse 6 inspeccionarse mas a fondo.“ En el caso de que
alguna caracteristica del producto no corresponda con la
descripcién de la factura, los gastos que ocasione toda ésta
verificacién seran por cuenta del exportador."1 En el supuesto
caso de que en alguno de los paquetes, recipientes 6 contenedores el

agente aduanal estadounidense descubra algtin producto omitido en

"™ Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales .
Calexaco, Califormia 1994

™ Grupo Simec. Informacisn corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,

1994,

120



la factura comercial, y exista motivo para creer que fue omitido con
intenciones fraudulentas de parte del exportador, importador,
broker 6 agente autorizado éste podra proceder a decomisar el
cargamento. Ahora que “si no existe razén para pensar que éste
descuido es con intencién fraudulenta, la detencién del cargamento

no ocurre” 136

En el caso de que la mercancia llegue deteriorada a la aduana
norteamericana 6 que ésta haya perdido todo su valor comercial, el
agente aduanal lo declarara como una "no importacién” y por lo
tanto no existira cargo econémico alguno a ésta mercancia a menos
de que el importador, exportador 6 broker realicen las tareas
necesarias para devolverle su valor comercial, esto bajo supervisién

de la aduana estadounidense concluye la Lic. Georgiann Morales.

Si el cargamento por alguna razén no pudiese ser liberado de
la aduana estadounidense asegura Dun & Bradstreet 137 en la
seccidn 113 del acta de tarifas de los EU.A. / 19 U.S.C. 1311, que
éste podra pasar si el propietario 6 representante estan de acuerdo
a una bodega aduanal, en donde podran permanecer no mas de 5
afos a partir de la fecha de importacién. Mientras la mercancia
esté bajo custodia aduanal, ésta podra ser, bajo supervisién de un

agente aduanal movido para limpieza, reembarque 6 cualquier otro

" Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacion proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexaco, California. 1994

' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., op.cit.
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movimiento que sea preciso realizar.

De acuerdo al Reference Press Incorporated, 138 en el

territorio de los E.U.A., existen actualmente:

* Caminos: 6'365,590 km. incluyendo 88,641 km. de carreteras de
alta velocidad.

* Vias de ferrocarril: 270,312 km.

* Canales de navegacién: exclusivamente en los grandes lagos
41,009 km.

* Puertos de carga: existen 44 puertos.

* Aeropuertos: 15,422 aeropuertos en operacion.

La compaiia tequilera puede enviar el envasado de origen
directamente 6 a través de un tercero que bien puede ser una
compafiia de embarques. En el caso de que lo haga directamente
ésta debera hacer los trdmites necesarios para conseguir los
documentos, empacar y mandar la mercancia. Es necesario
considerar que la mercancia realizar& un recorrido bastante largo y
que ésta debe de llegar en perfectas condiciones, por lo que hay que
protegerla correctamente sin que esto incremente demasiado los
costos. Ahora bien, si la compafiia no cuenta con personal
capacitado para realizar la labor de exportacién, es recomendable

que una compafiia de exportacién haga los tramites necesarios, ya

" REFERENCE PRESS INC.. Statistical Abstract of the U.S A. 113 edicién. Austin, TX. 1993
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que ésta tiene la experiencia suficiente para proveer informacién
relacionada a costos, manejo de carga y cualquier otro adicional que
al fabricante le servir4 para su cotizacién. Por lo tanto, si la
empresa tequilera no tiene experiencia 6 el personal calificado para
realizar la exportacién, es mejor que se asesore y contrate los
servicios de personal que esté calificado para el proceso de

exportacion.

Es necesario complementar ésta informacién 1% seflalando
que independientemente de quien sea quien exporte, es obvio que
se necesitara de transporte que lleve el envasado de origen a su
destino final, a continuacién apunto una serie de recomendaciones

al momento de seleccionar al transportista:

* Ponderar las tarifas de flete cotizadas.

* Rapidez del transportista para recoger la mercancia.

* Rapidez al entregar la mercancia.

* Que esté debidamente registrada y que tenga referencias.

* Seriedad de la empresa y consultar antecedentes.

Es recomendable también, antes de decidirse por la compaiiia
transportista, cotizar con méas de 2 compafiias para tener un punto
de comparacién y tratar de negociar precios para disminuir costos.

Dado que el tequila tiene como destino los E.U.A. y se trata de

(]

Grupo Simec. Informacidn corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994,

123



mantener costos bajos, después de conocer y evaluar los métodos
utilizados por las compafias exportadoras de tequila y estudiar
aquellos medios de transporte que no utilizan, puedo afirmar que el
transporte terrestre es el mas propicio para llevar la carga al
vecino pais del norte. Es necesario sefialar que nuestro pais ha
tenido en los Gltimos afios un aumento en los kilémetros de
carreteras y si a esto sumamos que un porcentaje importante de las
exportaciones de México a los E.UA es por via terrestre,
especialmente autotransporte podremos notar la significancia de
realizar arreglos al sistema de ferrocarriles ya que si éstos fuesen
més eficientes y méas confiables seguramente desempefiarian un

papel méas importante en las exportaciones mexicanas a los E.U A

“En México el autotransporte se divide en: pablico federal de
carga, privado 6 particular de carga y com@n.” % Es importante
sefialar afirma la Lic. Georgiann Morales que si el exportador no
tiene transporte propio al recurrir al transporte pablico federal tal
vez deba de recurrir a mas de una empresa de autotransporte, ya
que éstas tienen rutas especificas y fijas y al no poder salirse obliga
al exportador a cambiar de linea y esto aumenta los costos de
transporte por el transbordo y manipulacién de la mercancia,
corriendo ademés el riesgo de que la mercancia sufra lesiones. El
transportista es responsable por la mercancia que lleva consigo y en

caso de pérdida 6 maltrato debera pagar de acuerdo al peso de ésta.

" Agencia Aduanal Bill Polkinhomn. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales
Calexico, California. 1994
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Si el exportador quiere asegurar su mercancia debera recurrir a
una compafia de seguros 6 en ocasiones el mismo transportista
puede prestar éste servicio. Cuando el importador recibe el
envasado de origen, éste debera verificar el estado en que éste llegd
a su destino, y en caso de faltantes 6 daflos, por lo general “el
tiempo para reclamar algo al transportista es no mayor a 24

horas.” 141

La Secretaria de Comunicaciones y Transportes segin
Salvador Mercado 42 ha fijado reglas para la aplicacién de la tarifa
de un servicio de autotransporte. Las cuotas se aplican cada 10 km_,
elevandose las fracciones a la decena inmediata superior. En cuanto
al peso del envasado de origen, las fracciones de 10 kg se
consideran 10 kg. completos. Estas tarifas se dividen en:

* Una clasificacién general de articulos presentada en orden
alfabético en la que de las cinco clases que presenta se define a cual
pertenece la mercancia en cuestién y la fraccién que ésta tiene
dentro de las 829 que existen.

* Una tabla de toneladas por cuota, en las que aparecen las
distancias en Km. y las tarifas por flete en cada una de las cinco

clases ya mencionadas.

"I Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexaco, California. 1994

“! MERCADO,SALVADOR. Comercio Intemnacional, Ed Limusa, 2a edicién. México. 1989
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Para saber el costo de un flete segiin la misma fuente, se debe
de definir la distancia a recorrerse, aplicar la cuota correspondiente
de acuerdo a tonelada en su clasificacién y multiplicar esa cuota por
el total de toneladas del embarque. Existe una cuota extra por
entrega a domicilio, por transitar en caminos no pavimentados y si
se requiere una entrega en un tiempo menor al itinerario del
transportista, éstos aumentos oscilan entre el 10% concluye

Salvador Mercado.

“El transporte terrestre en México tiene algunas desventajas”,
143 entre otras:
* Pocas compafiias tienen unidades en condiciones de dar servicio
regular debido a la antigtiedad de las unidades.
* Los transportistas no estdn conscientes de la importancia de su

labor dentro del proceso de exportacién.

En todo contrato se requiere de consentimiento y objeto que
pueda ser materia del contrato, el contrato de seguro en materia de

exportaciones no podria ser la excepcién.

El seguro en materia de exportaciones tiene por objeto
reponer los dafios 6 perdidas que pudiese sufrir el tequila envasado
de origen en su trayecto a su destino final, por medios propios 6 del

servicio piblico federal. Considerando las caracteristicas propias

" Grupo Simee. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields.. Guadalajara,
1994,
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del producto en cuestion, éste se encuentra sujeto a la ocurrencia
de dafios 6 perdidas en mayor escala que otros productos, por lo
tanto es necesario conocer aquellos riesgos que pueden ser
cubiertos y acudir a una compafia aseguradora para realizar el

convenio expreso adecuado.

Las coberturas que las compafiias aseguradoras brindan al
exportador segiin Salvador Mercado !# se pueden agrupar en:
* Cobertura de riesgos ordinarios.
* Cobertura de riesgos especiales.

* Cobertura de todo riesgo.

La cobertura de riesgos ordinarios segin la misma fuente
incluye riesgos ordinarios de trénsito terrestre, aéreo 6 combinado
que son los causados a los bienes directamente por alguna de las
siguientes causas: incendio, rayo, explosién, autoignicién, colisién,
volcadura, hundimientos 6 ruptura de puentes, robo, derrames y
deméas. La cobertura de riesgos especiales incluye aquellos que
mediante convenio expreso pueden cubrirse, tales como: huelgas,
conmocién civil, alborotos populares, y demas; segin Mercado. La
cobertura de todo riesgo incluye como su nombre lo dice, todos
aquellos eventos a los que el envasado de origen estd expuesto en

su recorrido a su destino, con excepcién de: infracciones a cualquier

" MERCADO,SALVADOR., op.cit.
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ley, naturaleza perecedera 6 demora 6 perdida del mercado

concluye la misma fuente.

En el caso del envasado de origen, dadas las caracteristicas de
su naturaleza éste es mas susceptible a algtn otro dafio, por lo que
al asegurarlo, es necesario fijar cierto porcentaje que queda a cargo
del asegurado, porcentaje que se conoce como deducible y que se fija

de acuerdo al valor del embarque. Mercado sugiere como buena

" "

opcién el de tipo péliza abierta ", la cual garantiza la
recuperacién de cualquier siniestro a la mercancia que se encuentre
en transito. La vigencia del seguro comienza a surtir efectos desde
el momento en que el envasado de origen queda bajo
responsabilidad del transportista y termina a las 48 horas del dia
habil después de la llegada de la mercancia al destino final. Es
importante que en caso de que se presente alguna de las
circunstancias previstos en la péliza el asegurado de aviso
inmediato a la compafia aseguradora, ya que el derecho a la
proteccién que brinda el seguro depende del cumplimiento por el

asegurado de ésta obligacién de aviso.

“En el caso de perdida 6 dafio amparado por la péliza, los
afectados deberén comenzar el proceso de proteccién, salvaguarda 6
recobro de los bienes asegurados a cuyos gastos la compaiiia
contribuira en la proporcién que le corresponda segin la relacién

que guarde la cantidad asegurada con el valor real de los bienes
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cubiertos por el seguro.”!¥ La reclamacién que presentara debera
ser por escrito y dentro del término que para el objeto fije el
conocimiento de embarque, dicha reclamacién debera de realizarse

de inmediato.

El procedimiento para la recuperacién de las pérdidas de
mercancia se debera de hacer dentro de los 60 dias siguientes al
aviso de pérdida, segain Mercado, !4 el asegurado debe someter a la
compafiia de seguros por escrito su reclamacién acompanada de una
carta de reclamacién a la empresa aseguradora y una copia de la
factura comercial firmada, copia del pedimento aduanal, copia del
certificado de averias levantado por el ajustador de la empresa de

seguros, copia de la carta reclamacién a la empresa transportadora.

Sin embargo, es importante sefialar afirma Mercado, que la
compafiia de seguros nunca es responsable por proporcién mayor de
cualquier pérdida que la que exista entre la cantidad asegurada y el
valor real de los bienes cubiertos por la péliza al tiempo de que tal
pérdida ocurra, ni por proporcién mayor que la que exista entre el
monto de ésa péliza y el valor conjunto de todos los seguros
existentes sobre los mismos bienes. Se debe de tomar particular
importancia al revisar el contrato que se realiza con la compania

aseguradora.

S Grupo Simec. Informacion corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994.

"** MERCADO.SALVADOR., op.cit.

129



5.1.3 Servicios aduanales

Antes de comenzar a describir el papel que realizan las
aduanas en el proceso comercial de exportacién, seria vélido hacer
algunas preguntas acerca de las personas que tienen a su cargo éste
proceso comercial, como: ;Qué capacidad tienen 6 que estudios han
realizado aquellos individuos que en Meéxico intervienen en el
proceso aduanal de la exportacién del tequila envasado de origen a
los E.U.A.? En el caso aquel que desea tener un despacho aduanal
segin Mercado!?? éste debera gestionar personalmente, 6 bien los
agentes aduanales 6 algin apoderado, quienes sélo podran tener la
representacién de una persona, ante una aduana y dentro de un
ejercicio fiscal. El despacho aduanal se gestiona a nombre de una
empresa cuando lo haga quien tenga la representacién legal de ella
y esa persona debe de ser ciudadano mexicano por nacimiento y
sustentar examen en la Ciudad de México para demostrar sus

conocimientos de la ley aduanera.

Para ser agente aduanal, el interesado es sometido a pruebas
y requisitos establecidos legalmente, y después de demostrar sus
conocimientos, la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, SHCP,
otorga una patente con la cual puede tramitar las operaciones
aduaneras que éste considere necesarias asegura la misma fuente.

Es importante sefialar que la autoridad que representa el fisco

“T MERCADO,SALVADOCR., op.cit.
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federal puede reclamar el pago de los impuestos, derechos, multas 6
cualquier crédito que con motivo de la exportacién cause tanto el
exportador, el agente aduanal 6 algin apoderado. Es el tequila
envasado de origen en éste caso, el objeto de los impuestos y
derechos aduaneros, constituyentes de la garantia de éstos,
responden directa y preferentemente ante el fisco por el importe de

dichos impuestos y derechos, multas y gastos a que dieren lugar.

“La exportacién no da inicio sino hasta la fecha de
presentacién de las mercancias a las oficinas aduaneras. Termina

con la salida de éstas del territorio 6 aguas nacionales. " 148

Segun la Ley Aduanera de los Estados Unidos Mexicanos, la
aduana mexicana necesita la siguiente documentacién para poder
dar tramite al proceso de exportacién: * Factura comercial é factura
proforma * Certificado de origen * Certificado de peso y calidad *
Lista de embarque. La factura comercial debera de contener los
siguientes datos: * Lugar y fecha de expedicion * Nombre y
domicilio * Marcas, nameros y cantidades de cajas * Especificacién
comercial de la mercancia * Declaracién del valor de la mercancia
por parte del exportador * Domicilio de éste y firma autégrafa por
lo menos en el original. La factura se necesita presentar para
efectos fiscales aduaneros, atn en el caso de que no existiese

operacién de compraventa.

¥ Ley Aduanera de los Estados Unidos Mexicanos. Ed. Sista México 1994,
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La inspeccién aduanera se realiza con la finalidad de
examinar las mercancias para establecer su correcta clasificacién
arancelaria y ésta inspeccién no debe ir mas alla de cotejar marcas,
nameros y cajas seleccionadas para su reconocimiento segin lo

sefiala la ley aduanera.14®

El resultado de éste reconocimiento se debe indicar al reverso
de los documentos de exportacién indicando la fecha en que se esté

realizando, conformidad u observaciones y ntimero de salida.

Es recomendable que para seleccionar el agente aduanal que
intervendré en el proceso de exportacién se tomen las siguientes
precauciones: * preguntar su experiencia * observar su rapidez en
los despachos aduanales * estudiar su honradez, ademas de estar
en continuo contacto con el agente aduanal para lograr una mejor
coordinacién entre ambas partes y por lo tanto una mejor eficacia

en la prestaciéon de sus servicios.

Segin Dun & Bradstreet !*0 los organismos estadounidenses
que pueden servir de contacto para los exportadores son:
* Servicio de Aduanas de los E.U.A.
1301 Constitution Ave., NW, Washington, DC 20229
Tel 202-566-8195

Aduanera de los Urudos Mexicanos. Ed. Sista México 1594
" DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., op.cit.
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* Departamento de Comercio de los E.U.A.
14th. Street & Constitution Ave.,, NW, Washington, DC 20230
Tel 202-377-2000

* Centro de Estudios Internacionales/Oficina del censo
Scuderi Building, Washington, DC 20233
Tel 301-763-2870

* Administracién de Pequefios Negocios
1441 L. Street, NW, Washington, DC 20416
Tel 202-653-7561

* Banco de Importaciones-Exportaciones de los E.U A.
811 Vermont Ave. NW, Washington, DC 20571
Tel 202-289-2703

* Departamento de Estado de los E.U.A.
2201 C. Street, NW, Washington, DC 20520
Tel 202-647-4000

* Agencia para el Desarrollo Internacional
320 21st. Street NW, Washington, DC 20523

Tel 202-647-3504

* Programa para el Comercio y Desarrollo
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309-sa-16, Washington, DC 20523
703- 875-4357

* Servicio Postal de los E.U A
475 L'Enfant Plaza, SW, Washington, DC 20260
202-268-2000

* Representante del Comercio de los E.U.A.
600 17th. Street NW, Washington, DC, 20506
202-395-3230

Segin la misma fuente, 15! todos los productos que entran a
los E.U.A. estan sujetos a dos grandes clasificaciones: aquellos que
pagan impuestos y aquellos que no pagan impuestos. Esta
clasificacién es aplicable en la tarifa armonizada de los E.U A,
misma que se puede adquirir en la oficina de la imprenta del
gobierno de los E.U.A. en el teléfono (202) 275-3054.

Segin Dun & Bradstreet las tarifas dependen del pais de
origen, la mayoria de los productos se tasa bajo trato de naciéon mas
favorecida, en el caso de México y del tequila que es el centro de
atencién de el presente trabajo de tesis es tasado bajo los términos

del Tratado de Libre Comercio de América del Norte: Estados

Unidos de Norteamérica, Canad4 y México, que representan un

"' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., op.cit.
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mercado de 360 millones de consumidores y de $ 6 trillones de

délares.

Dentro del sistema general de preferencias se tasan aquellos
productos que no pagan impuestos de los paises beneficiados tanto
independientes como dependientes con la finalidad de estimular su
desarrollo econémico. Este programa fue creado por los E.U.A. en el
acta de 1974 y entr6 en vigor el lo. de Enero de 1976, extendido al 4
de Julio de 1993 segin la misma fuente.

“Normalmente el servicio de aduanas de los E.U.A. aceptara
que un producto entre a los E.U.A. facilmente si éste viene
acompanado de un Certificado de Origen. Este documento avala
que proviene de México, uno de los tres paises firmantes del T.L.C.

y por lo tanto se tiene trato de nacién mas favorecida. " 152

Se pueden contratar los servicios de un "broker", que es una
persona fisica 6 moral dedicado al comercio internacional; un

broker tiene conocimientos plenos del proceso.

En algunas ocasiones, productos que por sus bajos costos de
fabricacién, atractivo margen de utilidad y apariencia agradable

pueden parecer idéneos para la exportacién a los E.U.A al

12 Agencia Aduanal Bill Polkinhom. Informacién proporcionada por la directora general, Lic Georgiann Morales.,
Calexaco, Cahforma. 1994
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momento de agregarle impuestos y gastos de transporte su margen

se reduce y pierden el interés.

Afortunadamente, éste no es el caso del tequila, sin embargo
si es importante revisar el status en la clasificacién arancelaria que

dicta la Ley Aduanera:152

* Especifica: un monto por unidad 6 medida ( 50 centavos por

kilogramo, por poner un ejemplo).

* Ad valorem: en donde se fija un porcentaje ( 50% del valor de la

mercancia, por poner un ejemplo).

* Compuesto: mezcla de ambos, por lo regular es una taza
progresiva (si el valor de la mercancia es de menos de 5 délares se
paga el 5 por ciento y si se retrasa el 10 por ciento, y asi

sucesivamente, por poner un ejemplo).

Para definir los aranceles del tequila es necesario conocer su
fraccién arancelaria para que asi, el tramite de exportacién sea

agil.

"*! Ley Aduanera de los Estados Unidos Mexicanos. Ed. Sista. México 1994,
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5.1.4 Empaque y embalaje

En lo concerniente al empaque que necesita el tequila
envasado de origen para ser exportado a los E-UA y que éste
llegue en perfectas condiciones al cliente es importante hacer notar
que el costo del empaque no debe de ser superior al costo de

produccién , ya que éste haria incosteable la exportacién.

El medio de transporte que llevara consigo el tequila a los
E.UA. debe de ser seleccionado de acuerdo a la velocidad
requerida, seguridad que éste transporte brinda a nuestro producto
y por supuesto: costo, y si el diferencial es pequefio, es preferible no
correr riesgos si el profesionalismo del transportista no es claro en

vez de pretender ahorrar unos délares.

Dependiendo de éstos tres factores se podréa seleccionar la via
de envio. Los costos que implican los seguros de transporte elevan
irremediablemente nuestros precios de venta, pero éstos seguros

son tan indispensables, como el costo de la materia prima.

El seguro es un factor decisivo para completar una operacién
de exportaci6n exitosa, tanto, que si se deja a la suerte el que no le
suceda nada a la mercancia en el transcurso de México a su destino

en los EUA y algo le llegase a ocurrir, los costos que ésta
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situacién originaria podrian echar a perder toda la operacién

comercial.

Es por eso que un correcto "know-how" determinara el éxito 6

fracaso de cualquier intento de incurrir en nuevos mercados.

“Todo el tequila que se empaque para ser enviado a los E.U.A.
debera de mostrar su contenido de acuerdo al sistema métrico de
medidas acorde al acto en que el sistema de medida cambié en 1975

al sistema métrico. "154

En general, las bebidas alcohélicas que se elaboren para
comercializarse en el mercado de los Estados Unidos debera de ser
llenado de acuerdo a éste sistema de medicién si fue empacado
antes del lo. de Enero de 1979 y en general las bebidas destiladas
deberan acatar las medidas métricas si fueron producidas antes del
lo. de Enero de 1980.

Las bebidas alcohélicas incluidas las destiladas deberan de
venir acompafiadas de un documento que avale el contenido y
caracteristicas de la bebida expedido por una autoridad del pais del
exportador reconocido en los EU. A, éste documento puede
anexarse a la factura comercial 6 inclusive estar incluido en la

factura comercial. La excepcion son la cerveza y las bebidas hechas

' DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES,, op.cit.
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a base de malta concluye Dun & Bradstreet.

Las leyes aduanales de los E.U. A exigen que el tequila que
pretenda ser exportado a ese pais debera de estar marcado en un
lugar legible, de forma indeleble y permanente con el nombre en
idioma inglés del pais que exporta, esto con la finalidad de que el
consumidor final sepa de dénde es el tequila que esta consumiendo.
Existe una cuota compensatoria en el caso de que el producto no
venga marcado equivalente a 10 por ciento del valor del articulo, si
no se desea pagar ésta cuota, el producto se podréa regresar a su
pais de origen, ser destruido 6 ser marcado adecuadamente ante

presencia del agente aduanal asegura la misma fuente.!55

Dado que no es posible definir quien ser4 el consumidor final
del tequila, para aspectos de éste trabajo de investigacién el
consumidor final sera aquella persona en los E.U.A. en recibir el
tequila en la forma en que éste fue exportado. Generalmente, sera
aquel individuo que compre el tequila. En el caso de bebidas que
son utilizadas como materia prima para elaborar otras bebidas, el

consumidor final seria aquel que lo adquiere para transformarlo.

El empaque en el que venga el tequila debera de decir en
lugar legible que el destino es los Estados Unidos con algunas de las

siguientes opciones a escoger segin la misma fuente.

"** DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., op.cit.
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*USA

* United States

* American

y siempre junto el nombre del pais origen antecedido por la

" made in" 6 "product of " 6 cualquier otra palabra de

leyenda:
significado similar. En el caso de que el tequila vaya a ser re-
empacado una vez en los E.U.A. no se debera de obstruir la senal

original del pais origen, en éste caso: México.

Si el tequila esta embotellado en recipientes de 200 mililitros
6 mas, continGia la misma fuente, 156 éstos recipientes deben tener
en un lugar visible y marcados de forma permanente la siguiente
leyenda: "Liquor Bottle" y el lugar 6 pais del fabricante, 6 domicilio
del importador en los E.U.A. En el caso de botellas vacias que seran
llenadas en los E.U.A. también debera de decir "Liquor Bottle" y el
lugar del fabricante de la botella.

En la seccién 43 de los acuerdos sobre marcas registradas del
afio 1946 se prohibe la entrada de cualquier mercancia que ostenten
una leyenda sobre el pais de origen falsa 6 cualquier descripcién 6
designacién falsa, incluyendo palabras 6 simbolos tendenciosamente
falsos que describan 6 traten de representar algo que no es la
realidad. Otras marcas y simbolos claros e indelebles que se deben

de visualizar son el nombre del consignatario, el destino y la ruta

'* DUN & BRADSTREET INFORMATION SERVICES., op.cit.
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que se representan en forma de marcas geométricas como
rectangulos, tridangulos, y demaéas. El propésito fundamental es
facilitar la identificacién de los bultos que en algunos casos son

claves confidenciales concluye Dun & Bradstreet.

Ademas el uso discrecional de otras sefializaciones como: "éste
lado hacia arriba", "no exponga al sol", "fragil" y demés. Estas se
representan en forma alusiva y por razones préacticas y en el caso
del envasado de origen es conveniente que no se note la descripcién

del contenido.

Cabe sefalar que México segin Mercado!3” y algunos otros
paises de conformidad con la Organizacién Internacional de
Normalizacién impone fuertes multas por poner marcas superfluas
en los bultos 6 cajas. Y es recomendado que en el caso de cajas éstas
se marquen en dos de las caras para embalajes de gran tamano y en
una cara para los de menor tamafio. Los simbolos, marcas y claves
se deben aplicar en la porcién central del area recomendada, y si se
usa un marco éste debe de ser rectangular. En el tercio superior del
area destinada a ser marcada, deben ponerse los simbolos para el
manejo adecuado del embalaje, con excepcién del que exprese el
centro de gravedad y aquel que indique en dénde se deben colocar
las cadenas para su carga 6 descarga. En la parte que corresponde

al tercio central de la zona de marcacién, se destina a los simbolos 6

YT MERCADO,SALVADOR., op.cit.
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claves principales y la porcién final del espacio, se destina a los
simbolos 6 claves secundarios. Se recomienda usar letras
mayusculas solamente y el tamafio de éstas depende del tamarnio del
embalaje. Los simbolos 6 claves principales deben ser cuando menos
de 20 mm.

Se sugiere que el color de éstas indicaciones sea negro con un
fondo que le contraste, en caso de que no pueda usarse éste color, se
procura que se combinen aquellos que se contrasten y permiten una
legibilidad adecuada. “Es recomendable que los textos del empaque
aparezcan en el idioma del pais al cual se dirigen, inglés en el caso
de ésta tesis. La resistencia es la caracteristica universal que debe
de tener cualquier empaque con el que se pretenda resguardar al
tequila envasado de origen y lo mantenga seguro contra riesgo de

manejos y transportes.” 158

Por lo tanto, no es recomendable al exportar ir
experimentando y aprendiendo métodos efectivos de empaque para
adquirir experiencia, se debe de buscar asesoria y preguntar a
compafias especializadas en la manufactura de empaques
protectores y mediante demostracién dejar en claro la efectividad
de sus productos. Por que los empaques que se utilicen en el
mercado nacional: madera, metal, flejes y clavos pueden resultar

totalmente inadecuados para el mercado internacional.

' Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields . Guadalajara,
1994,
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Se debe de tomar en cuenta dos consideraciones al momento
de escoger un empaque para el envasado de origen que sera
exportado: utilidad de amplia proteccién al producto y agradable

presentacién comercial.

En el mercado estadounidense, y de acuerdo a los
conocimientos que he podido adquirir durante la carrera de Admén.
de empresas y Mercadotecnia, el empaque del envasado de origen
deberia influir de manera importante y en combinacién con la caja,
el frasco, la botella, la lata; accesorios como valvulas, aberturas y
tapones; y decoracion; lo identifican y deberia ser motivo para que

se le prefiera en comparacién a la competencia.

Asi, que todos éstos elementos constituyen la imagen del
tequila ante el consumidor final, ademas de que el envase debe de
informar al comprador sobre el producto que contiene, la
descripcién e identificacién del mismo son elementos que influyen
en el disefio de todos los envases, y éstos, pueden jugar un papel

verdaderamente activo en el proceso de comercializacién.

En el caso del envasado de origen, es recomendable que por
ser una botella, el liquido se pueda ver claramente, ya que éste se
escoge adecuadamente, resaltard los atributos del producto. Es
evidente que, al concebir el envase, importa no sélo contribuir a

difundir la imagen de la marca, sino también a tratar de realzar la
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del propio producto, y para esto, las figuras no son el anico
elemento del disefio de un envase que contribuye a relacionarla con
el producto, ya que en el caso de ésta tesis, es mas probable que el
tipo de letra y colores del envase y etiquetas ayuden a difundir la
imagen de la marca y den al consumidor una mejor idea del propio
producto, al grado en que el envase debe constituir por si mismo un

argumento de venta.

La forma de la botella influye de manera sorprendente en la
impresién que recibira el consumidor sobre el tamafio y volumen de
éste envase, ya que vista de frente, podra parecer mas ancha una
botella alta que tenga una seccién transversal plana que si la tiene
curva, aunque sea de igual volumen. El disefio grafico puede surtir
un efecto considerable, asi, las letras grandes en una botella

también dan la impresién de que el envase es mas ancho.

Asi pues, los empaques y embalajes utilizados, tienen
influencia notable en las cotizaciones de precios de exportacién ya
sea directamente por su valor elevado 6 indirectamente por su peso
en si, que debe tomarse en cuenta por el gasto que origina cuando
los embarques se cotizan en relacién al peso en los transportes, asi
como su valor que, al igual que los productos, soporta los derechos
de aduanas, impuestos diversos y en algunas ocasiones, permite a

cierto tipo de empaques pasar las fronteras internacionales pero
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condicionados a devolverse inmediatamente al pais de origen,

ocasionando un doble gasto en fletes.

El envasado de origen se empacard en un namero
determinado de botellas por cada caja, y a su vez cada caja se
acomodara por bandeja 6 tarima; éstas a su vez pueden ir dentro de
un contenedor. Existen muchas clases de contenedores, aquellos
que se abren por detras 6 por un costado, 6 por arriba, 6 aquellos
que no tienen tapa, sélo una cubierta de lona seglin la Lic.
Georgiann Morales, 159 algunos otros contenedores son simplemente
una bandeja plana con dos planchas en los extremos, pero sin
laterales ni tapa. Otros son plegables para facilitar su devolucién al
punto de origen. Existen otros especiales para animales vivos,
minerales 6 liquidos, incluso existen contenedores con temperatura
y humedad controlada por medio de nitrégeno liquido 6 hielo seco.
Existe también, un tipo de contenedor que se llama por secciones,
es una variedad del comin y corriente de 20 pies para carga seca
que tiene la peculiaridad de tener tres cuerpos separados que se
fijan en un marco del contenedor. Este es particularmente usado en

casos de envios pequefios y de grandes rutas comerciales.

En el caso de las bandejas 6 tarimas, continta la Lic. Morales,
éstas son plataformas que sirven de base a unidades de carga y que

dejan debajo un espacio para facilitar la manipulacién, la méas usada

*** Agencia Aduanal Bill Polkinhomn. Informacién proporcionada por la directora general, Lic. Georgiann Morales.,
Calexico, Califorrua. 1994
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es la de tipo plano. Existe otra bandeja que hace las veces de un

cajon, que puede 6 no tener tapadera.

Para seleccionar el tipo de bandeja 6 tarima adecuado en la
Agencia Aduanal Bill Polkinhorn recomendaron como necesario
tomar en consideracién:

* El tipo de mercancia

* El transporte que se utilizara hasta el punto de salida.

* El manejo de la mercancia.

* La estiba

* La duracién de la transportacion.

* Las condiciones climatolégicas del viaje, punto de origen y del
destino final.

* Modalidades aduaneras del pais origen y pais destino.

* Las condiciones de carga y descarga.

Una vez seleccionado el contenedor y tarima adecuados
sugirieron buscar:
* Obtener un conocimiento de embarque limpio para probables
reclamaciones.
* Que el envasado de origen llegue a su destino final en la mejores
condiciones.
* Evitar en medida de lo posible robos 6 siniestros.

* Mantener bajos costos.
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5.2 Contacto con los mercados seleccionados

5.2.1 Definir forma de negociacién de la transaccién

Dependiendo del costo de fabricacién del producto es el precio
de venta. Se sugiere %0 estandarizar los precios de venta F.O.B.
nuestra planta y crear una lista de precios; a partir de éstos precios
fijar los precios de venta para cada pais, tomando en cuenta dos
elementos:
1.- Nuestro precio F.O.B. nuestra planta més costos de
transportacién, manejo y demés desde nuestra planta hasta el
mercado destino.

2.- Precios de venta de la competencia en ese mercado destino.

Al momento de definir un precio de venta se piensa en
ocasiones en tener como base el precio de venta en el mercado
nacional, afadir fletes y seguros y asi obtener un precio de venta
para el mercado internacional, esto no es tan sencillo; y sugiero que
ésta parte del proceso sea elaborada por una persona del

departamento de exportaciones y no del mercado nacional.

Y es que el consumidor estadounidense puede llegar a tener
como factor decisivo el precio de compra al momento de tomar una

decisién, por lo que una vez que se determina que el mercado es

' Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalagjara,
1994,
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sensible al precio, se deben de tomar otros factores al momento de
definir un precio de venta para el mercado estadounidense, como
precio de la competencia mexicana y de la internacional, por que al
existir mas marcas de tequila en los E.U.A. que en México, es obvio
que algo no anda bien. Asi, que “se deben de conocer los precios de
venta del mercado de tequila en los E.U.A. y tener entonces una
base, que anadiéndole a ésta el costo de fabricacién del producto,
mas los gastos por llevar el producto hasta el importador daran

bases mas reales sobre las cuales tomar una decisién.” 161

“La cotizacién de precios puede ser con base a precios netos 6
lista de precios sujeta a descuentos, con relacién a diferentes
monedas 6 en base a calidad, tiempo y cantidad. La cotizacién de
precios constituye el resultado de haber calculado la estructura de

costos.” 162

Y es que si no se tiene orden en los precios, el producto se
comienza a vender sin ningGn pardmetro y esto necesariamente
hace que nuestro producto pierda prestigio y por supuesto que
también se debilita la imagen de éste frente a los clientes y le

facilitamos el trabajo a la competencia.

**! Tequila Herradura..informacion proporcionada por la gerente de expertaciones, Lic. Louise M. Walsh, Guadalajara,
1994,

' Grupo Simec. Informacion corroborada y revisada por el gerente de expontaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994.
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Una vez que ha sido establecida la relaciéon con un cliente
potencial e interesado en importar nuestro tequila, el envio de
muestras es un paso inevitable, ya que el comprador necesita ver,
tocar, oler y hasta probar nuestro producto, por que después de

todo, si no sabe de lo que estamos hablando, ;cémo lo va a vender ?

El mandar muestras a un cliente no significa que existe un
compromiso, ni que éste debe de ser un éxito, por el contrario,
siempre existiran costos que impliquen que el tequila llegue a su
destino, por lo tanto, y en caso de ser necesario para la empresa
exportadora, Bancomext financia'®® el costo de fabricacion 6
adquisicién de la muestra y el costo del envio y retorno de la

muestra, asi como los seguros que esto implica.

El monto minimo por empresa son 5 mil délares
norteamericanos y el maximo de responsabilidad por empresa es de
hasta 250 mil délares, la moneda puede ser délares

norteamericanos 6 moneda nacional.

Son necesarios los formatos F-1 y F-2, con amortizaciones
trimestrales 6 semestrales, sucesivas y por igual valor de capital,
sin ninguna garantia de Bancomext y con intereses que deben
consultarse al dia de la negociacién. Los envios de paquetes

pequenos pueden manejarse facilmente por correo, 6 por

“*! BANCOMEXT. Infomacion consultada en el banco electrénico de datos de la Institucién. Guadalajara 1994
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paqueteria; el correo es un instrumento que recolecta los impuestos
que se tengan que pagar, lo cual resulta muy ttil cuando los objetos
tienen un valor inferior a los USD $1,250.00. El anico requisito en
éstos casos es que vengan acompafiados por una declaracién de
aduanas, describiendo el contenido y asignandole su valor; para el
caso particular del tequila y de cualquier otro licor el envio
internacional encuentra impedimentos, ya que ninguna empresa

desea transportar liquidos inflamables.

El siguiente paso es decidirse por un Incoterm, es decir, el
término internacional de comercio que mas convenga a ambas
partes. Los incoterms fueron creados ya que el envio de mercancias
de un pais a otro, tienen ciertos riesgos; si se pierden 6 sufren
averias, 6 si la entrega, por alguna razén, no se realiza, puede
fracasar la negociacién. Tomando en cuenta lo que desean
vendedores y compradores en operaciones internacionales es que
sus tratos se cumplan satisfactoriamente. Por ésta sencilla razén
fueron creados los Incoterms, ya que si al redactar el contrato de
compra - venta, el comprador y el vendedor hacen referencia
especifica a alguno de los Incoterms de la Camara de Comercio
Internacional !4 pueden estar seguros de definir sus respectivas
responsabilidades con sencillez y seguridad, asi eliminaran

cualquier posibilidad de malas interpretaciones.

'® CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL, Incoterms 1990 Comuté Espafiol, Barcelona 1990, Esparia.
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cualquier posibilidad de malas interpretaciones.

' CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL, Incoterms 1990. Comité Espaiiol, Barcelona 1990, Esparia.
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Los Incoterms han sido revisados, algunos fueron inclusive
reclasificados para que tengan en cuenta los cambios en los
sistemas de transporte y para que sean plenamente compatibles con
los intercambios de datos electrénicos. Son ahora presentados con
un nuevo formato que permite al vendedor y al comprador seguir
paso a paso el proceso de sus respectivas obligaciones. La nueva

compaginacién simplifica la utilizacién de los Incoterms 1990.

Los nuevos incoterms han sido agrupados por la Camara de
Comercio Internacional 165 en cuatro categorias basicamente
diferentes, empezando con el anico término por el que el vendedor
pone las mercancias a disposicién del comprador en los propios
locales del vendedor, el término “E”:

* Ex-works 6 punto de origen, es la cotizacién mas sencilla, ya que
implica que los productos exportables son considerados en la fabrica
y los demés costos y riesgos seran por parte del importador,

incluyéndose los impuestos.

Le siguen los del segundo grupo en que al vendedor se le
encarga que entregue la mercancia a un medio de transporte
escogido por el comprador, los términos “F”:

* F.O.B. 6 L.A.B,, significa, "free on board" 6 "libre a bordo", es el
precio del punto de origen méas los gastos en que se incurra para

situar la mercancia a bordo del medio de transporte seleccionado

' CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL ., op.cit.
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por el exportador, importador 6 el resultado de un consentimiento
de ambas partes. El exportador se responsabiliza de danos al
envasado de origen hasta que éste haya sido cargado dentro del
transporte elegido y se obtenga la guia de embarque. En una
modalidad de éste incoterm, se puede considerar la responsabilidad
del exportador hasta que los bienes lleguen al lugar convenido, que
puede ser la bodega del importador, la frontera 6 el puerto. El
importador se haria cargo de la mercancia a partir de la llegada de

ésta al lugar de acuerdo.

* F.AS. 6 L.AC, significa, "free aside ship" 6 "libre al costado",
término exclusivo para negociaciones en barco, incluye el precio
L.A.B. mas vagén y gastos necesarios para llevar la mercancia al
costado del barco que lo transportara a su puesto de destino, es
decir, no se extiende mas alla del puerto de exportacién. Una vez
dentro del barco, es responsabilidad del importador, y los gastos de

ahi en adelante corren por cuenta de éste.

*F.0.B. Stowed 6 L.A.B. Estibado, para negociaciones en barco,
significa "free on board stowed" 6 "libre a bordo estibado" del barco,
es la sumatoria del precio L.A.C. y los gastos que se necesiten hacer
para poner la mercancia estibada dentro de las bodegas del barco.

También existe el término * FCA (Free Carrier) “ Franco
Transportista * mismo que se detalla en la publicacién de la

Céamara de Comercio Internacional.
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A continuacién se listan los términos segn!® los cuales el
vendedor ha de contratar el transporte, pero sin asumir el riesgo de
perdida o dafio de la mercancia o de costos adicionales debidos a
hechos presentados después de la carga, los términos “C":

* C.&F. 6 C.yF., significa "cost & freight" 6 "costo y flete" incluye el
precio L.A.B. méas gastos de transportacién hacia su destino. Bajo
éste incoterm, él importador debe pagar el costo de los certificados
de origen y cualquier otro documento expedido en México que fuese
necesario para la importacién de la mercancia en el lugar de
destino, y donde fueren necesarios, para su transito a través de
otros paises. En el caso de que la mercancia sea vendida " C & F

landed " los gastos de descarga son por cuenta del exportador.

*C.IF. 6 CSF, que es un C. y F. més los gastos de los seguros
contratados. Los gastos por transporte al puerto de descarga
incluyendo la transportacién interna y los otros cargos, cuotas e
impuestos que la exportacién pueda originar seran por cuenta del
exportador. Sin embargo, una vez llegada la mercancia al destino,
el importador deberéa recibir los documentos que lleve consigo la
mercancia, manejar y pagar los movimientos subsecuentes hasta
poner la mercancia en tierra, pagar los aranceles, impuestos y otros

gastos que se requieran para poner los bienes en su bodega.

También existen los términos *CPT ( Carriage Paid To) y es

'* CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL ., op.cit.
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decir, “transporte pagado hasta” y *CIP ( Carriage and Insurance
Paid to ) que significa “ transporte y seguro hasta’, mismos que han
sido consultados en la publicacién de la Camara de Comercio

Internacional 1990. 167

Por altimo, encontramos los Incoterms segin los cuales el
vendedor ha de soportar todos los gastos y riesgos necesarios para
llevar la mercancia al pais destino, y que también detalla la misma
fuente, 198 el grupo: “D”

* DAF ( Delivered At Frontier ) “* Entregado en frontera”

*DES ( Delivered Ex Ship ) “ Entregado sobre buque "

* DEQ ( Delivered Ex Quay ) “ Entregado en muelle”

* DDU (Delivered Duty Paid) “ Entregado derechos pagados”

* DDP( Delivered Duty Unpaid) “ Entregado derechos sin pagar”

Es necesario que al momento de tener un pedido en firme, se
precise la forma de pago, el lugar de entrega de la mercancia, el
plazo de pago y la forma de entrega. “La forma méas segura de
realizar una exportacién es mediante una carta de crédito
irrevocable, extendida por el comprador a través de dos
instituciones financieras, una que representa los intereses del

exportador y otra que representa los del importador.” 1% Sin

"7 CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL., op.cit.
'} 1dem.

'** Grupo Simec. Informacién corroborada y revisada por el gerente de exportaciones Mr. Terry Fields., Guadalajara,
1994.

154



embargo, el tiempo en que una carta de crédito se puede cobrar
varia de entre 25 a 45 dias; por lo que recomiendo de acuerdo a la
experiencia en el trabajo diario, complementar la seguridad que
brinda una carta de crédito y utilizarla como respaldo de
transferencia bancaria contra recepcién de material en puerto 6 en
frontera emitido por un tercero que puede ser el agente aduanal 6

una agencia de inspeccién reconocida.

De ésta forma, el pago por la mercancia se hace un periodo de
tiempo relativamente corto que puede ser de 3 a 8 dias y cuando la
carta de crédito de todos modos se cobra se hace una nota de

crédito al cliente y se le reintegra el valor de ésta.
Asi, la empresa se hace de recursos econémicos de una forma

maés rapida que si se esperara a que la carta de crédito se pudiese

cobrar.
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6. PLANTEAMIENTO DE EXPORTACION

El presente trabajo de tesis pretende servir de base firme
para que el lector conozca cuales son las diferentes etapas del
proceso de exportacién de tequila a los E.U.A.. que se de cuenta de
que éste se realiza hoy dia como un proceso de compra - venta y no
como un proceso mercadologico de exportacién, ¥ que considere
seriamente la propuesta aqui presentada de que el tequila que se
exporta sea envasado de origen y sacando provecho de las
herramientas que la Mercadotecnia pone a su alcance para obtener

los beneficios de la comercializacién del tequila.

La empresa que desee exportar deberd comenzar realizando
un diagnéstico de su propia empresa e identificar que nichos del
Mercado Estadounidense desea atacar; para esto, puede ser de
utilidad describir las reglas de mercado que rigen en los nichos en

los que ya se ha tenido éxito.

Una vez que la empresa ha decidido exportar y que conoce
cuales son los elementos que le han hecho fuerte en el mercado
nacional y que explotara ahora a nivel internacional, debera decidir
si exporta envasado de origen 6 a granel. Por las razones expuestas
en la conclusion de éste trabajo de tesis propongo que se busquen
todos los medios posibles para exportar el tequila como envasado de

origen; sin embargo, hay empresas que no estan en posicién para



exportar el envasado de origen y que ven la exportacion del tequila
a granel como una herramienta para hacerse de recursos
econémicos facil y rapidamente; sin embargo, es de vital
importancia que trate al maximo de investigar v dejar por escrito
con su contraparte estadounidense el uso final del producto y
prohibirle el modificar sus caracteristicas sui generis, ya que si su
cliente lo modifica ésto al largo plazo perjudicara al productor
Mexicano trayéndole problemas como los que se presentan en el
Mercado Nacional y demostrados en el capitulo no. 2 de éste trabajo

de tesis.

En éste orden de ideas, parte de la propuesta del presente
trabajo de tesis para una empresa tequilera que exporta 6 desea
exportar es que analice detenidamente los siguientes factores:

* ¢ Cudles de nuestros tequilas se pueden exportar ?

* /Qué otras compafias tequileras va estan exportando 6 planean
exportar a los E.U.A. el envasado de origen ?

* . Como lo estéan haciendo y que medios utilizan ( know - how ) ?

* (, Cudles instancias de comercio nos pueden ayudar a exportar 6
mejorar la calidad / cantidad de exportaciones ?

* ¢ Que instancias estadounidenses pueden ser de beneficio para

facilitar el proceso de exportacién ?

Los exportadores de tequila deberian de solicitar la ayuda de

éstas organizaciones estadounidenses y exigir a las organizaciones



Mexicanas que han sido enlistadas en el presente trabajo de tesis
que eliminen aquellos productos que no son verdaderos tequilas del
mercado estadounidense y que lo tnico que hacen es danar la
imagen de un producto que no deberia de tener competencia
externa por ser un requisito que éste sea producido tal como lo
seflalan las leyes internacionales de la denominacién de origen en
México, leyes que son muy claras y que sin embargo parecen ser

muy flexibles.

Sugiero también el didlogo entre exportadores envasados e
origen y a granel para que ambos se conscienticen de lo riesgoso de
exportar el tequila a granel para ambas partes y que intercambien
experiencias que permitan a los exportadores de tequila a granel
interesarse en recibir los beneficios del proceso de comercializacién

en los E.U A

Sugiero a las autoridades asesorar a quienes exportan a
granel fomentando el uso de herramientas de la Mercadotecnia que
de acuerdo a cada empresa y los recursos con que cuenta no
representen un costo muy elevado para los exportadores, ya que se
desviaria el fin principal, inclusive en el caso de aquellas empresas
pequenas 6 muy debiles simplemente con capacitacién para dar

seguimiento al uso final del tequila y evitar que éste sea alterado.



Los organismos mexicanos deberian buscar el dialogo con sus
contrapartes estadounidenses para exigir que se respeten las leves

de denominacion de origen del tequila.

Propongo también que el exportador de tequila envasado de
origen utilice herramientas de la Mercadotecnia para * educar ~ al
consumidor a que distinga una marca que ostenta el nombre de un
tequila 100% de agave producido en México de un pseudo - tequila
que ostenta un nombre de dudosa procedencia va que ésto
perjudicara al mediano y largo plazo el ciclo de vida del tequila en

el Mercado Estadounidense.



CONCLUSION

Durante los anos de 1994 y 1995 he analizado a las empresas
tequileras que exportan sus productos, yva sea envasado de origen 6
a granel, v he conocido las razones que llevan a una empresa
tequilera a exportar el tequila a granel 6 envasado de origen. y para
validar la hipétesis presentada en el prélogo de éste trabajo de tesis

he podido obtener las siguientes concluciones:

El exportar el tequila envasado de origen implica un
compromiso que va mas alla de un simple contrato de compra -
venta, significa que el productor debera estar al tanto de lo que el

importador haga con ese producto, ya que ostenta su nombre.

El consumidor de los E.U.A. no tiene una cultura para
degustar el tequila s6lo, en la mayoria de los casos, éste lo prefiere
diluido, de ahi la famosa bebida * Margarita *, ésto ha provecado en
gran medida que el importador no se preocupe por darle a sus
clientes un producto fino, 100% de agave, producido en México, y
que existan mas marcas de tequila en los E.U.A. que en el mismo
México. Es cierto también que ésto obliga a que el productor que
desea exportar su tequila envasado de origen tenga que
involucrarse en la comercializacion. hoy dia, vemos como empresas
tequileras buscan vender el envasado de origen a expertos

comercializadores de bebidas e incluso tener representantes



exclusivos que realicen la funcién de comercializacién, ya que si el
exportador de tequila envasado de origen no crea junto con su
contraparte estadounidense una imagen propia, el consumidor
como lo que busca es una “ margarita” no un tequila se decidira por
un licor que sea mucho mas econémico y que también ostente la
palabra * tequila ” junto a un nombre de marca que le suene a
México pero que en realidad es un subproducto hecho a base de
tequila; cabe destacar que como parte de la validacién de la
hipétesis en el capitulo 20. anexo no. 7 he ilustrado que la calidad
como razéon de compra representa el 39% del universo de

respuestas.

Asi pues, si se cuida la calidad del producto al exportarlo
envasado de origen, los niveles de consumo necesariamente
deberin de aumentar, con lo que tendré a favor otro elemento para

validar la hipétesis presentada en el prologo.

Todos sabemos que ingerir éste tipo de pseudo-tequilas trae
trastornos a nuestro organismo si bien no inmediatamente, si unas
horas después, ésto ocasiona que el consumidor que toma uno de
éstos pseudo-tequilas no quiera volver a saber del * tequila "; de ahi
que muchos estadounidenses se refieran a éste como la bebida de
los © machos ", 6 que lo relacionen como un producto barato y

corriente no apto para ni siquiera pensar en degustarlo solo.
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Aquellos productores de tequila que por evitar costos &
molestias exportan sus productos a granel v que son conscientes del
mal uso del comprador, dafian la imagen del tequila como producto
y también seran afectados si bien no de inmediato si al mediano y
largo plazo cuando el consumidor estadounidense voltee sus ojos a

otras bebidas que no le causen dano.

Hasta cierto punto es mas comodo para el productor exportar
el tequila a granel ya que al vender el producto sin marca que
ostentar, éste puede estar tranquilo de que independientemente de
que el tequila sea envasado en los E.U.A tal como se recibe 6 que
sea alterado ésto no sera su responsabilidad ni le perjudicara en el

mercado Nacional.

He demostrado también en el capitulo 3ro. que los niveles de
consumo de tequila en los E.U.A. han aumentado en los ultimos
aftos, y que las expectativas a futuro son de incrementos en el
consumo; si los exportadores de tequila se dan el lujo de no
exportar el envasado de origen (con lo que estarian controlando la
calidad de los tequilas que se ofrecen en el mercado de los E.UA
para aprovechar el momento histérico que vivimos), dentro de poco
se recordaran estos afios como la época en que el tequila “se puso de
moda en los E.U.A" y no como la época en que inicid “la conquista
del mercado estadounidense”, del cual no hemos tocado mas que

puntos estratégicos.
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Puedo afirmar que la exportacién del tequila es una actividad
que tiene muchisimo potencial y puede ser un excelente negocio si
se exporta cuidando la calidad del producto: si a ésto sumamos el
hecho de que el tequila es un producto que no tiene competencia
directa por ser México el Gnico productor a nivel mundial de la
bebida tal y como se dejo en claro en el capitulo lro. se estara
justificando no solo la exportacién sino el involucramiento en el

proceso de comercializacién.

Si la empresa Mexicana se encuentra preparada y decide
exportar 6 ya exporta el tequila a los E U.A, recibira mayores
beneficios si exporta un producto envasado de origen a si decide
exportalo a granel ya que ésto le implicara formar 6 no parte activa
en la comercializacién del envasado de origen en el mercado
Estadounidense y por lo tanto recibir 6 perderse los ingresos que
de éste proceso se generan, elemento por demas claro para también

validar la hipétesis de éste trabajo de tesis.
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Anexo no. 2
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IMPORTACIONES DE BEBIDAS ALCOHOLICAS
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6.- ITALIA 12-OTROS
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Anexo no 4

PRODUCCION MEXICANA DE TEQUILA

- VALOR ENLITROS

S PAE - | A S [ o, e
EMPRESA | ] § 1991 1992,  VARIACION |

R T ? ! | B BN, 1|
TEQUILACUERVO SA. | | 22757849 | 24,714,265 . B860%,
TEQUILA SAUZA SA DECV f ! 11,566,275, | 10.804,680 -6.58%
| TEQUILA ORENDAIN DE JALISCOS A DECV. | 4326717, | 4873314 12.63%
[ TEQUILA TRES MAGUEYES SA DECV. | 4264, 533 | 4588450 ~ 1571%
ITEQUILA ELVIEJITOSA DECV. | 3,150,467 | 4188760 |  3296%
|DESTILADORA GONZALEZ GONZALEZ S A. | 2821748 | 3098220 ; 18.17%
[EUCARIO GONZALEZ S A [ 4,380,265 2730.184, | -3767%
LA MADRILENASA DECV. i3 2,407 681 | 2673164 T oav.
RIO DE PLATASADECV. | 1.274.635 | 2618830 | 105.44%)
[ TEQUILA HERRADURASA. DECV. | | 1590802° | 1811.231 | 2014%
TEQUILA SAN MATIAS | | | 760.2%0 | 1133522 | 49.09%
DESTILADCRA AZTECA DE JALISCO S A | 366.900 | 980.300] [ 167.18%
LA ARANDINA SA. DECV | 692,123, | 829.230 1981%
TEQUILA CAZADORES DE JALISCO SA. 297822 642,553 | 11575%
JORGE SALLES CUERVO Y SUCS. SA. | 420080 | 572344 [ 38.35%
JESUS REYES ¥ T 79.426 | 423874 | 43367%
TEQUILENASA DECV. | : | 263153 | 359942 | 3678%)
[ TEQUILA VIUDA DE ROMERO SA. | | 212375 | 34419 62.07%
TEQUILA SIETE LEGUAS SA.DECV. | [ 172182 200,110 I 16.23%
PRODUCTOS ESPECIALES DE TEQUILA | 553,000 199,500, | -63.92%]
TEQUILATAPATIOSA. | | 148354 138004 [ -69%
TEQUILA CASCAHUIN S A. f 18.494] | 131190 | 60937%
[EMPRESA EJIDAL TEQUILA AMATITAN 1 0 ; 74312 i
TEQUILA CENTINELAS.A DECV. [ | 138595 . Tosee2 | -49.02%
FABRICA DE TEQUILA SANTA FE ~ ! o) | 55228 . ' l
TEQUILA LAPARRENITASA DECV. | [ 25.369 34,095 34.40%
SATISFACTORES SA. | | 9.985 | 998 0.13%)
| D. SANTO TOMAS ! | 500 | 3509 | g0180%
[ COMPARIA DESTILADORA DE ACATLAN o [ 990 B
[ DESTILADORA DE OCCIDENTE SA DE CV. 0, | 0 i
 TEQUILA VIUDA DE MARTINEZ SA. | 106.340 I o T -10000%
UNITED INTERNATIONAL BRANDS DE MEXICO 0! [ 0 | |
[VIUDA DE RUIZ } 1 24,000/ [ — 0 1 -10000%
TEQUILA CABALLITO CERRERO SA. 7510, 0 | -100.00%
[ TEQUILA ROSALES SA. | 0 . S | ESEE .
I TEQUILA SAanoso SA | 0 | 0 |

| | | i |

TOTAL { | 62.638,554 | 68.404.457 921%
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Anexo no. 5

PRINCIPALES PRODUCTORES

15.000,000

10,C00.000 SRR |
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Ao de 1992

S/ - Afio de 1391

RAFICA COMPARATIVA DE LOS NIVELES PRODUCTIVOS DE LAS CINCO EMPRESAS LIDERES EN EL RAMO
VALOR EN LITROS A 55 GRADOS G L

1 =TEQULA CUERVO SA
2=TEQUILASAUZASA DECV.

3 = TEQUILA ORENDAIN DE JALISCO SA DECV.
4 =TEQUILA TRES MAGUEYESSA DECV.
S=TEQUILAELVIEJITOSA DECYV.

173



Anexo no. B

PRODUCCION TEQUILERA
o 6 o7
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GRAFICA DE LAS PRINCIPALES POBLACIONES PRODUCTORAS DE TEQUILA

TEQUILA:
ATOTONILCO:
ZAPOTLANEJO:
GUADALAJARA:
TOTOTLAN:
AMATITAN:
ARANDAS:!
TEPATITLAN:
ARENAL:
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41,357.204 LITROS
8.037.885
6.280.588
5.047.350
2.611,091
2517686
1,853,904
1,144,268
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Anexo no. 7

RAZONES DE COMPRA
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¢ POR QUE COMPRAN NUESTROS CLIENTES?

1.- CALIDAD

2.- COMERCIALIZACION
3-PRECIO

4. CONSISTENCIA
5.-DISENO

6.- PROMCCION

7- SERVICIO
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Anexo no. 8

=XPORTACIONES MEXICANAS DE TEQUILA ,DURANTE EL ANO DE 1993 VALOR EN LITROS

i | | | | | !
) | : | i e e
PAIS 1 1 | [ TEQUILAENVASADO | TEQUILA A GRANEL

! | ! |

ALEMANIA ' 122,597 | | 2008955
ARGENTINA [ 35.103] D [ 32416
ARUBA | i ' 4,909’ ] 0
ASIA (OTROS) ‘ 7.053 | 1 o -
AUSTRALIA | 74087 T 15879
AUSTRIA | 139,600 | L 47.416
BELGICA | 281029 | 1.182,500
BRASIL | | | 85,382 : | 0|
CANADA | | ! | 363.285 j | 389802/
COLOMBIA | I j ! 66544 0
COSTA RICA | i | 53588 ; | 0
CHECOSLOVAQUIA | : ‘ 7.469 [ T a0.400
CHILE ! ‘ i i 166,744, | i 0,
CHINA ] | | 8,760 { 0!
CHIPRE I | i 1,571 : 0!
DINAMARCA { ‘ | 28,143 1 23582,
ECUADOR | i i 64.579 i 0
£ SALVADOR ‘ 15.962 | 0!
ESCOCIA | ; 15.418] 1] 0
ESPANA | L | 102,323, | 0]
ESTADOS UNIDOS ; | 639.794 ‘ | 388415669
FILIPINAS ! 91,140 : 1 0
FRANCIA | L | 552820 | | 319,600,
GRECIA | ! | 50,705, | | 5.000,
GUATEMALA | 4 31631, l 0
HOLANDA | | J 85,154 ] 0
HONDURAS | 1 27.365 ; ‘ 0]
HONG KONG o | A * 7.066 e} :’ 0
RLANDA | ' | 25.941 | 0|
TALA [ 223289 i 88,000
JAPON | | | 168.827 ; 140,000
LONDRES - 1 6210 1 ‘ 0
MALASIA [ 34,497 | o! i
NORUEGA | | | | 305 T 0 N
OTROS PAISES | | 0! 56,380
PANAMA : | 43,943 0|
PARAGUAY { ! 35,906 0
FORTUGAL | | 22,933 23,582
PUERTO RICO | | 2,700 ol
REPUBLICA DOMINICANA, i i 14,733 i | ol
SANTO DOMINGO [ ; 3375, i i 0|
SINGAPUR ~ T 24856 i ‘ ) |
SUDAFRICA | 1 I 95276/ 19.800
SUECIA | : 24811 . | 0
SUIZA | | ] 13309 1 ‘ 0
TAILANDIA [ ' 1222 i ol
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Anexo no 8

[ | L | |
AIWAN [ | 21,754 == W e RO
URQUIA | i 5,513 f 0f
RUGUAY ! | 24,772 ! 0
ENEZUELA | i i | 68,471 | < 47,164
| | | | =
OTAL | | 4053850 ' | 43284382
| | | i |
] e | NS S———— E———
t . t
OTAL EXPORTACION DE TEQUILA EN 1993 . | 47,338,232 i N SR
| | | 1
ORCENTAJE TEQUILA EXPORTADO A GRANEL : i 91,44% [
| |
i i | | i | i
ORCENTAJE TEQUILA EXPORTADO ENVASADO : | 8,56% !
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Anexo no. 9

EXPORTACIONES MEXICANAS DE TEQUILA - VALOR EN LITROS
[ CLASIFICACION PCR TIPO DE PRODUCTO w | D ;
| ! | | | | | [
| I WOVEN | ; T I
PAIS BLANCO | /ABOCADO | | REPOSADO !rANEJo
| ! ’ | | | |
ALEMANIA | | 1592091 488,519 ﬁ 0 50942
ARGENTINA' | 49.396 15,423 2700, 0
ARUBA | | 0] 4,909 0! 0
ASIA (OTROS) | 684 [ 5162 I 1.021] 186,
AUSTRALIA | 197,955 1 34593 H 91 ! 244
[AUSTRIA 57984 | 1271747, 949 | 338
BELGICA | | 1.188.159] | 256.367 3 | 39.000
BRASIL | T 8997, T 9235 5.850] 360)
CANADA | | 677.396, 1 63,565 10,034, 1.892
COLOMBIA | t 46,901 1 15.569 | 3na, 360]
COSTA RICA ‘ 25.287 ! 23.586 ! 3891 724
| CHECOSLOVAQUIA 44243 . 3.626 i 0, | 0]
[CHILE | | 97985 i 65.519 N 2340 1 800
CHIPRE | | 851 | 720, | o b 0
CHINA , Ji 4,069, ! 1,964, 2727 [ 0
[ DINAMARCA i 23878 ! 27.847 0 | 0
ECUADOR | | 12,402/ : 44628 6.700 | 5849
EL SALVADOR l 7,583 ! 6.208 511 l 1,660
ESCOCIA i 13.429, i 0 0 | 1,989
[ESPANA ] 51224, | 49256 I 1233 ~ 810
|ESTADOS UNIDOS 13926272 | 23573330 [ 478.264 1,403,597
FILIPINAS | 27.390 | 60150, | 0] 3600
FRANCIA | | 394148 | 470846 5682 1,746
GRECIA | I 54,483 l 1222 0! | 0
[GUATEMALA | 22480 : 7.757 ! 1,307 T 87
|HOLANDA | 31587 , 53.336 I 251 | 0]
HONDURAS | 1411 | 14254 | =1 . 1.669]
[HONG KONG 7.035! | 3 , 0 _ 0
IRLANDA ! 25071, ! 870, i 0 { 0
ITALIA | 225258 ; 84627 | 183, i 221
| JAPON | 131042 ] 69.131 | 2533 = 1 '____fs‘lg[
LONDRES i 348 i 5862 i 0, ! 0
MALASIA : 0 ! 34.481 | o i 18]
NORUEGA | | | 1 0 J o | 305
NUEVA ZELANDIA ! 11,900/ \ 4.000' ; 0 ; 0
OTROS PAISES 51.918 { 4462, 1 0, P 0
[PANAMA 18,142 | 15.434, 6,300 4,073
[PARAGUAY | 15.422 | 20.484 0 0
PORTUGAL | 22 ] 45,491 | 1] 1
PUERTO RICO | 0 i [ e 0] 2,700
REPDOMINICANA | 11,234 : 3181 - 183 i 135]
SINGAPUR 1 0 ' 24856 ' 0’ _} 0]
| SANTO DOMINGO . 3375, | o ' 0 1 0
SUDAFRICA" |~ 19800 _ 95276 VN [ ¥ 0
SUECIA 19.099 ! 5.498 0 ! 214
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Anexono 9

| 1 ‘ i e
- 1 6,109] ! 7,200 0 C
A | ] 0| ' 1,222 0 c
! [ 0] T 21,754, 3 0 | C
. | 3421 . 1,908 | g2 e ez
¥ | | 2,018 i 20,738 | 2016 % C
ELA | 65,581 { 39,192 | 9,000 1,86
| i | i | i
[ 19,225,098 | 26,032,136 i 547,607 1 1,532,49"
| v i [ — T
] T f I i 1
| ! i ! 4 k:
1 | | 1 -
| | | |
\CUMULADO - | | 47,338,232 { i |
i | | i : L | |
: | i i [ J | j
ITAJE TEQUILA BLANCO - i '40 61% T f |
i | | . i j
[TAJE TEQUILA JOVEN AB 55,00% a i 1
T | } | | Q.
ITAJE TEQUILAREPOSADO : | 11,15% | 1 !
| | 1 | | i |
[TAJE TEQUILA ANEJO 13,24% | | |
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Anexo no. 10

XPORTACIONES MEXICANAS DE TEQUILA | VALOR EN LITROS
| | : ‘
p E | i i ey
AIS i { | 1993 1992 1991 1990
| | | 1 = | ' <
_LEMANIA | | | 283987 183735 ' 0 o
NTILLAS HOLANDESAS | ! 0 H 7.200] [ o o
RGENTINA, | 18,621, L 16,650, i 0, of
USTRALIA | | 73,293 | 144,320 i 0 0f
USTRIA | T 115582 : 57.122, I 0] 0
ELGICA | | |  1.338.312] 758.747 ol o
ELICE l | i o; | 59, 0| 0
RASIL | r | 9,498 | 39.705 0!
ULGARIA | 1 | 0] 1 a1 ) o
ANADA | E | 33.700] | 8,631 0| of
OLOMBIA | | 18.647| | 2731 [ 0! of
OREA DEL NORTE : 3 46,280] [ 28,998 ol o
OSTA RICA | 40,529 | 24,102 ‘ o/ o
UBA w ) ! 45 . 0 ‘ 0 of
HECOSLOVAQUIA ! 9.900 ' 8.118 | 0 o}
HILE | 96804 33,630 ] [ 0 of
HINA | | i 12719 21,049, 0, of
INAMARCA | | 31.479| 24,240 0 0f
CUADOR | ! 20,082 T 438712 0 ol
L SALVADOR | 8,948, 485 o/ 0
SPANA | i 79,219 50,000 0 0
STADOS UNIDOS l 14,271,579/ | 12.767.686) 0! 9.254]
ILIPINAS i 6912 ; 7845 , o o
RANCIA | 800,195 | 217.259, 1 o] 0]
RECIA | | | 14,256 i 9,665 | o o
UATEMALA [ ' 17.644! | 3641 0 o
OLANDA | | . 73522 21.400, i 0| 0
ONDURAS | ; : 7.425] i 1.716] b e @
ONG KONG - ' 17,368 ! 0 ) 0
UNGRIA | l 74,680, | 0 0 o
RLANDA | | 17.800) | 6.384 0 ﬂ
SRAEL ' 1.200] - 2644 0
TALIA ! | 247390 | 93,304, 0 0
APON . i 60.869 | 40439, ‘ 0 0
IBANO s | 0] | 2.880| 0l
IALASIA | - { 8,375 | | 0!
{ALTA | ! i 840 ! 0 | ol %
IORUEGA | | 420 | 0 i 0| 0
JUEVA ZELANDIA | 18 | 23800 of o
ANAMA ! 15385 | 5789 | o ol
ARAGUAY | l | 10,380 16.992. | %
ORTUGAL | | 31518 0 | o of
UERTO RICO ' [ 1! 2 1 0 0
EINO UNIDO | 70,548, 71512 T 0
EPUBLICA DO_MINIGANA. | 9971 . 1.470 0l 0
INGAPUR ' 8389 14,087 o o




Anexo no 10

t--

e |
19,800,

CA [ 19,800 0. i o«
' [ 33,634 34180 o C
: ! 119,496 213,667, l 0, C
1A | 1,689 0 . 0j C
A | 6,754/ 0 ? 0 (
Y ! 7,262] ' 0 ! 0 C
ELA | | 41,024, i 37,035 | 0 ¢
| | | | |
' r 18,235,199 ' 15,459 482! | 0 925
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Anexo no. 11

XPORTACIONES MEXICANAS DE TEQUILA 1

VALOR EN DOLARES NO|

' ]

RTEAMERICANCS

|
+

|

1

i
AIS |

1992

]

: 1993 : 1991 1990
i oo | | | 1 | |
\LEMANIA | | $903.129 $418.491 | . so! s0
INTILLAS HOLANDESAS | i SO [ s27.700'] ' 50 $0 |
\RGENTINA } $47.704 | | $60.125 | $0 | $0
\WUSTRALIA | | $144.094 | §171.781 | ! 50 | S0
\USTRIA | | 3359223 ! | $274.494 I S0 | $0
ELGICA | | $3.265610 | | $1.874.272 1 S0 | )
ELICE | | 50 | 5159 - S0 50
RASIL | | 533668 $119.374 ' Bl 50|
JULGARIA ! S0 | : $20 1 $0 | $0
"ANADA | $59.234 | | 521,960 | 30 | $0
“OLOMBIA | $65.547 : 55,808 : 50 $0
“OREA DEL NORTE | 557266 T $136.120 | f 30 $0
"OSTA RICA ! | s9a710] $52.831 ' 50 | $0
UBA | . $308 | 50 ‘ 30 | $0
"HECOSLOVAQUIA $23.768 | $16.974 ' S0 | $0
HILE , | 5354899 | $114.795 , 0l )
“HINA | | $66.280 E | $95.777 | | $0 | S0
INAMARCA | $93332 | | $87.124 $0 | $0
‘CUADOR | $100,125 | $51,030 | ' $0 | $0
'L SALVADOR $35.467 | i $1.208 | , $0 | 50
SPANA | | $341,583 | | $195.161 | | 0. 0
'STADOS UNIDOS ' 1522.716.490 | 1521562536 ' S0 344,102
IUPINAS | | [ s27.187 | $12.247 | 30 50 |
RANCIA | | | $2.589.495 | §750.397 . S0 | $0
SRECIA | [ $47.737 | 3991 = S0 %0
S UATEMALA ! I se1021 | | $15020 ] $0 | $0
(OLANDA | il | 8314346 | $108.624 | $0 | 30
(ONDURAS | | | 827227 | | $9.454 ‘ 0. %0
(ONG KONG | | se4071 | ! S0 | EJ )
UNGRIA | 1 s22721 1 S0 30 $0
ALANDA | $132.320 | $29816 | $0 | $0
SRAEL | | ! $1.945 | [ s10343 | $0 | $0
TALIA ] $969 997 | s371.226 | | $0 | s0
APON | $363.213 | $215.437 | 50 | $0
IBANO | | : S0 | | $7.750 | $0 S0
IALASIA | El [ 520760 | ' 50 | $0 | %0
IALTA ; - | $2.803 | [ S0 | $0 | 50
ORUEGA | 33770 . S0 - 50 0
IUEVA ZELANDIA | | $790 | $27.820 | $0 | S0
ANAMA { | 566173 | $34213 | H 50 | $0
ARAGUAY ' $39.567 | $62.827 | | $0 | $0
ORTUGAL | $132712 | s0 i 0 | $0
UEATO RICO 54 6 30 | S0
EINO UNIDO | $219.403 | $179.256 | $0 $0
EPUBLICA DOMINICANA | 337841 ‘ $5,531 i 0, %0
INGAPUR | $31.318 ! | $61.465 ! 30 | 30
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Anexo no. 12

"ORTACIONES MEXICANAS DE TEQUILA

VALOR ENLITROS

!

i ' !

PRESA | ' | : 1391 i 1992 —__VARIACION.
| ' | | | = [ S
QUILA CUERVO SA. | | 15,998,866 19,502,875 | 2190%
QUILA SAUZASA DECV 46943918 5111627, | 888%
QUILA TRES MAGUEYES SA DECV. 4,164,226, | 4282600, | 284%
QUILA ELVIEJTOSA DECV. | | 25607823 | 3307937  26.85%
QUILA ORENDAIN DE JALISCO SA DECV | 3649155 | 3.167.263 L -1321%
STILADORA GONZALEZ GONZALEZ SA. | 2530401 | 3.069.391 21.30%
MADRILENASA DECV_ | 1,498,404 | 2248290, 5005%
) DE PLATASADECYV. ~ | 1357510 | 1523539 12.23%
CARIO GONZALEZ SA. ‘ | 2526198 | 1.472.418] I an%
AGRAM'S DE MEXICO SA DECV. | 748.032, 1.057.312, L 4135%
STILADORA AZTECA DE JALISCO SA. 190.776 214823 12.50%
ODUCTOS ESPECIALES DE TEQUILA | 558285 | 159727 | T139%
ARANDINA SA. . | : 69.0C0 159.242. | 13075%
QUILA SIETE LEGUASSA. DECV. | | 76.907 = 120.581 | S6.79%
MPARIA ORENDAIN SA DECV. | | 52.050 | 106,600 104.80%
MPARNIA VINICOLA DEL VERGEL | | 145437 { 68,622 | -5282%
QUILA HERRADURPASA DECV. | i 37.532) i 53.982 | 4383%)
QUILA VIUDA DE ROMERO SA. | - 82.881 ! 50.348 | -39.25%,
QUILA SAN MATIAS | | 115258 [ 13.370 | -88.40%)
TONIO FERNANDEZ Y CIA. SA DECV. 0 [ 12342 1 N
QUILA TAPATIO SA. | . 0 ‘: 7.346 s
GONZALENASA | | ' 0 [ 5.400 ]
QUILA VIUDA DE MARTINEZSA. | | 117.335, [ o -100.0C%
STILADORA DE OCCIDENTE SA. DE CV 0, 0 e
PRESA EJIDAL TEQUILA AMATITAN r 0 0 |
ORERA DE JALISCO S A. i I ) 1 ) l B
RTINI Y ROSSI DE MEXICOSA | | 0, : 0, '
rISFACTORES SA | , . o . 0 S
QUILENASA DECV | 0 | 0 P i
TED INTERNATIONAL BRANDS DE MEXICO 0 | 0 T 1
| |L | | \ |
TAL | ' ! | 41220994 | 45716.035 | 10%0%
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Anexo no. 13

LIDERES EXPORTADORES

20.000.000
18,000,000
16.000 000
14,000.000
12,000,000
10,000,000

8,000.000

6.000.000

4,000,000

2,000,000

GRAFICA COMPARATIVA DE LAS EXPORTACICONES DE LAS CINCO PRINCIPALES EMPRESAS EXPORTADORAS
VALOR EN LITRCS DE TEQUILA A 55 GRADOS G L.

1=TEQUILACUERVO S A
2=TEQUILA SAUZASA DECV.

3 =TEQUILA TRES MAGUEYES SA DECV.
4=TEQUILAELVIEJITOSA DECV.

5 =TEQUILA ORENDAIN DE JALISCOSA DECV.
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Anexc no. 14

POBLACION (1.000) )
= | S R, R | SR
| ANO 1989 'EDAD >65 | EXTRANJEROS 'NO INGLES
[ i ' | | ‘ : 3
NOROESTE 51,118, 1390% 10.30% . 1650%
| | | [ |
WEDIO OESTE 60,713 13.10%] ' 360% i 7.10%
T | 1 ] |
| | | |
SUR 88.143 320% | 5.40% 10 90%)|
| | !
STE 55,108, [ aa0% 14.80% [ 2350%
| | I | . |
TOTAL 255,082 | 12.70% | 7.90% | 13.80%
- { T T T
t < :
{ | | |
[ | f ' |
'RESIDENTES DE ACUERDO A SU RAZA (1.000) | 1
| | i {
NO TOTAL | BLANCOS NEGROS  INDIOS ASIATICOS HISPANOS
[ | ] [ | 5
1994 260,202 | 215948 32,662 2215 9,377 25772
2000 | 274815 | 224594 37.907, 2,409 12,287 30 802
010 | 298,109, | 237412 40,429 2,772 17.496 39312
2020 322802 [ 250,587 45743 3175 23.096 40,952
2030 344,951 | 261318 51.031 3610 28.993 59,197
2040 364,349 | 268778 56.445 4,099 35,027 69.827
2050 382,674 | 274761 62.181 4,641 41,091 80.675
| | [ ‘ L :
I T T
! 1 | -
|SEXO DE LOS ESTADOUNIDENSES (1.000) ‘
T T 1 o
! | ! i |
NO HOMBRES | i MUJERES 1
! ! - o 3
7997 | | 122973 [ 129,198 } | )
7995 | | 128292 134,461 i : \
2000 134,338 | 140,477 ! | |
2015 152,178 | [ 158192
2025 | 164054 ] | 170.182 |
2050 | I 1872711 r | 195.403 |
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Anexc no. 15

[

ESTADOUNIDENSES CON ESTUDIOS DE PREPARATORIA
T

YESTUDIOS PROFESIONALES {1.000) I A
] | 1 L !
I ] I | N '
|GRADUADOS DE PREPARATORIA |GRADUADOS DE PROFESIONAL
! [ T ! E
NOROESTE 762] i 228,
! | 1 | 1
MEDIO OESTE ! 771 ! = f 184
| i 1 | ‘ |
SUR { [ 7.3 ! 187, ]
i | [ | | I
| £5TE [ ! 786, ' ! 227
i i J i | i
TOTAL 752 | | 203 ]
T T l I I
L I_ i L )
i | | | |
| I | ; ] |
| | | | |
' i 'FUERZA LABORAL ESTADOUNIDENSE (1.000) | i
— ‘,— T i rL ]
: 1 : il I i
B 'POBLACION ECONOMICAMENTE [MUJERES  POBLACION SIN EMPRESA |[EMPRESA
'ACTIVAEN LOSEUA. ! EMPLEO | \DE SERV. DEMANUF1
| | | I i
= i I | ] i ]
NOROESTE 596 | 562 8.1 i 296 16.1
e ] I I ] i ==
| MEDIO OESTE 637 599 65! T 252 20
i ; | l i | ‘

SUR i | 608 | 573 72 252 16.1
. CRRE B S TS M. - S S S S
| £ESTE | 615, ; 578 8.1] e 252 13.8)
i =1 | i | L |
ToraL | 614 578 74 n 277 16.8
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Anexo no. 16

| ‘ | A
| | ‘ i SRR SR R T
_PAIS DE PROCEDENCIA DE LOS PRINCIPALES INMIGRANTES (1.000) |~
; | ; _ANO: 1991 | ; T
| | | | i —
| ] | | | |
| | | ] I i
i " i i | I
1 T T 1 T T
] | | ! H ! |
| | | I
] | ] | % o }— i,
]  TOTAL [MEXICO | (FILIPINAS EX-URSS.
5 | ‘I ! | | |
IOROESTE | 310615 | 13,666 | 8.448, | 28190
{EDIO OESTE 133,496 56.275 5306 6.834
* ! ' 1 < |
UR | [ anara 254,333 - 7.186 I 3350
| . . . | i
STE i | 893950 618,838 | 40.884 | 18.005
| [ [ i T o e
T t v T -
OTAL ] 1.827.167 946.167 ! 63.596 56.95C,
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Anexc no. 17

4

| | L
\ESTADOUNIDENSES EN EDQ PERMITIDA PARA |

INGERIR BEBIDAS ALCOHOLICAS (1,000)
T ! ]

; 1 | |
EDAD [ BLANCOS NEGROS |INDIOS 'ASIATICOS HISPANOS s
| | i i | | |
20-29 32,666 5424 367 1454 4757 |
30-39 35,594 5226, 345 1511, 5.447 |
40-49 28,024 3.506! 241 1,077 2.391 |
50-59 | 19,050 2261 146 611’ 1444 N
60-69 i | 18.238' 1.851 9 431 1.038 Bl
70-79 | ‘. 13,091 1152 66 223 535 ‘
I i i | I [ !
| | T T T
4 ! i i
! | | | | | |
lL ! | | ]
FUERZALABORALESTADOUNIDENSE (1.000) | !
i i |
ANO ‘TOTAL 'BuNcos auwcos NEGROS  NEGROS  HISPANOS HISPANOS
i ; 'MUJERES HOMBRES MUJERES 'HOMBRES MUJERES HOMBRES
5 i | i | | i
1992 127 487 598 7| 69 4 6.1
] | ! ] 1 1 ]
2000 1429, 558, 645 84 8.1 5.8 84
| | i ' ‘ N )
2005 1507 589 66.9 9.1 87 69 93




Anexc no. 18

LICORESENLOSEUA

o1
a2
a3
04
as
06
lD?
=)

— —2 i

1.- FRANCIA
2.- ALEMANIA
3.- ITALIA
4-EUA

5.- CANADA
6.- IRLANDA
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EXPORTACIONES DE BEBIDAS ALCOHOLICAS

7.- PORTUGAL
8.- MEXICO

9.- REINO UNIDO
10.- OTROS

11.- ESPANA

12.- HOLANDA



Anexo no. 19

2,500,000

2.000.000 4"

1,500,000 +

1,000,000 -1

LOSS5LIDERES ENLOSE.UA

LAS CINCO EMPRESAS COMERCIALIZADORAS CON MAYOR VENTAEN LOSE.UA

1.- HUBLEIN'S: JOSE CUERVO

2.- DOMECQ: SAUZA

3.- BARTCN BRANDS MONTEZUMA
4.- DAVID SHERMAN: JUAREZ

5.- SAZERAC: TORADA
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Anexo no 20

6%

4%

2%

2%

-4%

6%

-8%

TENDENCIAS DE CONSUMO

TENDENCIAS DE CONSUMO EN LAS PRINCIPALES BEBIDAS
EN EL MERCADODELOSEUA

1.-TEQUILA
2.- BRANDY
3.- WHISKY
4.- VODKA
5-RON
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STACIONAMIENTO SOLO PARA NUESTROS CLIENTES

ADIE COMPITE CON NUESTRA CALIDAD DE
MPRESION Y TIEMPO DE ENTREGA, COMPRUEBELO!

O TENEMOS SUCURSALES

e
o
0l NUFEONALES

TESINAS @ MEMORIAS » INFORMES
8DE JULIO No. 13

(ENTRE PEDRO MORENO Y MORELOS)
614-01-22

613-61-42
GUADALAJARA, JAL.

PASAMOS TUS TESIS
EN MAQUINA IBM

TELS.

LT ——

cosei e offset

(TIRO:! ORTOS AL INSTANTE),




