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Introduccion.



El trabajo de investigacion que a continuacion se presenta tiene la finalidad de
identificar las areas de oportunidad que las empresas tienen para mejorar tanto
la rentabilidad de la misma, asi como la confiabilidad de la informacion
particularmente en el area de control de los costos, principalmente en una

empresa con programa de maquila.

El lector podra identificar el entorno en el cual se desenvuelve la empresa, las
caracteristicas de las empresas maquiladoras asi como sus origenes, y a partir
de ello, entender la estructura de la misma, las unidades de negocio y las

oportunidades que esta empresa tiene para mejorar su rentabilidad.

Se revisara el concepto del Costo Total de Adquisicion y los factores que se

deben de considerar para integrarlo.

Este trabajo muestra la diferencia entre un sistema tradicional de costeo y el
sistema del Costo Total de Adquisicion, las diferencias en la informacion que se

obtiene, asi como las areas muy claras en donde se debe enfocar la mejora
continua.

Finalmente, el presente trabajo de investigacion muestra los beneficios de
implementar un sistema de Costo Total de Adquisicién en las empresas a través

de los beneficios generados para la empresa propia de este analisis.



Capitulo 1.

Las Empresas de Servicios y su enfoque al cliente.



En la nueva economia globalizada cada dia es mayor la importancia que poseen

los recursos humanos en el proceso de creacion de valor de cualquier empresa.

El objetivo de las empresas de servicios es convertir el capital humano en valor
productivo para la empresa y sus clientes. Es mejorar la productividad y eficacia

de la organizacion teniendo como piedra angular al ser humano.

Estrategia en la gestion con los Clientes

Muchas empresas se esfuerzan por acumular informacion sobre sus clientes,
pero: ¢Qué saben realmente sobre sus clientes? y ;Con qué grado de eficacia

estan gestionando ese conocimiento?

Lamentablemente, acumular informacion es solamente el primer paso hacia la
creacion del conocimiento que las empresas necesitan para llevar a cabo con
éxito una estrategia de conexion con los clientes. La informacion es la materia

prima que se transforma en conocimiento a través de su organizacion, analisis y
comprension.

Las palabras cliente, conocimiento y gestion son muy independientes. Para
obtener un valor total, los tres elementos deben unirse en un entorno de circulo
cerrado, de tal forma que se centre en adquirir el conocimiento adecuado del
cliente adecuado, y que ponga el conocimiento en marcha de tal manera que se

maximice el valor de la relacién con el cliente.

Para llevar la gestion del conocimiento real del Cliente, es necesario tener

acceso apropiado a toda la informacion que se posea sobre los mismos, asi



como un sistema y conjunto de procesos para cotejar esa informacion. La
mayoria de las empresas tienen solamente una comprension parcial de sus
clientes o carecen de sistema unificado para recopilar conocimiento acerca del
cliente procedente de diversas fuentes. El “Customer Relationship Management*
(CRM) es un elemento de ayuda a la Direccion Comercial que enfatiza la
perspectiva hacia el cliente y otorga un nuevo significado a los procesos

empresariales en los que éste interviene, como el marketing, las ventas o el
servicio. (Ver Anexo A)

Esta informacion permitira conocer el comportamiento del Cliente, ademas de
que, en cada interaccion que el cliente realice con la empresa, la persona o
sistema que le atienda dispondra de una informacion bastante exhaustiva de
todos los eventos significativos de la relacion con él, lo que se traduce en una
atencion personalizada, un contexto definido y a la medida del cliente. El objetivo
de CRM es obtener nuevos clientes y retener a los actuales y, de esta forma,

garantizar los beneficios futuros.

El CRM abarca todas las areas de la empresa, desde el departamento de
marketing al cual le permite gestionar sus campanas (concepcion, planificacion,
despliegue, seguimiento), segmentacion de las mismas y evaluar modelos de

comportamiento.

El equipo de ventas, o televentas, tendra una informacion muy atil para dirigir el /
los productos o servicios o generar las necesidades de los Clientes de acuerdo a
la segmentacion obtenida. El Centro de Atencion al Cliente vera facilitada su
tarea tanto para la atencidn de pedidos, reclamos o servicios post ventas y

mantenimientos.



Es importante que la decision de implantar un CRM no se tome de forma
precipitada. Debe hacerse adecuadamente y todos en la empresa deben estar
preparados para el proceso. La implantacion de una estrategia de CRM suele
suponer grandes cambios en los procesos, sistemas y organizacion de la
empresa, asi como en su cultura organizativa y en las competencias de sus
empleados.

Existe un conjunto de aspectos relevantes que deben ser tenidos en cuenta para

tener éxito, entre los que destacan los siguientes:

- La propia gestion del cambio hacia un modelo avanzado
- La velocidad impuesta a los cambios

- Los grados de libertad disponibles

- Ladiferencia entre el punto de partida y el punto de destino

El CRM no es un proyecto exclusivo del area comercial o de marketing, ni de la
de sistemas. Si algo diferencia a esta iniciativa, es su caracter multifuncional
como una de las claves de éxito. Si persistieran dudas sobre el departamento
donde debe estar alojado el CRM, la solucion seria situarlo en aquel lugar de la
organizacion donde se pudiera generar mayor valor a la empresa y al cliente,
facilitando el crecimiento rentable y sostenible.

Es en este contexto, muy competitivo y de relaciones multicanal, donde el CRM
puede aportar mas valor, permitiendo que cada interaccion con el cliente sea

una oportunidad de satisfacer sus necesidades y exceder sus expectativas.



Estrategia en la gestion de Calidad

Una empresa de servicios es aquel negocio en el que la oferta estda dominada
por intangibles cuya utilidad radica principalmente en la resolucion de las
necesidades de los clientes o en los cambios que opera en ellos. Para una
definicion de calidad de los servicios nos referimos al conjunto de actuaciones
de una empresa que permiten satisfacer a un cliente y que le predisponen a

volver a comprar al mismo proveedor.

El primer error que se suele cometer al hablar de calidad del servicio es
asociarlo, aunque solo sea mentalmente, con cosas como lujo o capricho. Nada
mas lejos de la realidad. EI concepto que mejor capta la esencia de la calidad es
el de “identidad o concepto de marca”. Calidad es la adecuacién de las
actividades de la empresa a la definicion del papel que sus directivos quieren

que ésta juegue en el mercado.

Existen una serie de niveles que definen la calidad en una empresa de servicios:
Segmentacion: ;a quién quiero ser util?

La identidad de una empresa viene determinada, en primer lugar, por las
caracteristicas de los segmentos del mercado a los que se ha decidido prestar
una particular atencién. Un segmento del mercado es un grupo homogéneo de
clientes. Las mejores variables para segmentar son aquellas que capten las

necesidades especificas del grupo de clientes y que puedan ser satisfechas por
nuestros servicios.
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Conceptualizacion del servicio: ;en qué quiero ser util?

Las empresas venden, en ultima instancia, un conjunto de cosas en los que se
mezclan elementos tangibles (qué cosas me dan), elementos perceptivos (qué
capto por los sentidos) y elementos evaluativos (qué opino de todo ello). Estos
dos ultimos son intangibles y, muchas veces, dominan al primero. Por ejemplo,
una empresa de seguros vende una promesa de actuacion en el caso de un
evento contemplado en la pdliza. Una empresa de servicios de red de agua
como la ejemplificada, no so6lo vende agua, sino bienestar de vida, lo cual es una
tarea mucho mas complicada dado que interactua la valoracién de la tarifa

(cuanto pago) con respecto a un consumo determinado.
Sistema de creacion del servicio: ;como disefio las operaciones?
2

El caracter o la identidad de una empresa se gana, en gran medida, en las
percepciones que dia a dia se generan en los contactos con los clientes. Estas
percepciones son fruto de la ejecucion de la “promesa de servicio” que, a su vez,
depende del cumplimiento de los estandares de los tres elementos que lo
componen: los empleados, las instalaciones y los procesos. Estos elementos se
han de utilizar y disefar con la intencion explicita y manifiesta de lograr el tipo de

identidad deseada, dado que tienen mayor potencial de influir en los recuerdos
de los clientes.

Hacer mas visible la personalidad de la empresa: Las empresas de servicios
han de estar muy atentas para comunicar, con todos los medios que tienen a su

alcance, su caracter o personalidad.

Aqui entra en juego el lugar de encuentro con la empresa, que es el conjunto de
momentos en que un cliente entra en contacto con algo o alguien en la empresa.

En los contactos entre empresa y clientes, que van desde la atencion del



teléfono a la claridad de las facturas, pasando por la educacion con la que uno
es tratado y la capacidad de respuesta a una peticion, se generan percepciones
sobre el servicio. La suma de las percepciones que un cliente tiene cada vez que
entra en contacto con algo o alguien en la empresa, determina, junto con los

elementos tangibles y los valorativos, el producto de una empresa de servicios.

Para hacer una buena gestion del lugar de encuentro es muy util distinguir tres
elementos: La tarea, el trato y la tangibilidad. Se trata de crear las condiciones
para que desde los tres elementos se anada valor al cliente. La tarea es el
elemento mas obvio. El trato y la tangibilidad son las actuaciones que desde un

punto de vista técnico son necesarias para la realizacion puramente material del
servicio.

No se debe olvidar que el principio de la empresa es satisfacer a los Clientes. Lo
contrario es un mal negocio. Si un cliente no esta satisfecho, lo légico es que
tenga los medios para hacerlo saber y que la empresa se interese por las
circunstancias. Si la culpa de la insatisfaccion es de la empresa, lo l6gico es
resarcir al cliente. Si no fuera asi, al menos interesa entender mejor los juicios
de valor que ha hecho el cliente e intentar influir en ellos. Si los clientes no

quedan satisfechos, el gasto de marketing ha ido a parar a la basura.

Clientes insatisfechos

Frente a una queja hay que poner en marcha un sistema de recuperacion.
¢, Como proceder cuando se tiene la queja delante? Hay unos pasos que, si se

siguen, pueden convertir una queja en una recuperacion y en un estimulo de
mejora del servicio:



Dar las gracias al cliente por haberse tomado la molestia de hacer llegar su
comentario. En la medida en que tenga razon, hay que darsela sin excusas.
Si el cliente tiene dudas, se le ha de decir algo igualmente agradable.

Mostrar la utilidad que la queja recibida ha tenido o tendra para la empresa.

Por dltimo, hay que analizar quién, dentro de la empresa, tiene de verdad los

conocimientos, medios y coraje para recuperar a clientes descontentos.

Teorias de la calidad: Al igual que otros aspectos de la empresa (finanzas,
marketing, RRHH, etc.), la calidad debe ser objeto de gestién. Las aportaciones
de diversos autores han insistido en que la calidad puede y debe ser planificada

siguiendo pautas, principios o programas.

Planificacion de la calidad: Determinar las necesidades de los clientes y

desarrollar los productos y actividades idoneos para satisfacer aquéllas.

Control de la calidad: Evaluar el comportamiento real de la calidad,
comparando los resultados obtenidos con los objetivos propuestos para, luego,

actuar reduciendo las diferencias. Elaborar los cambios basandose en datos
actuales.

Mejora de la calidad: Establecer un plan anual para la mejora continua con el
objetivo de lograr un cambio ventajoso y permanente. Lo que hoy se da por
admisible, mafnana ya no lo serd. Estudiar los resultados, confirmar los cambios

y experimentar de nuevo

Para que los procesos de Calidad puedan darse se necesitan: Compromisos de
la direccion: la alta direccion debe definir y comprometerse en una politica de
mejora de la calidad. Preparar equipos de mejora de la calidad que se formaran

mediante los representantes de cada departamento, cuyas tareas principales
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seran reunir datos y estadisticas para analizar las tendencias y los problemas en
el funcionamiento de la organizacion, costear el hacer las cosas mal y de no
hacerlo bien a la primera, capacitar y proclamar la conciencia de la calidad
adiestrando a toda la organizacion y ensenando el costo de la “no calidad” con el

objetivo de evitarlo.

Luego, dicho equipo evaluara los cambios realizados en la organizacion vy
emprenderan medidas correctivas sobre posibles desviaciones sobre una base
de planificacion de cero defectos que se definira con un programa de actuacion
con el objetivo de prevenir errores en lo sucesivo y se fijan los objetivos para

reducir errores
Estrategia de Servicio

Hoy por hoy una empresa que ofrece una garantia del servicio produce un doble
efecto: por una parte, genera lealtad en sus clientes y, por otra, lanza un
mensaje interno de eficacia enfocando a toda la organizacion hacia un objetivo

claro y definido.

Un requisito previo a la implantacion de una garantia es que se desee realmente
satisfacer al cliente. Cuando se es consciente de la importancia del servicio al
cliente el proceso de garantia implica:

Conocer en detalle las necesidades de los clientes.

Definir concretamente el servicio que se va a ofrecer. Hay que huir de conceptos
genéricos para dirigirse hacia puntos de actuacion concretos y medibles.
Determinar las capacidades actuales de su empresa. Es importante que la
empresa sea capaz de prestar el servicio sin defectos.

Determinar el papel que jugara la garantia en su estrategia competitiva para
optimizar el beneficio.



La garantia es una potente herramienta de marketing, genera ingresos reales,
lealtad de los clientes, aumenta la vida media del cliente y mejora la rentabilidad

de la empresa.

* En primer lugar, la garantia enfoca la empresa al cliente, obliga a conocer
cuales son las necesidades y expectativas exactas de sus clientes. Es el paso

previo para poder satisfacer a éstos.

* En segundo lugar, fija objetivos claros, hace crecer la moral de su gente y su

rendimiento. Crea un espiritu de equipo y de orgullo de pertenencia a la
empresa.

*'Y por ultimo, proporciona retroalimentacion sobre como funcionan los servicios
en la empresa, detectando costos de “no calidad” y &areas de mejora. El
empresario sabe en qué esta fallando, cuanto le cuesta y cuales son las
consecuencias de tener clientes insatisfechos. Esto es, tiene informacion de qué

aspectos de su servicio debe mejorar.

Si garantia y calidad de servicio van de la mano, uno de los aspectos que hay
que cuidar a la hora de disenar una estrategia de servicio es la garantia. Para

que ésta sea eficaz debe contar con las siguientes caracteristicas:

Incondicional: Una garantia incondicional supone dar satisfaccién al cliente sin
excepciones. Es lo contrario del "si, pero...". Asi, por ejemplo, se facilita la
devolucion del producto en cualquier momento y la posibilidad de recibir su
dinero o elegir otro producto. Los clientes no necesitan un abogado para explicar
las condiciones que ampara la garantia. Al existir una garantia incondicional, el
cliente se inclinara con mayor facilidad por nuestra empresa; su riesgo al

elegirnos es menor que si elige una empresa que no garantice su servicio. La



garantia, por tanto, supone ademas una ventaja competitiva para aquellas
compafias que la tienen.

Facil de entender y comunicar: Esto implica que debe estar escrita en un
lenguaje no técnico y comprensible para el cliente. Las garantias excesivamente
técnicas hacen que éste desconfie de ellas. Si la garantia es facil de entender y
comunicar, la ventaja es doble: los clientes saben exactamente lo que pueden
esperar y los empleados saben exactamente lo que deben hacer. Ejemplo:

reparto en 30 minutos, en vez de reparto rapido.

Significativa: Si la garantia no es significativa, el cliente no le otorgara ningtin
valor. Para que sea significativa, se deben garantizar los aspectos que son
importantes para el cliente, se suministra rapidamente y supone un retorno que
éste valora. Asi, por ejemplo, asegurar el mejor precio y devolver al cliente la

diferencia de precio que en su caso hubiera pagado.

Facil de obtener: La garantia no puede ser una carrera de obstaculos porque
molestan mas al cliente. Imponer al cliente la necesidad de hablar con otros
departamentos, de expresar las quejas por escrito, de responder a infinidad de
preguntas por parte de la empresa... todo contribuye a desvalorizar la garantia.

Frente a esto, las empresas deben devolver el dinero o prestar el servicio de
inmediato.

Facil de recibir: El procedimiento debe ser facil y rapido; mejor si es en el
momento. No disefie nunca una garantia que no sea muy facil de recibir o su

efecto se volvera en contra de la empresa.
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Estrategia Logistica: “Fulfillment”.

En teoria el servicio logistico es simple: se entrega el producto cuando, donde y

como el cliente quiere que se entregue, implementando mayores exigencias del
servicio logistico.

Las nuevas empresas de logistica deben incorporar una avanzada tecnologia en
el almacenamiento, gestion de inventarios, disefio de rutas, procesamiento y
preparacion de pedidos. Es decir, los servicios logisticos no incluyen solo
servicios tradicionales de transporte, almacenamiento y distribucién si no que
abarca todos los aspectos de la cadena de valor. A este tipo de proveedor

integral se le denomina “Fulfillment”.

En este sentido, la compania logistica debe conocer las necesidades de cada
uno de los proveedores y clientes para dar una solucion adecuada a cada uno
de ellos, aprender sus habitos y preferencias de compra y hacer un buen uso de

los datos que se generan durante las transacciones.

Esta informacion que abarca desde la posicion socioeconomica de la empresa y
sus clientes y sus preferencias de compra ayuda a los intermediarios y los

transportistas a reducir costos.

En una economia donde la informacion supone tanto ingresos como poder, las
“PYMES" (Pequefnas y medianas empresas) deben considerar de qué manera
puedan conseguir el equilibrio entre la eficacia ofrecida por la informacion que

posee el servicio logistico y la confidencialidad que supone guardar los datos en

la empresa.
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Elementos externos del proceso logistico: Muchas empresas que venden sus
productos se centran en mostrarlo de manera atractiva para atraer la atencion
del cliente. Sin embargo, a menudo se descuida un aspecto que va a determinar
la imagen que el consumidor tenga de la empresa y va a influir en una compra
posterior: las condiciones del envio del producto. Estos son el plazo y la hora
prometidos, en la direccion indicada por el comprador y la entrega del producto

con la calidad y las caracteristicas especificadas al momento de realizar la
compra.

Las caracteristicas externas del embalaje del producto son la carta de
presentacion de la empresa y la primera oportunidad de hacer publicidad de la
calidad. Uno de los aspectos fundamentales es hacer los envios en paquetes
apropiados que no hagan peligrar el contenido usando materiales de embalaje

de calidad y asegurando el producto con empaques protectores.

Sin embargo tampoco se pueden descuidar otros detalles que construyen un
reconocimiento de marca y comunican calidad. Un ejemplo se encontraria en
poner el logotipo de la empresa en la caja, ofrecer productos promocionales de

regalo e incluso dar instrucciones para reciclar los componentes biodegradables
del paquete.

Sector de Servicios.

El auge del sector de los servicios es uno de los fendmenos mas espectaculares
de los ultimos decenios y ha modificado la estructura de las actividades
economicas, tanto en los paises industrializados como en los de ingresos
medianos o bajos. Este sector ha pasado a ser la fuente principal de empleo en
los paises mas ricos y, en muchos casos, representa mas del 60% de todos los
puestos de trabajo. Buena parte del aumento reciente del empleo se ha

registrado en los niveles superiores de instruccion, es decir, en los puestos



ocupados por profesionales y personal de direccion. Las cifras correspondientes
a Australia, Canada, Estados Unidos, Irlanda, el Japon y el Reino Unido, por
ejemplo, ponen de manifiesto que el crecimiento previsto del empleo de personal
profesional y técnico, asi como de personal administrativo y de direccion, supera

al de otras categorias profesionales en el ultimo decenio del siglo XX.

Las empresas del sector de servicios se diferencian principalmente de las de la
agricultura y de la industria en el sentido de que generan un valor econdomico sin
crear bienes tangibles. Sus "productos” pueden consistir, por ejemplo, en bienes
tan intangibles como la facilidad de acceso, informacién, asesoramiento,
planificacion y estrategia, instrumentos financieros, o simplemente la satisfaccion
de los consumidores. Muchos de estos bienes intangibles representan una parte
importante del valor anadido en sectores como los de la banca, los servicios
financieros y los seguros, los servicios comerciales y juridicos, los de
contabilidad e intervencion de cuentas, la informatica, la publicidad y la
consultoria de empresas.

La globalizacion de la economia y la intensificacion de la competencia que la
acompafia han influido mas en las empresas del sector de los servicios en los
ultimos afos. La experiencia de la banca ofrece ejemplos sobresalientes de la
forma en que unas organizaciones tradicionales y jerarquicamente estructuradas
se han adaptado a las nuevas exigencias en materia de flexibilidad, orientacion
de los consumidores y adecuacién al nuevo entorno economico en el que se

desenvuelven hoy muchas empresas de servicios.

La banca ha sido por tradicion una actividad principalmente interna y muy
protegida de las economias nacionales, pero el rapido desarrollo de la
informatica y la liberalizacion de las corrientes de capital han impulsado al auge
prodigioso de las transacciones internacionales y de la globalizacién de las

operaciones bancarias. Una competencia mas agresiva, tanto en el plano
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nacional como internacional, ha puesto de relieve la importancia de la reduccion
de los costos y del aumento de la productividad, que pueden conseguirse con

una reorganizacion del trabajo.

La banca fue el primer subsector de los servicios que utilizd sistemas
informaticos en la mayoria de sus operaciones. En un inicio, esta automatizacion
impuls6é una rapida expansion del volumen de negocios, al ofrecerse nuevos
servicios y abrirse nuevas cuentas. El empleo en la banca también se
incremento, sobre todo en tareas de generacion de datos, pero esta tendencia
inicial se invirti6 conforme fue aprovechandose mas de lleno el potencial de la
tecnologia de la informacion. La automatizacion de tareas repetitivas ha reducido
considerablemente las necesidades de personal. La estructura del empleo en el
sector se ha modificado con la eliminacion de tareas subalternas y la

contratacion de un nuevo personal mas técnico.

La evolucion registrada por el empleo en el sector bancario también se ha

experimentado en otros, ya que las empresas se han reestructurado y la

informatica se ha generalizado en todo el entorno de trabajo.

Los nuevos puestos de trabajo requieren niveles de conocimiento y de
capacitacion mas altos y una combinacion de calificaciones mas amplia que
antes. En los servicios empresariales mas técnicos, como los de contabilidad,
consultoria de empresas y programacion, el personal de apoyo representa
menos de un tercio del personal total. La mayoria de los empleados tiene una
formacion universitaria, y las plantillas constan cada vez mas de un personal

profesional y de direccion con estudios superiores.

Los cambios estructurales de las empresas del sector de los servicios han

influido en los cometidos, las funciones y las perspectivas profesionales del



personal profesional y de direccion. Las exigencias de flexibilidad pueden
conducir a una redefinicion de los objetivos de la empresa, que entrafa a
menudo la eliminacion de tareas no esenciales, el despido de personal y su

sustitucion por componentes automatizados o por mano de obra ocasional.

El derrumbe de las antiguas estructuras piramidales y nuevas estructuras
lineales y flexibles han conducido a una compresion de las categorias de
personal directivo y a la contratacion de diversos servicios profesionales y
técnicos a empresarios independientes. Todas esas tendencias han contribuido
a mitigar las diferencias entre el personal profesional y de direccion, y otras

categorias de empleados.

Se espera del personal que adopte nuevas practicas de trabajo flexibles en un
entorno empresarial radicalmente diferente y en constante fluctuacion. La carga
de trabajo se distribuye horizontalmente y los mandos intermedios han de asumir
ahora funciones mdltiples en las empresas. Estos nuevos puestos de trabajo

multifuncionales exigen una gama mas amplia de calificaciones profesionales..



Capitulo 2.

Programas de Fomento. Empresas Maquiladoras



La maquila se define como una actividad productiva compartida por dos o0 mas
paises. Esta modalidad de produccién tiende a acumular menores costos, ya

que aprovecha las ventajas comparativas con que cuentan los paises
participantes.

La industria maquiladora aparecid en México a mediados de los afios sesenta,
para sustituir las fuentes de trabajo para mexicanos que se perderian con la
cancelacion del Programa Bracero en EE.UU. Muchas empresas, principalmente
estadounidenses, se vieron privadas de la mano de obra mexicana y, ante el
temor de perder competitividad frente a otros productores, decidieron instalar
plantas de ensamble de productos en la frontera mexicana, para aprovechar de
las ventajas que México ofrecia en mano de obra y en la importacion de insumos
libres de impuestos.

La industria maquiladora de exportacion fue, durante la década de los 90's, el
sector industrial mexicano de mayor crecimiento en cuanto a su nimero de

establecimientos, valor de la produccion y empleo se refiere.

Las importaciones totales en el 2003, realizadas por la industria maquiladora
representaron el 34.6 por ciento del total (mas de 54 mil millones de dolares en
insumos intermedios; aproximadamente el 8 por ciento del PIB mexicano para el
mismo afo) Esta proporcion da cuenta, potencialmente, del tamafo de mercado

de proveeduria existente en el pais para empresas nacionales y extranjeras.

Bajo esta perspectiva, el contenido mexicano se convierte en el comun
denominador de las exportaciones a varios mercados al mismo tiempo. Para
lograrlo, se requiere de la creacion de una Industria de Soporte que apoye la
promocion de empresas para la incorporacion de insumos o productos

intermedios necesarios para bienes exportados y de esta manera gocen de las
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preferencias arancelarias otorgadas por los diferentes Tratados y Acuerdos

comerciales suscritos por nuestro pais.

México se presenta asi, con su amplia red de tratados y acuerdos comerciales,
como un pais atractivo para las operaciones finales de manufactura y la

integracion de valor a través de la presencia de proveedores de escala mediana

nacionales y extranjeros.

Por la importancia econémica que actualmente tiene la maquila para el pais, la
Secretaria de Economia promueve el Programa de la Industria Maquiladora de
Exportacion asi como de diferentes foros de proveeduria en el marco del
Programa de Desarrollo de Proveedores, tal como el Encuentro Nacional de
Desarrollo de Proveedores para la Industria Automotriz, Autopartes, Grandes

Empresas Exportadoras, Maquiladoras y Mineras.

ANTECEDENTES

El término maquila se originé en Espafa donde las primeras maquiladoras eran
propietarias de molinos, las cuales cobraban por procesar el trigo proporcionado
por los agricultores locales. Actualmente magquila significa cualquier
manufactura parcial, ensamble o empaque, llevado a cabo por alguna empresa
que no sea el fabricante original.

En México, la industria maquiladora nacid propiamente en la década de los
sesenta, como una respuesta economica al encarecimiento de la mano de obra

que tuvo lugar principalmente en dos paises altamente industrializados: Estados

Unidos y Japon.

A partir de la Segunda Guerra Mundial, las estructuras técnicas de las industrias
de transformacion tuvieron una evolucion muy sensible, en el sentido de un

abandono de la concentracion de la produccién en una sola planta y de la



distribucion geografica de ésta en varios establecimientos cada vez mas
distantes de la principal y asi se crea una red de relaciones técnicas de muy
amplio alcance. Esta dispersion se acompand de la especializacion de los
establecimientos en uno o varios tipos de produccién intermedia o en el montaje
de producto final.

Asi, el 20 de mayo de 1965 se marca como la fecha en que formalmente se
inicio la politica de fomento a la industria maquiladora de exportacion en el norte
de la Republica Mexicana, con el anuncio e instrumentacion por parte del
gobierno del Programa de Industrializacion Fronteriza; con ello se daba en parte

respuesta al creciente desempleo de la zona.

Con ese programa, el Gobierno Federal buscaba conjuntar las ventajas
otorgadas por las modificaciones aduaneras introducidas por el gobierno

norteamericano, asi como la cercania al mayor mercado del mundo.

Inicialmente, la Ley requeria que las empresas maquiladoras de exportacion se
ubicaran en la frontera norte del pais. Sin embargo, en Octubre de 1972 el
gobierno emitid un acuerdo a través del cual las empresas de esta rama

industrial podrian establecerse en todo el pais.

Es conveniente destacar los aspectos relevantes que se presentaron para el
surgimiento y la posterior evolucion de la industria maquiladora en México. En
primer lugar el bajo costo de la mano de obra mexicana hizo propicio el
establecimiento de estas plantas, sobre todo en la franja fronteriza de nuestro
pais con los Estados Unidos. Este factor se combiné con la derogacion del
convenio entre los gobiernos de México y los Estados Unidos (hacia finales de
1964), que permitia la entrada regulada de los braceros mexicanos para laborar

en la recoleccion de los productos agricolas en el sur de este pais. Este hecho



dejo sin ocupacion remunerada a miles de braceros que entonces ocasionaron

un problema para las autoridades de la frontera norte.

Asimismo, la coyuntura en la que se encontré Estados Unidos durante la década
de los sesenta, enfrentando una competencia internacional muy fuerte, despertd
el interés de algunos industriales de este pais para trasladar a México ciertos

procesos productivos, con el fin de sortear la competencia con menores costos
de operacion.

Otro factor muy importante fue la cercania fisica con los Estados Unidos, que
redundaba en bajos costos de reexportacion de mercancias ensambladas vy,

adicionalmente, la gran potencialidad del mercado consumidor de dicho pais.

En el afio 1973 se recibi6 un nuevo estimulo, al promulgarse la Ley para
Promover la Inversion en México y regular la Extranjera; la resolucion general
numero uno de la recién creada Comision de Inversiones Extranjeras fue la que
permitid a las empresas maquiladoras instalarse en México con el 100% del
capital extranjero, salvo en el caso de la rama textil y prendas, donde deberia

contar con un 51 por ciento de capital nacional como minimo.

A partir de 1976, cuando el peso mexicano se devaluo frente al dolar y se inici6
la recuperacion de la economia estadounidense, la industria maquiladora

empezo a tener una expansion nunca antes experimentada.

Se empezd a considerar entonces que no so6lo se trataba de una industria
estable, sino que ademas podia ser factor clave del desarrollo industrial de la
frontera. Por lo tanto, se le otorgaron nuevos estimulos para su fomento

(reglamento del parrafo tercero del articulo 321 del Codigo Aduanero del 27 de
octubre de 1977)

29



PASADO RECIENTE

En materia de politica industrial se ha hecho evidente el cambio estructural
instrumentado por la actual administracion adoptandose un modelo de
promocion exportadora e industrializacion competitiva con miras internacionales;
es decir, se ha dejado atras el patron de sustitucion de importaciones y puesto

mayor enfasis en la industrializacion en funcion del mercado externo.

La politica del gobierno federal de apoyo y fomento a la industria maquiladora se
encuentra contenida en el Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988 y en el
Decreto para el Fomento y Operacion de la Industria Maquiladora de
Exportacion, publicado el 15 de agosto de 1983.

Con el Decreto antes mencionado se busco vigilar, fiscalizar, regular y controlar
la industria maquiladora, sin inhibir su crecimiento. Entre las consideraciones
del decreto se establecid que las maquiladoras contribuyeran a generar un
volumen importante de empleos, posibilitando la capacitacion y el adiestramiento
industrial de la fuerza de trabajo del pais y que, a través de la creacion de
fuentes de empleo y de la distribucion de ingresos, se establezca el mercado

interno en beneficio de la actividad econdmica nacional.

Ese objetivo de generar empleo ha sido cubierto, pues la industria da trabajo
directo a poco menos de un millon doscientos mil trabajadores; las
exportaciones representan poco menos del 48% de las exportaciones totales del
pais, genera exportaciones superiores a los ochenta y cinco mil millones de
dolares anuales y genera valor agregado cercano a los veinte mil millones de
dolares, esto independientemente de que promueve inversion extranjera directa
en sectores de tecnologia avanzada asi como incorporacion de nuevas
tecnologias para modernizar procesos productivos, por el orden de los dos mil

trescientos millones de dolares anuales.



Ahora, pasadas casi cuatro décadas, por maquila se entiende al proceso
industrial o de servicio destinado a la transformacion, elaboracion o reparacion

de mercancias de procedencia extranjera, importadas temporalmente para su

exportacion.

En ese sentido el esquema de subcontratacion internacional, si bien no es nuevo
en el comercio y en las inversiones internacionales, ha adquirido recientemente
una notable importancia en las relaciones de cooperacion industrial entre los
paises desarrollados o los subdesarrollados.

Las empresas de subcontratacion internacional toman en consideracion, ademas
de la mano de obra barata, otros factores para su localizacion, entre éstos se
pueden citar la existencia de ventajas fiscales, de infraestructuras adecuadas,
los costos de transporte, etc. En virtud de que casi toda la produccion de las
empresas maquiladoras se destina a la exportacion, la importancia del mercado

interno pasa a un segundo término.
VENTAJAS DE OPERAR EN MEXICO.

La industria maquiladora opera al amparo de un sistema aduanal simplificado de
importaciones temporales (ver Anexo B), las empresas deben contar con el
Programa de Maquila de Exportacion, documento legal expedido por la
Secretaria de Economia; ademas cuenta con la ventaja de operar practicamente
sin restriccion alguna en cuanto a la composicién de su inversiéon extranjera
directa y con libertad absoluta para utilizar insumos nacionales o de importacion

sin requisitos o cuotas de integracion nacional.

Por lo demas, cabe citar que entre 1981 y 1989, esta industria tuvo un

incremento siempre mayor que el resto de la industria manufacturera nacional,
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pues si acumulamos la expansion de esos nueve anos, la maquila crecié en 350
por ciento mientras que el resto de los sectores afines lo hizo en solo 10 por

ciento para ese mismo periodo.

A partir de que el pais adopta un modelo de desarrollo basado en una logica de
liberacion economica, tanto la promocion de las exportaciones, como la

captacion de inversion extranjera se constituyen como importantes estrategias
de crecimiento.

Resulta interesante indicar que la Industria Maquiladora de Exportacion en
México sigue una dinamica econémica distinta del resto de la planta industrial.
Esta actividad depende en mayor medida del ciclo econéomico estadounidense,
puesto que la mayor promociéon de la inversibn en maquiladoras la hacen
empresas norteamericanas, de estas, provienen casi el total de los insumos y la

produccion se orienta a dicho mercado.

La planta industrial maquiladora sufric¢ de evidentes transformaciones en su
estructura hacia mediados de la década pasada. El crecimiento en la década de
los afos noventa fue notoriamente mas dinamico, respecto a los primeros afos,

por lo que se hizo patente un relativo desplazamiento de empresas

magquiladoras hacia regiones no fronterizas.

Asimismo, se modifico la estructura del personal ocupado, crecio
proporcionalmente mas el personal masculino, los técnicos y los empleados
administrativos, aspecto que pone de manifiesto la virtual transicion de procesos

industriales sencillos a procesos productivos técnicamente mas complejos.

Tema importante en el contexto nacional, son las exportaciones de empresas

maquiladoras, pues han contribuido a reducir el déficit en la cuenta corriente.
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Sin embargo, también se pone de relieve que las importaciones de insumos son
bastante altas.

NUEVOS RETOS

Al menos existen cuatro aspectos que hacen muy atractivo el establecimiento de

Industrias Maquiladoras en México.

Capacidad de infraestructura en servicios y comunicaciones.

Su situacién geografica y cercania a mercados industriales comerciales.
- Cercania a ciudades norteamericanas importantes, lo que permite un
facil acceso y el establecimiento de plantas generales.

- Mano de obra calificada y estabilidad laboral.

Pero también existen retos. Uno de ellos consiste en integrar a la Industria
Maquiladora al resto de las actividades econémicas y convertirlas en motor del
desarrollo regional. Para lo anterior se requiere que la planta industrial de las
diversas regiones en que opera este tipo de empresas, incremente de manera

sustancial la calidad, y en general, la competitividad de su oferta de insumos.

La importancia de la maquiladora en los ambitos interno y externo no deriva tan
solo de las posibilidades de generacion de divisas y ocupacién de mano de obra;
si no del papel que ocupa en el desarrollo futuro del pais, a partir de su
condicion actual que le confiere amplias posibilidades para establecerse como
uno de los instrumentos esenciales para apoyar el proyecto exportador de la

Industria Nacional en su conjunto.

En ello se juegan sobre todo nuestras posibilidades de conformar un crecimiento

equilibrado entre sectores y regiones, pero ademas, se facilita el acceso en
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términos crecientes de calidad y eficiencia de las manufacturas mexicanas en

mercados internacionales competitivos.

Factores como la liberacion comercial, la nueva reglamentacion sobre inversion
extranjera, el nuevo decreto para el fomento y operacion de la Industria
Maquiladora de Exportacion, la creciente orientacion de las actividades
productivas para favorecer el desarrollo regional, implican para la empresa
maquiladora un nuevo escenario de accion, para el que es propicio y

conveniente incrementar sus niveles de integracion nacional.

Lo anterior se puede conseguir por medio de la atraccion de avances
tecnologicos, la subcontratacion de procesos industriales, la conversion con
empresas mexicanas, y muy especialmente, la adquisicion de insumos
nacionales.

Por ultimo, pero no por ello menos importante del potencial maquilador, estriba
en la especializacion productiva y en la diversidad de productos intermedios o de
ensamble de productos finales, que se desprenden de la creciente concurrencia

nacional e internacional hacia la subcontratacion.
LA EXPERIENCIA

La experiencia de la Industria Maquiladora ha demostrado las ventajas y las
lecciones de un entorno de economia abierta, por que la competencia
internacional trae disciplinas de calidad, precio, de necesidad de entregas

oportunas y ajustar procesos productivos a los cambios tecnolégicos.

A nivel mundial, este proceso ha emergido como una forma de subcontratacién

entre dos empresas, generalmente de diferente pais, con el fin de complementar
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el proceso productivo y elevar la competitividad a través de mayores volumenes

de produccion, niveles mas altos de calidad y menores costos.

Sin lugar a dudas, la potencial contribucion de este tipo de empresas para el
desarrollo nacional es alta y, por supuesto, va mas alla de la nueva generacion
de empleos de baja remuneracion y de su contribucion al alivio del déficit de la

balanza comercial.



Capitulo 3.

La Empresa.



La empresa propia de este analisis fue fundada en el afno 2000 a partir de la

necesidad de dar servicio de almacenamiento de productos a empresas

maquiladoras por lo que se generé una nueva empresa que buscaria mantener

operaciones separadas entre las lineas de negocio existentes y el nuevo

negocio con la industria maquiladora.

Para efectos de poder cubrir dicha necesidad fue requisito indispensable tramitar

una licencia de maquiladora de servicios, la cual, de acuerdo a la Secretaria de

Economia, puede realizar las siguientes actividades. Para mayor referencia ver

Anexo B que contiene el “Acuerdo por el que se determinan las actividades que

pueden realizar las empresas maquiladoras de servicios”:

VL

VIl.

VIl

Abastecimiento, almacenaje o distribucion de insumos, partes y
componentes;

Empaque, reempaque, embalaje, reembalaje, envase, marcado o
etiquetado de mercancias;

Clasificacion, inspeccion, prueba o verificacion de mercancias;

Corte, ajuste, lijado, engomado, pulido, pintado o encerado de piezas;
Reparacion o mantenimiento de mercancias;

Lavanderia o planchado de prendas;

Bordado o impresion de prendas;

Blindaje, modificacion o adaptacion de vehiculo automotor;

Disefio o ingenieria de productos, incluso software, y

Reciclaje o acopio de desperdicios.

Una vez obtenida la licencia, se contrato a la persona cuya responsabilidad seria

la de iniciar la operacion hasta su correcto funcionamiento en el dia a dia,
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tomando como punto de partida el Acta Constitutiva de la Sociedad de reciente
creacion, el Registro Federal de Contribuyentes (RFC), el contrato de renta
establecido en las instalaciones actuales de la empresa y lo mas importante, el

contrato firmado de servicio con una empresa maquiladora.

Contratacion de Personal:

Con este punto como partida se inicia el proceso de contratacion de personal el
cual tenia como finalidad contratar personal enfocando principalmente la
atencion en los siguientes puntos:
1. Talento
Como talento se describe la capacidad natural de cada persona de
realizar una funcién en un tiempo determinado.
2. Actitud de Servicio
En actitud de servicio se busca que la persona siempre tenga la

disposicion adecuada para satisfacer o exceder las necesidades del

cliente.

3. Experiencia
La acumulacion de conocimientos y vivencias que permitan a la persona
responder ante situaciones determinadas, y que le permitan tomar las

decisiones adecuadas a los intereses de la empresa.

Se contrataron 10 personas para diferentes posiciones, todas ellas firmando
contratos totalmente apegados a las condiciones laborales dictadas por la
Secretaria del Trabajo y Previsién Social.



Posteriormente se comproé mobiliario de oficina, equipo de almacenamiento,
equipo para manejo de carga, computadoras, software, equipo de seguridad, etc

para garantizar el funcionamiento de las instalaciones.

Una vez instalado todo el equipo y con las instalaciones en condiciones de
operacion, se trasladdo a un equipo de 30 personas de diferentes puntos de
Estados Unidos cuya funcion fue la de apoyar durante la transicion y arranque al
equipo existente, asi como de su correcta capacitacion. El proceso de

capacitacion y de transicion fue de 6 semanas.

A partir de este momento la empresa se encontraba en condiciones de
operacion suficientes para satisfacer o exceder las necesidades del cliente, pero

sobre todo, de acuerdo a los requerimientos establecidos en el contrato de
servicio.
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Capitulo 4.

Proyeccion Financiera y Estructura Operativa.



INTRODUCCION A LOS ESTADOS FINANCIEROS:

Los duenos y gerentes de negocios necesitan tener informacion financiera
actualizada para tomar las decisiones correspondientes sobre sus futuras
operaciones. La informacion financiera de un negocio se encuentra registrada en
las cuentas del mayor. Sin embargo, las transacciones que ocurren durante el
periodo fiscal alteran los saldos de estas cuentas. Los cambios deben reportarse

periodicamente en los estados financieros.

En el complejo mundo de los negocios, hoy en dia caracterizado por el proceso
de globalizacion en las empresas, la informacién financiera cumple un rol muy

importante al producir datos indispensables para la administracion y el desarrollo

del sistema economico.

Las caracteristicas fundamentales que debe tener la informacién financiera son
utilidad y confiabilidad.

La utilidad, como caracteristica de la informacion financiera, es la cualidad de
adecuar esta al proposito de los usuarios, entre los que se encuentran los
accionistas, los inversionistas, los trabajadores, los proveedores, los acreedores,
el gobierno y, en general, la sociedad.

La confiabilidad de los estados financieros refleja la veracidad de lo que sucede

en la empresa.
ESTADOS FINANCIEROS

Estados financieros que presenta a pesos constantes los recursos generados o
utilidades en la operacion, los principales cambios ocurridos en la estructura
financiera de la entidad y su reflejo final en el efectivo e inversiones temporales a

través de un periodo determinado. La expresién "pesos constantes”, representa
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pesos del poder adquisitivo a la fecha del balance general (ultimo ejercicio

reportado tratandose de estados financieros comparativos).
CLASES DE ESTADOS FINANCIEROS

1.Balance General.
2. Estado de Resultado u Operaciones
3. Estado de Flujos

BALANCE GENERAL

Documento contable que refleja la situacion patrimonial de una empresa en un
momento del tiempo. Consta de dos partes, activo y pasivo. El activo muestra
los elementos patrimoniales de la empresa, mientras que el pasivo detalla su

origen financiero.

El activo suele subdividirse en fijo y circulante. El primero incluye los bienes
muebles e inmuebles que constituyen la infraestructura fisica de la empresa, y el
segundo la tesoreria, las cuentas por cobrar y las mercancias. En el pasivo se
distingue entre recursos propios, pasivo a largo plazo y pasivo circulante. Los
primeros son los fondos de la sociedad (capital social, reservas); el pasivo a
largo plazo lo constituyen las deudas a largo plazo (préstamos, obligaciones), y
el pasivo circulante son capitales ajenos a corto plazo (crédito comercial, deudas

a corto plazo).



ESTADO DE RESULTADOS

Documento contable que muestra el resultado de las operaciones (utilidad,

perdida remanente y excedente) de una entidad durante un periodo

determinado.

Presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha determinada,
tomando como parametro los ingresos y gastos efectuados:; proporciona la

utilidad neta de la empresa. Generalmente acompaia a la hoja del Balance
General.

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO.

Movimiento o circulacion de cierta variable en el interior del sistema economico.
Las variables de flujo, suponen la existencia de una corriente econémica y se
caracterizan por una dimension temporal; se expresan de manera necesaria en
cantidades medidas durante un periodo, como por ejemplo, el consumo, la
inversién, la produccion, las exportaciones, las importaciones, el ingreso
nacional, etc. Los flujos se relacionan en forma intima con los fondos, pues unos
proceden de los otros. De esta manera, la variable fondo "inmovilizado en
inmuebles” da lugar a la variable flujo "alquileres”, en tanto que la variable flujo

"produccion de trigo en el periodo X" da lugar a la variable fondo “trigo
almacenado".

Aquel que en forma anticipada, muestra las salidas y entradas en efectivo que
se daran en una empresa durante un periodo determinado. Tal periodo
normalmente se divide en trimestres, meses o semanas, para detectar el monto

y duracion de los faltantes o sobrantes de efectivo.



Se entiende por EFE al estado financiero basico que muestra los cambios en la
situacion financiera a través del efectivo y equivalente de efectivo de la empresa
de acuerdo con los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados (PCGA),
es decir, de conformidad con las Normas Internacionales de Contabilidad (NICs).
El EFE ofrece al empresario la posibilidad de conocer y resumir los resultados
de las actividades financieras de la empresa en un periodo determinado y poder
inferir las razones de los cambios en su situacion financiera, constituyendo una
importante ayuda en la administracion del efectivo, el control del capital y en la

utilizacion eficiente de los recursos en el futuro.

En la Tabla 1 se presentan las proyecciones financieras anuales para un afo en

particular de la empresa, las cuales consisten de la siguiente informacion:

1. Ventas. En este rubro se registran todos los ingresos de la empresa.

2. Costo de lo vendido: El costo del material y de los servicios que se
proveen.

3. Instalaciones: En estas lineas esta contemplado el gasto anual de la
operacion de la empresa.
Personal: Inversion en capital humano.
Servicios Externos: Gastos y pagos a proveedores de servicios,
externos a la empresa.

6. Servicios Internos: Otros gastos fijos de la empresa, no directos al
producto.

7. Utilidad de Operacion: De acuerdo a la politica de la empresa se espera
un minimo del 7% como Retorno sobre las Ventas.

Como se puede apreciar en la Tabla 1 (afo 2005), los datos nos muestran que
la rentabilidad que la empresa obtiene es superior a la esperada, adicionalmente
de que nos sirven para tener una vision mas real de los gastos que se tendran

durante el ano y poder monitorear la productividad del proyecto.
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PROYECCION FINANCIERA (Tabla 1. Moneda Nacional)

Ventas
Costo de lo Vendido

Contribucion Marginal

Gastos de Instalaciones
Gastos de Personal:
Gastos Externos:

Otros gastos:

Total Gastos:

Utilidad de Operacion

$18,151,549.00
$ 6,716,073.00
$11,435,476.00

$ 5,730,189.00
$ 1,915,204.00
$ 888,219.00
$ 1,473,122.00

$10,004,734.00

$ 1,430,742.00



Naturaleza y propésito de la organizacion.

Organizar es el proceso de asignar derechos y obligaciones y coordinar los
esfuerzos del personal en la obtencion de los objetivos de la organizacion. Este
proceso presenta por tanto, dos facetas: Establecer la estructura y coordinarla.
Una vez identificados los objetivos y la estructura durante la planificacion, la
organizacion debe determinar quién va a hacer que cosa y como va a ser la

coordinacion dentro y entre los departamentos de la misma.

Esencialmente, la organizacion nacio de la necesidad humana de cooperar. Los
hombres se han visto obligados a cooperar para obtener sus fines personales,
por razon de sus limitaciones fisicas, biologicas, psicologicas y sociales. En la
mayor parte de los casos, esta cooperacion puede ser mas productiva o menos

costosa si se dispone de una estructura de organizacion.

Se dice que con buen personal cualquier organizacion funciona. Se ha dicho,
incluso, que es conveniente mantener cierto grado de imprecision en la
organizacion, pues de esta manera la gente se ve obligada a colaborar para
poder realizar sus tareas. Con todo, es obvio que aun personas capaces que
deseen cooperar entre si, trabajaran mucho mas efectivamente si todos conocen

el papel que deben cumplir y la forma en que sus funciones se relacionan unas

con otras.

Este es un principio general, valido tanto en la administracion de empresas como
en cualquier institucion.

Asi, una estructura de organizacion debe estar disefiada de manera que sea
perfectamente claro para todos quien debe realizar determinada tarea y quien es
responsable por determinados resultados; en esta forma se eliminan las

dificultades que ocasiona la imprecision en la asignacion de responsabilidades y
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se logra un sistema de comunicacion y de toma de decisiones que refleja y
promueve los objetivos de la empresa.

A continuacion se enumeran y explican los elementos de la organizacion los
cuales, una vez comprendidos y asimilados coadyuvaran a una mejor

administracion:

Elementos de la organizacion:

Division del trabajo. Para dividir el trabajo es necesario seguir una secuencia
que abarca las siguientes etapas: La primera; (jerarquizacion) que dispone de
las funciones del grupo social por orden de rango, grado o importancia. La
segunda; (departamentalizacion) que divide y agrupa todas las funciones y

actividades, en unidades especificas, con base en su similitud.

Coordinacioén. Es la sincronizacion de los recursos y los esfuerzos de un grupo
social, con el fin de lograr oportunidad, unidad, armonia y rapidez, en desarrollo

de los objetivos.

La finalidad de una estructura organizacional es establecer un sistema de
papeles que han de desarrollar los miembros de una entidad para trabajar juntos

de forma 6ptima y que se alcancen las metas fijadas en la planificacion.

Elementos de la organizacion: (requerimientos)

» Los objetivos deben ser verificables, precisos y realizables. Para que

sean precisos deben ser cuantitativos y para ser verificables deben ser

cualitativos.

e Tiene que haber una clara definicion de los deberes, derechos y actividad

de cada persona.
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e Se tiene que fijar el area de autoridad de cada persona, lo que cada uno
debe hacer para alcanzar las metas.

e Saber como y donde obtener la informacion necesaria para cada
actividad. Cada persona debe saber donde conseguir la informacion y le

debe ser facilitada.

Principios de una organizacion:

Eficacia: una estructura organizacional es eficaz si permite la contribucion de

cada individuo al logro de los objetivos de la empresa.

Eficiencia: una estructura organizacional es eficiente si facilita la obtencion de

los objetivos deseados con el minimo coste posible.

Tipos de organizacion

La organizacion formal:
Es el modo de agrupamiento social que se establece de forma elaborada y con
el proposito de establecer un objetivo especifico. Se caracteriza por las reglas,

procedimientos y estructura jerarquica que ordenan las relaciones entre sus

miembros.

La organizacion informal:
Son las relaciones sociales que surgen de forma espontanea entre el personal
de una empresa. La organizaciéon informal es un complemento a la formal si los

directores saben y pueden controlarla con habilidad.
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Organizacion Lineal
Posee el principio de autoridad lineal o principio esencial (tiene una
jerarquizacion de la autoridad en la cual los superiores son obedecidos por sus

respectivos subalternos).

Organizacién Funcional
Es el tipo de estructura organizacional, que aplica el principio funcional o

principio de la especializacion de las funciones para cada tarea.

Organizacion De Tipo Linea-Staff
Es el resultado de la combinacion de la organizacion lineal y la funcional para
tratar de aumentar las ventajas de esos dos tipos de organizacion y reducir sus

desventajas formando la llamada organizacion jerarquica-consultiva.
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

Director Divisional

=

Supervisor Especialista Servicio a Planeacion y
Operacion De Trafico Clientes / Trafico Compras
Almacén Almaceén Ensamble
Almaceén Almacén
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Capitulo 5.

Generacion de Ingresos por Unidad de Negocio.



Unidades estratégicas de negocio (UEN)

Son pequefios negocios establecidos como unidades dentro de la compania
para asegurar que se promueva y maneje un cierto producto. Es una linea de

producto como si fuese un producto independiente.

Cada UEN tiene un administrador para guiar o promocionar el producto desde lo
que es investigacion, produccion, ventas, inventarios, etc. Las UEN tienen sus

propios planes, objetivos, staff, resultados, etc.

Lo que busca la empresa con las UEN es que el producto no se pierda entre los

demas, o que cada unidad de negocio pueda ser medida en términos de
rentabilidad.

Para considerar una linea de negocios como UEN, se deben cumplir los

siguientes requisitos:

- Tener su propia naturaleza y debe ser distinta a la de otras UEN.

- Tienen que enfrentarse a una competencia definida, diferente a la de
otras UEN.

- Deben preparar sus propios planes, distintos de otras UEN

- Generar y administrar sus propios recursos.

- Deben tener un tamano determinado acorde a las necesidades de la
empresa.



Generacion de Ingresos por unidad de Negocio.
La empresa esta conformada por 3 unidades de negocio.

a) Almacenamiento y entrega de productos en esquema de Justo a Tiempo
b) Ensamble de juegos de accesorios de telecomunicaciones
c) Servicios de Logistica.

a) Almacenamiento y entrega de productos en esquema de Justo a Tiempo.

En esta unidad de negocios, la empresa presta el servicio de
almacenamiento de materiales a las empresas maquiladoras. El material que se
almacena es propiedad de los proveedores de las maquiladoras (fabricantes)
bajo un esquema de consignacion, y son ellos quienes pagan este tipo de

servicios. El servicio consiste en las siguientes actividades:

Recepcion del material:

Recibir el material en las instalaciones de la empresa.

Inspeccion visual de los materiales y los empaques.

Separacion por tipo de material y por niumero de parte del proveedor.
Ubicacion fisica del material en el area de almacenaje.

Recepcion en sistema de los materiales.

- A A

Auditoria al proceso de recibo.
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Conteos Ciclicos al Material en Inventario:

Por conteo ciclico se entiende al proceso de verificar que los materiales
se encuentren en las ubicaciones fisicas del almacén, en las cuales se colocaron
durante el proceso de recepcion y validar que la informacion que se mantiene en

el sistema de inventarios sea igual a como fisicamente se encuentra el material.

Dependiendo de las necesidades del cliente, se realizan diferentes tipos de

conteo ciclicos, entre los cuales se encuentran:

Conteo por secciones de almacén.

Conteo por numero de parte del cliente.
Conteo por numero de parte del proveedor.
Conteo de materiales de alta rotacion.

Conteo de materiales sin rotacion.

N N

Conteo total.
Entregas Justo a Tiempo de los Materiales:

La empresa y los clientes establecen que el suministro de los materiales
se hara de acuerdo a envios programados previamente acordadas en los cuales

se determinan las siguientes actividades:

1. El personal de la linea de produccion por parte del cliente revisara cada
dos horas a partir de las 6:00 AM y hasta las 6:00 PM, los materiales y
cantidades necesarios para sus siguientes dos horas y a partir de ello

envia sus requerimientos via Internet a la empresa.



2. La empresa recibe los requerimientos y confirma de recibido.

3. El area de servicio a clientes emite una orden de entrega, misma que
envia al area de almacén para que se prepare, audite y envie.

4. Al llegar a las instalaciones del cliente, una persona de la empresa
descarga el material y lo entrega hasta el area designada junto a la linea
de produccion donde se almacena de forma temporal.

5. La persona de la empresa recolecta las firmas y sellos de recibido y
regresa a la empresa.

6. El area de servicio a clientes descarga las salidas en el inventario y se
actualiza.

Servicios Adicionales.

Diariamente se envian reportes de actividad del inventario a los

proveedores y clientes, siendo estos:

1. Reportes de recepcion de material durante el dia.

2. Reportes de materiales entregados a la linea de producciéon durante el
dia.
3. Inventario al cierre del dia.

Ingresos por Unidad de Negocio.

De acuerdo a la tabla 1 que se presenta en el capitulo 4 de este trabajo
de investigacion, tomando como monto total de las ventas $18,151,549.00

Moneda Nacional, el monto de los ingresos para esta unidad de negocios es de:

20% o) $3,630,309.00 Moneda Nacional
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b) Ensamble de juegos de accesorios de telecomunicaciones.

La segunda de las Unidades de Negocio de la empresa consiste en el
ensamble de juegos de accesorios de telecomunicaciones. En esta unidad de
negocios, la empresa compra los insumos tanto con proveedores locales como

globales. Dichos proveedores estan autorizados por el cliente.

La operacion consiste en recibir las materias primas y de acuerdo a las
especificaciones del cliente, se ensamblaran y empacaran ya sea en bolsas de

plastico o en cajas de carton.

Para llevar a cabo esta operacion la empresa tiene definida un area la

cual cuenta con los recursos necesarios para llevar a cabo dichas actividades.

Ingresos por Unidad de Negocio.

De acuerdo a la tabla 1 que se presenta en el capitulo 4 de este trabajo
de investigacion, tomando como monto total de las ventas $18,151,549.00

Moneda Nacional, el monto de los ingresos para esta unidad de negocios es de:

55% o $9,983,352.00 Moneda Nacional



c) Servicios de Logistica.

La tercera de las Unidades de Negocio de la empresa, y que es el tema

central de este trabajo de investigacion es la Unidad de Servicios de Logistica.

De acuerdo a las condiciones de servicio del contrato establecido entre la
empresa y cada uno de los clientes, estos servicios seran pagados por la
empresa en cada evento y el cobro de dichos cargos se hara mensualmente y

con un cargo adicional del 20% por gastos administrativos.

Dicha Unidad consiste en un concepto integral de servicios que

comprende las siguientes actividades:

Contratacion y seguimiento de servicio de transporte Internacional.

Dependiendo de las necesidades de los clientes, de la zona geografica en la
que se encuentren, de las caracteristicas del producto, los voliumenes y de la

urgencia del material, existen las siguientes opciones para el transporte
internacional:

1. Transporte maritimo, en contenedor completo o en carga
consolidada.

Este servicio se utiliza cuando el punto de salida se encuentra
principalmente en Asia o en la India (de acuerdo a los clientes
actuales) y cuando el volumen de material es alto y no hay urgencia
en transportarlo desde su origen hasta las instalaciones de la

empresa. Esto permite tanto a la empresa como a sus clientes reducir
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los costos de transporte al minimo posible. Se utilizara contenedor
completo cuando el volumen sea suficiente para llenar el espacio de
dicho recurso, y se utilizara el servicio de carga consolidada cuando el

volumen no justifique la renta de un contenedor completo.

2. Transporte terrestre en cajas de trailer, en carga consolidada o en

unidades especiales.

Este tipo de servicio se utiliza para transportar material
principalmente de Estados Unidos (de acuerdo a los clientes actuales)
y cuando el volumen de material es alto y no hay urgencia en
transportarlo desde su origen hasta las instalaciones de la empresa.
Esto permite tanto a la empresa como a sus clientes reducir los costos
de transporte al minimo posible. Se utilizara caja de trailer completa
cuando el volumen sea suficiente para llenar el espacio de dicho
recurso, y se utilizara el servicio de carga consolidada cuando el

volumen no justifique la renta de una caja completa.

2.1 Transporte aéreo.

Este tipo de servicio se utiliza para transportar material de
cualquier punto en el mundo (de acuerdo a los clientes actuales) y
cuando el volumen de material no es alto y si hay urgencia en
transportarlo desde su origen hasta las instalaciones de la empresa.
En estas circunstancias no se logra el costo mas bajo posible, sin
embargo permite tener material en tiempos mas cortos, principalmente

para poder cubrir las necesidades de los clientes.



2.2Mensajeria o carga urgente.

Este tipo de servicio se utiliza para transportar material de
cualquier punto en el mundo (de acuerdo a los clientes actuales) y
cuando el volumen de material es bajo y existe alta urgencia en
transportarlo desde su origen hasta las instalaciones de la empresa.
En estas circunstancias el costo es muy alto, sin embargo permite
tener materiales de un dia para otro, inclusive de lugares de otros
continentes.

No es muy comun utilizar este servicio, sin embargo, vy
dependiendo de las razones por las cuales se requiera utilizarlo, los
clientes estan dispuestos a pagar sobreprecios con la condicion de

que el material llegue al dia siguiente.

Contratacién de los servicios de agente aduanal, proceso de importacion
temporal y registro de la empresa como Importador de Record. Material a

consignacion, propiedad de los fabricantes.

Todos los productos que ingresan al territorio nacional tienen la obligacion
de ser revisados en los puntos de entrada y en el caso de las empresas que
importan sus materiales para ser vendidos en el pais, determinan el pago de

impuestos correspondientes para poder introducirlos de forma legal.
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Entre las opciones que la empresa utiliza como puntos de entrada al pais

de las mercancias de importacion se encuentran:

a
b

Nuevo Laredo, Tamaulipas.

Puerto de Manzanillo, Colima.

d

e

)
)
c) Aduana Interior del Aeropuerto de Guadalajara, Jalisco.
) Monterrey, Nuevo Leon.

)

Lazaro Cardenas, Michoacan.

En el caso de la empresa, siendo esta parte de la industria maquiladora
del pais, los materiales se importan bajo el régimen temporal (Ver Anexo B)
lo cual permite que dichos productos se mantengan bajo la posesion de la
empresa durante un periodo de 18 meses en el cual el pago de los impuestos
solamente se declara en el pedimento al momento de la importacion, y es la
empresa la que es responsable ante la autoridad (Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico) de que dicho producto sea destinado exclusivamente para el

consumo de las empresas maquiladoras.

Las opciones que tiene la empresa para transferir la responsabilidad o
terminarla son:

1. Exportar virtualmente el material a otra empresa maquiladora.
2. Exportar fisicamente el producto al extranjero.
3. Destruccion del material, a lo cual se requiere un certificado emitido

por una empresa autorizada por la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico.

4. Donar el material.
O en su defecto, se puede cambiar a régimen definitivo, a lo cual se

deberan pagar los impuestos y sus actualizaciones.
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Durante el proceso de importacion, la empresa determina las fracciones
arancelarias a las que pertenecen los materiales, gira instrucciones de
importacion al agente aduanal (quien también debe estar de acuerdo con
dichas fracciones) y se obtiene el documento correspondiente (pedimento),

asi como se realizan los pagos correspondientes.

Una vez realizado el proceso de importacion, se asigna la carga al

transporte nacional correspondiente.
Contratacion y seguimiento de servicio de transporte Nacional.

Entre los tipos de transporte nacional que se pueden utilizar para trasladar la

mercancia hacia las instalaciones de la empresa encontramos:

a) Caja de trailer o carga consolidada.
b) Camioneta de 3 'z toneladas.
c) Camioneta de 1 tonelada.

d) Plataforma para contenedor.

En todos los casos, el tipo de servicio estara determinado por las

caracteristicas de la carga, la urgencia del embarque o el punto de origen.

Consolidacién de los gastos por cliente.

Una vez recibido el embarque en las instalaciones de la empresa, se
registran los gastos de importacion por cliente en una cuenta concentradora y

mensualmente se facturan estos cargos a los clientes, agregando el 20% como

cargo administrativo para la empresa.
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Ingresos por Unidad de Negocio.
De acuerdo a la tabla 1 que se presenta en el capitulo 4 de este trabajo
de investigacion, tomando como monto total de las ventas $18,151,549.00

Moneda Nacional, el monto de los ingresos para esta unidad de negocios es de:

25% o $4,537,888.00 Moneda Nacional
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Capitulo 6.

El Costo Total de Adquisicion.



Costo Total de Adquisicion (CTA)

Es una estimacion financiera disefiada para ayudar a compradores y ejecutivos
de la empresa que evaluan gastos directos e indirectos relacionados con la
adquisicion de cualquier inversion de capital, por ejemplo el software o el
hardware de las computadoras. Una evaluacion CTA ofrece un analisis total que
refleja no solo el costo de compra, sino todos los otros gastos involucrados con
la transportacion, internacion hasta que el producto se encuentra en las
instalaciones de la empresa. Esto incluye los gastos de personal de apoyo y los
usuarios del sistema, costos asociados con el fracaso o la interrupcion (planeado
e imprevisto), incidentes de funcionamiento disminuidos, los gastos de brechas
de seguridad (en la pérdida de reputacion y gastos de recuperacion), espacio,
electricidad, gastos de desarrollo, garantia de calidad y mas. Por lo tanto el CTA
a veces es mencionado como el costo total de operacion. Cuando incorporado a
cualquier analisis financiero (por ejemplo, ROIl, IRR, EVA, ROIT, RJE) CTA
proporciona una base del costo para determinar el valor econémico de una

inversion.
Analisis del Costo Total de Adquisicion

El costo total de adquisicion (CTA), es un modelo usado como apoyo en la toma
de decisiones de compra como pueden ser: materias primas, vehiculos, el
equipo de laboratorio y de prueba, el equipo médico, el equipo de la fabricacion,
empaques, etc.

Un buen analisis del CTA resalta los gastos de propiedad "ocultos" o no obvios
que de otra manera podrian ser pasados por alto en la toma de decisiones de

compra o planificacion de presupuestos.
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Reduccion del Costo Total de Adquisicion

El Costo de Adquisicion Total es la suma de todos los gastos asociados con la

entrega de un producto o el servicio a su cliente, o de los proveedores hacia la
empresa.

Esto normalmente incluye varios o todos los siguientes gastos:

» Entrada de orden(pedido) de cliente y »  Ensamble y conversion

seguimiento

= Inventario y desperdicios n Costos de Calidad

=  Gastos Administrativos = Fletes

»  Costos de la entrega de la orden » Costo para recepcion

= Materia prima, costos de» Planificacion de Cadena de
procesamiento y actividades de valor Suministro
agregado

Esta herramienta centra la atencién en reducir los costos destacando a los

costos claves y las fuentes de desperdicios.

Objetivo: identificar y eliminar/ minimizar todos las actividades que no agreguen

valor en la cadena de suministro.

65



Los Ahorros que genera el Costo Total de Adquisicion se puede diferenciar en
dos grupos:

1. Ahorros directos

Menor costo de empaque
Componentes de bajo costo
Costos bajos de Produccion

Costos bajos de Transporte
Inversion compartida
Bajos inventarios

2. Ahorros Indirectos -

Menores tiempos de produccion
Simplificacion de las compras

Reducir inventarios propios y de
los proveedores

Costos bajos en los procesos
Transferencia de tareas
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Capitulo 7.

Areas de Oportunidad de Mejora de la Rentabilidad.



Entre las areas de oportunidad para mejorar la rentabilidad debido a la utilizacion

del Analisis del Costo Total de Adquisicion estan:

1.

Agentes Aduanales:

Debido a que la empresa consolida embarques de varios puntos de origen en

un punto de consolidacion comun o entrada al pais, la empresa realiza un solo

pedimento y el costo de esta importacion es repartido entre varios productos.

Debido al volumen de operaciones que la empresa tiene, el poder de

negociacion de los servicios permite la disminucion de las tarifas de los agentes

aduanales y de los servicios de valor agregado.

2.

.

Transporte Internacional:

La empresa compra materiales en varios puntos de origen, lo cual permite

negociar y reducir las tarifas de transporte internacional.

Transporte Nacional:

Debido a que en los puntos de entrada al pais se consolidan varios
embarques internacionales, se cuenta con la capacidad de obtener
mejores tarifas de transporte nacional asi como que el costo del flete se

prorratea entre mayor volumen.

Consolidaciéon de pedidos en las Compras de Materiales con proveedores
Internacionales:

La empresa tiene presencia global asi como operaciones iguales en otros
paises, lo cual permite a la empresa negociar mejores precios dado que

los volumenes son mayores en aquellas materias primas que son

comunes entre los paises.
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5. Consolidacion de pedidos en las Compras de Materiales con proveedores
nacionales:
En este rubro la posibilidad de obtener mejores precios consiste en
comprar lotes de productos mayores para plazos de consumo mas largos,
obteniendo asi otros servicios de valor agregado, como el hecho de tener
el producto en las instalaciones del proveedor y hasta que es solicitado se
embarca y se factura, evitando asi cualquier afectacion financiera
innecesaria, asi como incrementar la eficiencia del espacio de

almacenamiento.

6. Desarrollo de proveedores nacionales:
Una vez consolidados los volumenes de produccion, existen proveedores
en el territorio nacional los cuales a través de un proceso de desarrollo y
de cumplimiento y aseguramiento de la calidad, pueden sustituir a los
proveedores internacionales, evitando asi incurrir en gastos de flete
internacional asi como de importacion, asi como lograr mejores tiempos

de entrega.

7. Consolidacion de materias primas en menos proveedores:
Esta consolidacion permite que los volumenes de compra sean mayores,

lo cual, en el paquete completo, permite que el precio unitario para cada

componente pueda ser menor, logrando asi un mayor margen.
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Capitulo 8.

Metodologia de costeo de las materias primas en el

sistema tradicional.



La metodologia que la empresa utiliza en el momento de este trabajo de
investigacion consiste principalmente en tomar el precio de compra de los
productos en Estados Unidos y se agrega el 4% adicional para cubrir los gastos

de flete internacional, gastos de importacion y gastos de flete nacional.
Este monto del 4% se obtiene como resultado del gasto anual esperado en estos

rubros en el presupuesto anual, incluyendo las otras divisiones de negocio de la
empresa.

Se considera la informacion de una factura comercial describiendo el precio del
material por un monto total de $325.00 délares americanos para las 2500 piezas

que se estan comprando.|

De acuerdo a la metodologia arriba descrita, el costo adicional que debe

considerarse en el rubro de gastos de importacion es:
$325.00 X 4% = $13.00 ddlares americanos

Con lo cual el costo total de la mercancia en nuestras instalaciones debiera ser:
$325.00 + $13.00 = $338.00 dodlares americanos.
Y el costo unitario:

$338.00 / 2500 = $0.1352 ddlares americanos
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Capitulo 9.

Implementacion del Costo Total de Adquisicion.



La propuesta de implementacion del Costo Total de Adquisicion incluye una hoja
de costos adicional a la factura comercial la cual enlista los costos adicionales

que se deben de considerar para el calculo del costo unitario.
Dichos costos adicionales son:
- Transporte Internacional
- Gastos Aduanales
- Transporte Nacional.
Para efecto de identificar el impacto de estos costos, se toma un ejemplo de un

embarque importado por la aduana del aeropuerto de la ciudad de Guadalajara,

Jalisco, mismos que se pueden apreciar en la tabla de la siguiente pagina.
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DATOS DEL AGENTE

ADUANAL
Atencion: De:
CC:
Folio: Fecha
Pedimento 3470-7003008
Tipo de Cambio $10.8116 Referencia
Facturas: 73963 Proveedor
CONCEPTOS MN. Monto Total Subtotal
DTA $ 202.00 $ 202.00 |$ - $ =
PREVALIDACION $ 161.00 $ 140.00 |$ 21.00 $ =
VALIDACION $ - $ = $ =
Desconsolidacion & CAB $ 186.30 $ 162.00 |$ 2430 |$ -
WTC $ - $ - $ -
FEDEX $ 218.50 $ 190.00 |$% 28.50 $ =
AMS FEE $ - , '$ - $ -
Comunicacion $ - < $ - $ -
Maniobras $ . $ - $ -
Gateway Fee $ - | $ - $ -
Otros gastos $ - | $ - $ -
CAF $ - | $ - |8 -
Gto. Comprobados $ 767.80 | $ 694.00 |$ 73.80 |$ -
J U » 0 0 O1a
Honorarios AA $ 66.70 |$ 627.07 |$ 94.06 |
Gto. Comprobados $ 66.70
FLETE AEREO $ 541.34 $ 541.34
Incrementables $ - | B SIS - l i | B
Flete Terrestre $ - | 'S - $ -
$ 203027 | 1,862.41] 167.86] 0.00
Uso exclusivo Empresa [ & )
Brokerage $ 1,321.07 |
Freight $ 541.34




De acuerdo a la tabla anterior, el costo adicional a considerar es:

$1,321.07 + $541.34 = $1,862.41 Pesos mexicanos

Convirtiendolo a doélares americanos al tipo de cambio de $10.8116

$1,862.41/$10.8116 = $172.26 dolares americanos

Con lo cual el costo total de la mercancia mas los gastos de importacion es de:

$325.00 + 172.26 = $497.25 dodlares americanos

Y el costo unitario:

$497.25 / 2500 = $0.1989 dolares americanos
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Capitulo 10.

Evaluacion de los Resultados en la Confiabilidad de

los Costos de la Empresa.



A partir de los resultados de los dos capitulos anteriores, el analisis comparativo

nos arroja la siguiente informacion:

Costo Unitario de la Metodologia al momento del analisis:
$0.1352 dolares americanos

Costo Unitario del Costo Total de Adquisicion:

$0.1989 dolares americanos.

Diferencia:

$0.0637 délares americanos, que representa el 47.11% de variacion.

Es importante mencionar que el impacto en la rentabilidad de la empresa se va a
reflejar den los siguientes puntos:

1. Se conoce el detalle de los costos de cada uno de los embarques, lo cual

permite identificar en que parte del proceso se puede generar la mayor
variacion al costo.

2. Permite segmentar los costos por su naturaleza, para asi orientar el
esfuerzo de negociacion con los clientes.

3. Permite comparar embarques similares para identificar si los costos estan

siendo consistentes.

4. Permite tener marcos conceptuales que facilitan la toma de decisiones

futura sobre otros embarques similares.
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Conclusiones.



El costo total de adquisicion es una herramienta para las empresas que
les ayuda a tener un sistema de costeo mas confiable que genere
informacion especializada por la naturaleza en que se genera cada rubro,
y que a la vez permite a las personas involucradas obtener las causas de
la variacion en los costos esperados, y tomar asi las acciones

correspondientes.

La competitividad en el mundo obliga a las empresas a ser mas eficientes
tanto en la reduccion de costos, como en la identificacion de las causas
que generan las desviaciones para mantener asi la posicion de ventaja

competitiva y lograr su permanencia en el largo plazo.

El Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales esta
capacitado para identificar las areas de oportunidad de mejora de la
rentabilidad de las empresas, utilizando los diferentes recursos tanto
legales, de logistica, operativos y financieros para mantener una vision
general de la empresa, entendiendo la naturaleza de las mismas asi

como la responsabilidad ante la sociedad y ante el Ser Humano.
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Anexos.



ANEXO A

Customer Relationship Management

No solo el término CRM (Customer Relationship Management / Administracion
de las relaciones con los clientes) es ya mundialmente conocido por los
directivos de las empresas, sino el concepto que le dio vida (satisfaccion y
retencion del cliente) es también tan antiguo como los negocios mismos, pero a
medida que las compafias han ido pasando a ser partes de corporaciones
globales, con grandes cantidades de clientes, se iba dejando al cliente en un
segundo plano, haciendo que el servicio se vuelva impersonal, anénimo y de
una calidad estandarizada y previsible. Toda esta situacion, hace que las
empresas tengan que comenzar a estudiar mas en detalle el costo — beneficio
de la implementacion de los sistemas de CRM, como un medio de supervivencia
en los mercados altamente competitivos y volatiles de los tiempos actuales. El
alcance final de esta herramienta estara delimitado por la capacidad innovadora
de la empresa que la aplique, dejando claro que a mayor innovacion, mayor sera
la probabilidad de tener éxito en esta gran cruzada que las empresas que
pretendan sobrevivir la realidad, deben afrontar.

CRM: como lo interpretamos?

Para poder ir aproximandonos al concepto en cuestion (CRM) y llegar a su
comprension de la manera mas simple posible, vale la pena comenzar aclarando
que se trata de un "sistema", es decir un Software y una cierta infraestructura de
Hardware, redes, comunicaciones, la organizacion, los usuarios, etc. donde muy
probablemente cierta parte de Hardware ya se encuentre disponible en la

infraestructura actual de la empresa y, los Software podran ser comerciales
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(Std), desarrollados para una empresa "universal”, o bien puede ser desarrollado

a "medida" de la empresa.

Con el fin de comenzar a definir el alcance de esta herramienta, podemos ir
definiendo que el verdadero objetivo del CRM, es el manejo adecuado de las
relaciones con el cliente que permita a las organizaciones, identificar, atraer e
incrementar la lealtad de los consumidores mas rentables. Bajo este concepto,
seria bueno profundizar, ya que las tres palabras del CRM, implican mucho mas
que lo comentado. Los siguientes que incluye10 componentes:

Funcionalidad de las ventas y su administracion.

El Telemarketing.

El manejo del tiempo.

El servicio y el soporte al cliente

El marketing

El manejo de la informacién para ejecutivos

La integracion con el ERP (Enterprise Resource Planning)

La excelente sincronizacion de datos.

El e-commerce

El servicio en el campo de ventas.

Las empresas que cuenten con ésta tecnologia, presentaran una ventaja
competitiva, respecto a sus competidores, anticipandose a las necesidades de
los clientes, a la vez que aumentara el nivel del servicio y generara muchas mas

oportunidades de contacto entre cliente / proveedor



Beneficios delCRM
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o Esta convencido que el CRM facilitara un mejor senvicio al cliente:
® Facilitara el "Cross selling”

1 Permitira reducir ;los tiempos de proceso de ventas

O Integrara los canales de venta

= Ayuda la personalizacién de productos y servicios?

Futuro del CRM

El futuro del CRM, tiende a la verticalizacion de soluciones, es decir a la
especializacion de los procesos de negocios asociados a la gestion de relacion

con los clientes para cada modelo de industria.

Un ejemplo muy interesante de posibles aplicaciones de CRM en el futuro, es la
integracion de herramientas de diagnoéstico remoto via una conexiéon a internet,
con nuestro CRM, para lograr incrementar ventas y mejorar el servicio. Esto
implica ser proactivos ante la aparicion de problemas y hacer que nuestra gente

de servicios llegue antes de que nos llame el cliente, con la pieza apropiada.

Mucho dependera también de la difusion de las mismas empresas de
Tecnologia, la manera en que el CRM, se convierta en una herramienta
indispensable para todas aquellas empresas que quieran realmente poseer una
ventaja competitiva a la vez que se diferenciarian de los competidores. Se
espera que hasta el 2005, las ventas de CRM, continten en pleno crecimiento. A
titulo informativo, vale la pena resaltar los tres paises que mas gastaron en
Software de CRM, en el 2001, y ellos son:



Gasto en SW de CRM en millones de
SUD

JAPON 111.9
AUSTRALIA 52.7

CHINA 18.3

Para terminar, el uso de esta potente herramienta en el Gobierno, es decir
destinada al servicio publico, es a mi entender, un tema que se debe manejar
con precaucion (como se esta implementando en Europa), ya que seguramente
llevara a una gran reduccion de personal, aumentando el desempleo, generando
un desequilibrio economico, a la vez que elimina una de las variables de ajuste

de la economia de un pais que es el Empleo Publico.
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ANEXO B
LEY ADUANERA

(Publicada en el Diario Oficial de la Federacion del 30 de diciembre de 1981,
abrogada mediante Decreto que expide la Nueva Ley Aduanera, publicado en el
Diario Oficial de la Federacion del 15 de diciembre de 1995, reformada y
adicionada por los Decretos publicados en los Diarios Oficiales de la Federacién
del 30 de diciembre de 1996, 31 de diciembre de 1996, 31 de diciembre de
1998, 4 de enero de 1999, 31 de diciembre de 2000, y 10. de enero de 2002).

CAPITULO Il

TEMPORALES DE IMPORTACION Y DE EXPORTACION SECCION PRIMERA
IMPORTACIONES TEMPORALES. DISPOSICIONES GENERALES

ARTICULO 104. Las importaciones temporales de mercancias de procedencia

extranjera se sujetaran a lo siguiente:

. No se pagaran los impuestos al comercio exterior ni las cuotas
compensatorias.

Lo dispuesto en esta fraccion no sera aplicable en los casos previstos en los
articulos 63-A, 105, 108, fraccion Iil, 110 y 112 de esta Ley.

Il. Se cumpliran las demas obligaciones en materia de regulaciones vy
restricciones no arancelarias y formalidades para el despacho de las mercancias

destinadas a este régimen.

* Adicionado 31-12-2000.
ARTICULO 105. La propiedad o el uso de las mercancias destinadas al régimen

de importacion temporal no podra ser objeto de transferencia o enajenacion,



excepto entre maquiladoras, empresas con programas de exportacion
autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial y empresas de
comercio exterior que cuenten con registro de esta misma dependencia, cuando

cumplan con las condiciones que establezca el Reglamento.

Para retornar al extranjero en el mismo estado.

ARTICULO 106. Se entiende por régimen de importacion temporal, la entrada al
pais de mercancias para permanecer en €l por tiempo limitado y con una

finalidad especifica, siempre que retornen al extranjero en el mismo estado, por
los siguientes plazos:

I. Hasta por un mes, las de remolques y semirremolques, incluyendo las
plataformas adaptadas al medio de transporte disefiadas y utilizadas
exclusivamente para el transporte de contenedores, siempre que transporten en
territorio nacional las mercancias que en ellos se hubieran introducido al pais o

las que se conduzcan para su exportacion.

Il. Hasta por seis meses, en los siguientes casos:

a) Las que realicen los residentes en el extranjero, siempre que sean utilizados
directamente por ellos o por personas con las que tengan relacion laboral,

excepto tratandose de vehiculos.

b) Las de envases de mercancias, siempre que contengan en territorio nacional
las mercancias que en ellos se hubieran introducido al pais.

c) Las de vehiculos de las misiones diplomaticas y consulares extranjeras y de

las oficinas de sede o representacion de organismos internacionales, asi como
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de los funcionarios y empleados del servicio exterior mexicano, para su
importacion en franquicia diplomatica, siempre que cumplan con los requisitos

que senale la Secretaria mediante reglas.

d) Las de muestras o muestrarios destinados a dar a conocer mercancias,

siempre que cumplan con los requisitos que sefale la Secretaria mediante
reglas.

e) Las de vehiculos, siempre que la importacion sea efectuada por mexicanos
con residencia en el extranjero o que acrediten estar laborando en el extranjero
por un ano o mas, comprueben mediante documentacion oficial su calidad
migratoria que los autorice para tal fin y se trate de un solo vehiculo en cada
periodo de doce meses. En estos casos, los seis meses se computaran en
entradas y salidas multiples efectuadas dentro del periodo de doce meses
contados a partir de la primera entrada. Los vehiculos podran ser conducidos en
territorio nacional por el importador, su coényuge, sus ascendientes,
descendientes o hermanos siempre y cuando sean residentes permanentes en
el extranjero, o por un extranjero con las calidades migratorias indicadas en el
inciso a) de la fraccion IV de este articulo. Cuando sea conducido por alguna
persona distinta de las autorizadas, invariablemente debera viajar a bordo el
importador del vehiculo. Los vehiculos a que se refiere este inciso deberan

cumplir con los requisitos que senale el Reglamento.
lll. Hasta por un afio, cuando no se trate de las sefaladas en las fracciones | y
IV de este articulo, y siempre que se reunan las condiciones de control que

establezca el Reglamento, en los siguientes casos:

a) Las destinadas a convenciones y congresos internacionales.
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b) Las destinadas a eventos culturales o deportivos, patrocinados por entidades
publicas, nacionales o extranjeras, asi como por universidades o entidades
privadas, autorizadas para recibir donativos deducibles en los términos de la Ley

del Impuesto sobre la Renta.

c) Las de enseres, utileria y demas equipo necesario para la filmacion, siempre
que se utilicen en la industria cinematografica y su internacion se efectie por

residentes en el extranjero. En este caso el plazo establecido se podra ampliar

por un afio mas.

d) Las de vehiculos de prueba, siempre que la importacion se efectie por un

fabricante autorizado, residente en México.

e) Las de mercancias previstas por los convenios internacionales de los que
México sea parte, asi como las que sean para uso oficial de las misiones

diplomaticas y consulares extranjeras cuando haya reciprocidad.

IV. Por el plazo que dure su calidad migratoria, incluyendo sus prorrogas, en los

siguientes casos:

a) Las de vehiculos propiedad de extranjeros que se internen al pais con calidad
de inmigrantes rentistas o de no inmigrantes, excepto tratandose de refugiados y
asilados politicos, siempre que se trate de un solo vehiculo.

Los vehiculos que importen turistas y visitantes locales, incluso que no sean de
su propiedad y se trate de un solo vehiculo.

Los vehiculos podran ser conducidos en territorio nacional por el importador, su
conyuge, sus ascendientes, descendientes o hermanos, aun cuando éstos no
sean extranjeros, por un extranjero que tenga alguna de las calidades

migratorias a que se refiere este inciso, o por un nacional, siempre que en este
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ultimo caso, viaje a bordo del mismo cualquiera de las personas autorizadas
para conducir el vehiculo y podran efectuar entradas y salidas multiples.

Los vehiculos a que se refiere este inciso, deberan cumplir con los requisitos
que senale el Reglamento.

b) Los menajes de casa de mercancia usada propiedad de visitantes, visitantes
distinguidos, estudiantes e inmigrantes, siempre y cuando cumplan con los
requisitos que sefale el Reglamento.

V. Hasta por diez afios, en los siguientes casos:

a) Contenedores.

b) Aviones y helicopteros, destinados a ser utilizados en las lineas aéreas con
concesion o permiso para operar en el pais, asi como aquellos de transporte
publico de pasajeros, siempre que, en este ultimo caso, proporcionen, en febrero
de cada afo y en medios magnéticos, la informacion que sefiale mediante reglas
la Secretaria.

c) Embarcaciones dedicadas al transporte de pasajeros, de carga y a la pesca
comercial, las embarcaciones especiales y los artefactos navales, asi como las
de recreo y deportivas que sean lanchas, yates o veleros turisticos de mas de
cuatro y medio metros de eslora, incluyendo los remolques para su transporte,
siempre que cumplan con los requisitos que establezca el Reglamento.

Las lanchas, yates o veleros turisticos a que se refiere este inciso, podran ser

objeto de explotacion comercial, siempre que se registren ante una marina
turistica.
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d) Las casas rodantes importadas temporalmente por residentes permanentes
en el extranjero, siempre y cuando cumplan con los requisitos y condiciones que
establezca el Reglamento.

Las casas rodantes podran ser conducidas o transportadas en territorio nacional
por el importador, su conyuge, sus ascendientes, descendientes o hermanos,
siempre que sean residentes permanentes en el extranjero o por cualquier otra

persona cuando viaje a bordo el importador.

e) Carros de ferrocarril.

La forma oficial que se utilice para efectuar importaciones temporales de las
mercancias senaladas en esta fraccion, amparara su permanencia en territorio
nacional por el plazo autorizado, asi como las entradas y salidas multiples que
efectien durante dicho plazo. Los plazos a que se refiere esta fraccion podran
prorrogarse mediante autorizacidon, cuando existan causas debidamente
justificadas.

Se podra permitir la importacion temporal de mercancias destinadas al
mantenimiento y reparacion de los bienes importados temporalmente conforme a
este articulo, siempre que se incorporen a los mismos y no sean para
automoviles o camiones, de conformidad con lo que establezca el Reglamento.
El Reglamento establecera los casos y condiciones en los que deba garantizarse
el pago de las sanciones que llegaran a imponerse en el caso de que las
mercancias no se retornen al extranjero dentro de los plazos maximos
autorizados por este articulo.

Las mercancias que hubieran sido importadas temporalmente de conformidad
con este articulo, deberan retornar al extranjero en los plazos previstos, en caso
contrario, se entendera que las mismas se encuentran ilegalmente en el pais,

por haber concluido el régimen de importacion temporal al que fueron
destinadas.
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*

Reformado y Adicionado 30-12-1996.
Reformado y Adicionado 31-12-1998.
* Reformado 01-01-2002.

*

ARTICULO 107. Tratandose de las importaciones temporales a que se refieren
los incisos a), b) y d) de la fraccién |l, la fraccion Ill, el inciso b) de la fraccion IV
y los incisos a), primer parrafo del inciso c) y e) de la fraccion V del articulo 106
de esta Ley, en el pedimento se sefialara la finalidad a la que se destinaran las
mercancias y, en su caso, el lugar en donde cumpliran la citada finalidad y
mantendran las propias mercancias. Quienes importen las mercancias a que se
refieren los incisos a), c) y e) de la fraccion V del articulo 106 mencionado, no
estaran obligados a tramitar el pedimento respectivo, siempre que proporcionen
la informacion que establezca la Secretaria mediante reglas.

En los demas casos, no se requerira pedimento para la importacion temporal de
mercancias ni para su retorno, asimismo, no sera necesario utilizar los servicios
de agente o apoderado aduanal, pero se debera presentar la forma oficial que
mediante reglas establezca la Secretaria.

Tampoco seran necesarios la presentacion de pedimento y la utilizacion de los
servicios de agente o apoderado aduanal, cuando se presente otro documento
con el mismo fin previsto en algun tratado internacional del que México sea
parte. La Secretaria establecera mediante reglas, los casos y condiciones en
que procedera la utilizacion de ese documento, de conformidad con lo dispuesto
en dicho tratado internacional.

Para elaboracion, transformacion o reparacion en programas de maquila o de
exportacion
*

Reformado 30-12-1996.
* Reformado 31-12-1998.
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ARTICULO 108. Las maquiladoras y las empresas con programas de
exportacion autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,
podran efectuar la importacion temporal de mercancias para retornar al
extranjero después de haberse destinado a un proceso de elaboracion,
transformacion o reparacion, asi como las mercancias para retornar en el mismo
estado, en los términos del programa autorizado, siempre que tributen de
acuerdo con lo dispuesto en el Titulo |l de la Ley del Impuesto sobre la Renta y
cumplan con los requisitos de control que establezca la Secretaria mediante
reglas.

La importaciéon temporal de las mercancias a que se refiere la fraccion |, incisos
a), b) y c) de este articulo, se sujetara al pago del impuesto general de
importacion en los casos previstos en el articulo 63-A de esta Ley y, en su caso,
de las cuotas compensatorias aplicables.

Las mercancias importadas temporalmente por las maquiladoras o empresas
con programas de exportacion autorizados por la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, al amparo de sus respectivos programas, podran

permanecer en el territorio nacional por los siguientes plazos:
I. Hasta por dieciocho meses, en los siguientes casos:

a) Combustibles, lubricantes y otros materiales que se vayan a consumir durante

el proceso productivo de la mercancia de exportacion.

b) Materias primas, partes y componentes que se vayan a destinar totalmente a
integrar mercancias de exportacion.

c) Envases y empaques.

d) Etiquetas y folletos.



Il. Hasta por dos afos, tratandose de contenedores y cajas de trailer.

ll. Hasta por cinco afos o por el plazo previsto en la Ley del Impuesto sobre la

Renta para su depreciacion cuando éste sea mayor, en los siguientes casos:

a) Magquinaria, equipo, herramientas, instrumentos, moldes y refacciones
destinados al proceso productivo.

b) Equipos y aparatos para el control de la contaminacion: para la investigacion
0 capacitacion, de seguridad industrial, de telecomunicacion y coOmputo, de
laboratorio, de medicion, de prueba de productos y control de calidad: asi como
aquellos que intervengan en el manejo de materiales relacionados directamente

con los bienes de exportacion y otros vinculados con el proceso productivo.

c¢) Equipo para el desarrollo administrativo.

En los casos en que residentes en el pais les enajenen productos a las
maquiladoras y empresas que tengan programas de exportacion autorizados por
la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, asi como a las empresas de
comercio exterior que cuenten con registro de la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, se consideraran efectuadas en importacion temporal vy
perfeccionada la exportacion definitiva de las mercancias del enajenante,
siempre que se cuente con constancia de exportacion.

Las mercancias que hubieran sido importadas temporalmente de conformidad
con este articulo deberan retornar al extranjero o destinarse a otro régimen
aduanero en los plazos previstos. En caso contrario, se entendera que las
mismas se encuentran ilegalmente en el pais, por haber concluido el régimen de
importacion temporal al que fueron destinadas.

*

Reformado 31-12-1998.
* Adicionado 31-12-2000.
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ARTICULO 109. Las maquiladoras y las empresas con programas de
exportacion autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,
deberan presentar ante las autoridades aduaneras, declaracion en la que
proporcionen informacion sobre las mercancias que retornen, la proporcion que
representan de las importadas temporalmente, las mermas y los desperdicios
que no se retornen, asi como aquellas que son destinadas al mercado nacional,
conforme a lo que establezca el Reglamento.

Los contribuyentes a que se refiere este articulo, podran convertir la importacion
temporal en definitiva, siempre que paguen las cuotas compensatorias vigentes
al momento del cambio de régimen, el impuesto general de importaciéon
actualizado en los terminos del articulo 17-A del Cédigo Fiscal de la Federacion
y una cantidad equivalente al importe de los recargos que corresponderian en
los términos del articulo 21 del Cédigo Fiscal de la Federacion, a partir del mes
en que las mercancias se importaron temporalmente y hasta que se efectue el
cambio de régimen.

No se consideraran importadas definitivamente, las mermas y los desperdicios
de las mercancias importadas temporalmente, siempre que los desperdicios se

destruyan y se cumpla con las disposiciones de control que establezca el

Reglamento.
* Reformado 31-12-1998.

ARTICULO 110. Las maquiladoras y empresas con programas de exportacion
deberan pagar el impuesto general de importacion que se cause en los términos
de los articulos 56 y 104 de esta Ley, los derechos y, en su caso, las cuotas
compensatorias aplicables, al efectuar la importacion temporal de la maquinaria
y el equipo a que se refiere el articulo 108, fraccion Il de esta Ley, y podran
cambiar al réegimen de importacion definitiva dichos bienes, dentro de los plazos

a que se refiere el articulo 108 de esta Ley, efectuando el pago de las

contribuciones que correspondan.
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Reformado 31-12-1998.
* Reformado 31-12-2000.

ARTICULO 111. Los productos resultantes de los procesos de transformacion,
elaboracion o reparacion, que retornen al extranjero daran lugar al pago del
impuesto general de exportacion correspondiente a las materias primas o
mercancias nacionales o nacionalizadas que se les hubieren incorporado
conforme a la clasificacion arancelaria del producto terminado.

Para calcular el impuesto general de exportacion se determinara el porcentaje
que del peso y valor del producto terminado corresponda a las citadas materias
primas o mercancias que se le hubieren incorporado.

Cuando no se lleve a cabo la transformacién, elaboracion o reparacion
proyectada de las mercancias importadas temporalmente, se permitira el retorno
de las mismas sin el pago del impuesto general de importacién, siempre y
cuando las maquiladoras, asi como las empresas con programas de exportacion
autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial comprueben los
motivos que han dado lugar al retorno de las mercancias en los casos en que la
autoridad asi lo requiera.

ARTICULO 112. Las maquiladoras o las empresas con programas de
exportacion autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,
podran transferir las mercancias que hubieran importado temporalmente, a otras
maquiladoras o empresas con programas de exportacion autorizados por la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, que vayan a llevar a cabo los
procesos de transformacion, elaboracion o reparacion, o realizar el retorno de
dichas mercancias, siempre que tramiten un pedimento de exportacion a nombre
de la persona que realice la transferencia, en el que se efectie la determinacién
y pago del impuesto general de importacion correspondiente a las mercancias
de procedencia extranjera conforme a su clasificacion arancelaria, en los

términos del articulo 56 de esta Ley, considerando el valor de las mercancias, al



tipo de cambio vigente en la fecha en que se efectue el pago, y conjuntamente
se tramite un pedimento de importacion temporal a nombre de la empresa que
recibe las mercancias, cumpliendo con los requisitos que senale la Secretaria
mediante reglas.

Cuando la empresa que recibe las mercancias presente conjuntamente con el
pedimento de importacion a que se refiere el parrafo anterior, un escrito en el
que asuma la responsabilidad solidaria por el pago del impuesto general de
importacion correspondiente a las mercancias de procedencia extranjera
importadas temporalmente por la persona que efectia la transferencia y sus
proveedores, el pago del impuesto general de importacion causado por la
mercancia transferida se diferira en los téerminos del articulo 63-A de esta Ley.
Cuando la persona que reciba las mercancias, a su vez las transfiera a otra
maquiladora o empresas con programas de exportacion autorizados por la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, pagara el impuesto respecto del
que se haya hecho responsable solidario, salvo que la persona a la que le
transfirio las mercancias a su vez asuma la responsabilidad solidaria por el que

le transfiera y sus proveedores.

. Cuando tengan la constancia de exportacion, expedida por otra empresa
maquiladora o con programa de exportacion autorizado por la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, que vaya a llevar a cabo los procesos de
transformacion, elaboracion o reparacion, o realizar el retorno de dichas

mercancias.

Il. Cuando el retorno se efectue por personas que no tengan programas de
maquila o de exportacion autorizados por la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, siempre que se presente el pedimento de exportacion respectivo, asi
como el pedimento de importacion en el que conste que se pagaron las
contribuciones mediante depdésitos en las cuentas aduaneras, a que se refiere el
ultimo parrafo del articulo 85 de esta Ley.
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Los procesos de transformacion, elaboracion o reparacion de las mercancias
podran llevarse a cabo por persona distinta de las sefaladas en el primer parrafo
de este articulo, cuando cumplan con las condiciones de control que establezca
el Reglamento.

* Reformado y Adicionado 31-12-2000.
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ANEXO C

ACUERDO POR EL QUE SE DETERMINAN LAS ACTIVIDADES QUE
PUEDEN REALIZAR LAS EMPRESAS MAQUILADORAS DE SERVICIO.

(Publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 08/08/2003)

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos

Mexicanos.- Secretaria de Economia.

FERNANDO DE JESUS CANALES CLARIOND. Secretario de Economia, con
fundamento en los articulos 34 fracciones V y XXX de la Ley Organica de la
Administracion Publica Federal; 4°. De la Ley Federal de Procedimiento
Administrativo; 1°., 3°. Fraccion VIII, 4°. Tercer parrafo y 28 del Decreto para el
Fomento y Operacion de la Industria Maquiladora de Exportacion y 5°. Fraccion

XVI del Reglamento Interior de la Secretaria de Economia, y
CONSIDERANDO

Que el Decreto para el Fomento y Operacion de la Industria Maquiladora de
Exportacion fue publicado el 1 de junio de 1998 en el Diario Oficial de la
Federacion y reformado mediante diversos dados a conocer en el mismo medio
informativo el 13 de noviembre de 1998, 30 de octubre y 31 de diciembre del
2000, y 12 de mayo el 2003.

Que el articulo 4°. Parrafo tercero del Decreto referido establece que la
Secretaria de Economia podra aprobar el programa de maquiladora de servicios
unicamente para el desarrollo de las actividades que la misma determine
conjuntamente con la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y que al efecto

dé a conocer mediante acuerdo publicado en el Diario Oficial de la Federacién;
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Que esta Secretaria, conjuntamente con la de Hacienda y Crédito Publico han
acordado las actividades de servicio que podran otorgarse al amparo de un

programa de operacion de maquila en la modalidad de maquiladora de servicios:

Que es indispensable brindar certeza juridica a las empresas que prestan
servicios a la industria maquiladora de exportacion, respecto de las operaciones

de comercio exterior que realizan al amparo de sus respectivos programas, y

Que la Comisiéon Federal de Mejora Regulatoria dictaminé el anteproyecto del
presente Acuerdo, en términos de lo dispuesto en la Ley Federal de
Procedimiento Administrativo, mismo que se hizo publico de conformidad con lo
ordenado en la Ley Federal de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica

Gubernamental y su Reglamento, he tenido a bien expedir el siguiente:

ACUERDO POR EL QUE SE DETERMINAN LAS ACTIVIDADES QUE
PUEDEN REALIZAR LAS EMPRESAS MAQUILADORAS DE SERVICIO.

ARTICULO PRIMERO.- El presente Acuerdo tiene por objeto dar a conocer las

actividades que pueden realizar las empresas maquiladora de servicios a las
mercancias destinadas a la exportacion.

ARTICULO SEGUNDO.- Para efectos del presente Acuerdo, se entendera por:

L Secretaria, a la Secretaria de Economia.

1. Maquiladora de Servicios, a la persona moral que en términos del

articulo 3°. Fraccion VIII del Decreto para el Fomento y Operacion de
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la Industria Maquiladora de Exportacion, le sea aprobado un programa
de operacion de maquila, para realizar los servicios a que se refiere el

presente Acuerdo.

Franja y Regién Fronteriza Norte, a la zona identificada como franja
fronteriza norte en el Decreto por el que se establece el impuesto para
la Region Fronteriza y la Franja Fronteriza Norte publicado en el
Diario Oficial de la Federacion el 31 de diciembre de 2002 y sus
reformas, y a los estados de Baja California, Baja California Sur, y la
region parcial del Estado de Sonora y al Municipio de Caborca,

Sonora.

Region parcial del Estado de Sonora, a la zona identificada como tal
en el Decreto por el que se establece el impuesto para la Regién
Fronteriza y la Franja Fronteriza Norte publicado en el Diario Oficial

de la Federacion el 31 de diciembre de 2002 y sus reformas.

Actividad Preponderante, a la actividad industrial o de servicio que
represente el 51 por ciento o mas del valor total de sus exportaciones

efectuadas en el ejercicio fiscal inmediato anterior.

ARTICULO TERCERO.- La Secretaria podra aprobar un programa de

operacion de maquila en la modalidad maquiladora de servicios GUnicamente

para el desarrollo de las siguientes actividades:

XI.

XIl.

Abastecimiento, almacenaje o distribucién de insumos, partes y

componentes;

Empaque, reempaque, embalaje, reembalaje, envase, marcado o

etiquetado de mercancias;
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Xlll.  Clasificacion, inspeccion, prueba o verificacion de mercancias:

XIV. Corte, ajuste, lijado, engomado, pulido, pintado o encerado de piezas;

XV. Reparacion o mantenimiento de mercancias;

XVI. Lavanderia o planchado de prendas;

XVIl. Bordado o impresion de prendas;

XVIIl. Blindaje, modificaciéon o adaptacion de vehiculo automotor;

XIX. Diserfio o ingenieria de productos, incluso software, y

XX. Reciclaje o acopio de desperdicios.
ARTICULO CUARTO.- La Secretaria podra autorizar las actividades a que se
refiere el articulo tercero del presente ordenamiento, solamente bajo la
modalidad de maquiladora de servicios, excepto cuando las realice una empresa
con programa de operacion de maquila en la modalidad de magquiladora
industrial, como complemento a su actividad preponderante, en cuyo caso, se
autorizaran como ampliacion del programa de operacidon de maquila en la
modalidad de maquiladora industrial.
Cuando se trate de las mercancias de importacién temporal que se clasifiquen

en los capitulos 50 al 63 de la Tarifa de la Ley de los Impuestos Generales de

Importacion y de Exportacion, las actividades senaladas en las fracciones |, I,
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I, V y VI del articulo tercero del presente Acuerdo, solamente podran

autorizarse en cualquiera de los siguientes supuestos:

a)

b)

d)

Se realice conjuntamente con actividades de operacion de maquila

industrial, siempre que la operacion industrial sea la actividad
preponderante.

Se realice permanentemente en adicion a alguna otra de las
actividades mencionadas en el presente Acuerdo a las mercancias

destinadas a la exportacion;

Se realice a las mercancias que hayan sido elaboradas o
transformadas por una empresa con programa de maquiladora
industrial o de importacion temporal para producir articulos de

exportacion, o

Se realice en un planta ubicada en la Franja y Region Fronteriza
Norte.

ARTICULO QUINTO.- La Secretaria podra aprobar un programa de operacion

de maquila en la modalidad de maquiladora de servicios, para realizar servicios

distintos a los establecidos en el articulo tercero del presente ordenamiento,

cuando el servicio se aplique a mercancias nacionales o nacionalizadas que se

destinen posteriormente a la exportacion.

TRANSITORIOS

PRIMERO.- El presente Acuerdo entrara en vigor al dia siguiente de su

publicacion en el Diario Oficial de la Federacion.
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SEGUNDO.- Las empresas que a la fecha de entrada en vigor del presente
ordenamiento cuenten con un programa de operacion de maquila en la
modalidad de maquiladora de servicios, autorizado para alguna actividad
diferente a las indicadas en este Acuerdo, continuaran con el mismo en los

términos y con las condiciones con que fue autorizado.

TERCERO.- Las empresas que cuenten con un programa de operacion de
maquila en la modalidad de maquiladora industrial, bajo el cual realicen, como
actividad preponderante alguna de las sefialadas en el presente Acuerdo,
tendran un plazo de 90 dias naturales contando a partir de la entrada en vigor
del presente ordenamiento, para acudir ante la representacion de la Secretaria

en la que se administra su programa a solicitar el cambio de registro a
magquiladora de servicios.

Las empresas que cuenten con un programa de operacion de maquila en la
modalidad de maquiladora industrial que contengan alguna actividad de servicio,
senalado o no en el articulo tercero del presente Acuerdo, tendran un plazo de
90 dias naturales contando a partir de la entrada en vigor del presente
ordenamiento, para acudir ante la representacion de la Secretaria en la que se

administra su programa para tramitar la autorizacion de ampliacién a su
programa.

CUARTO.- Transcurridos noventa dias después de la entrada en vigor del
presente Acuerdo, solo podran realizar importaciones temporales de mercancias
que se refieran a actividades de servicio, las empresas que hayan realizado las

modificaciones establecidas en el presente ordenamiento.

México, D.F. a 31 de julio del 2003.- El Secretario de Economia, Fernando de
Jesus Canales Clariond.- Rubrica.
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