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Leccion1 =
Exportacién e Importacion
F

La exportacion puede definirse como la venta de mercancias (o
sercivios) de una empresa de un pais (empresa exportadora) a otra de
otro pais (empresa importadora). La empresa exportadora suministra una
mercancia o servicio a la empresa importadora y ésta paga su valor. La
importacion se define como la accién de introducir bienes y. servicios
producidos en el extranjero para su uso 0 consumo interno.

La principal diferencia entre bienes y servicios estriba en que los
primeros son tangibles y se pueden, en general, percibir con los
sentidos(D (ver, tocar, etc.), mientras que los segundos no lo son y no
pueden ser percibidos por los sentidos y no se pueden almacenar®),
pero unos y otros pueden ser objerto de exportacion o importacion. Lo
importante es tener algin valor para un consumidor (el bien) o usuario
(el servicio) y poder satisfacer una necesidad humana o del animal.

La exportaciéon no es un hecho casual. Se requiere un proceso
planificado y debidamente estructurado que minimice los riesgos®.
La empresa que desee entrar en el mercado externo debe realizar un
andlisis interno de sus fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas
para enfrentar el mercado nacional e internacional. La. capacidad
exportadora de una empresa estd determindada por muchos -factores,
entre los cuales estdn su capacidad preductiva, capacidad econémica,
capacidad_financiera, capacidad humana y capacidad de conciencia
exportadora®.

La empresa importadora, en su estrategia internacional, debe
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analizar qué productos importa, su procedencia, etc., en funcion de las
necesidades del mercado. Para una empresa importadora es muy
importante conocer el arancel de entrada que se aplica a los diferentes
productos para poder definir la estrategia de importacién que le haga
mas competitivo.

Para realizar una operacién exportadora, se toman generalmente los
siguientes pasos:

- Se inician los contactos con los compradores en el extranjero,
ofreciendo los productos que se pueden enviar como exportacién y
sefialando la mayor cantidad de informacién, como precio, calidad de
presentacion del producto, u otra informacién relevante que sea
primordial para una buena competitividad del mismo.

- Es necesario remitir muestras de los productos que se ofertan y los
precios de los mismos; se debe tener siempre presente que la
oportunidad de venta en el extranjero es posible cuando el producto que
se oferta es de excelente calidad, tiene la mejor presentacion, y precios
competitivos®).

- Los productos que se exportan siempre deben cumplir con ciertas
normas que son exigidas por las autoridades fiscalizadoras®), por lo
que en los contactos con los posibles compradores en el extranjero, debe
asegurarse de recoger todos los requerimientos que deberd satisfacer
su producto.

- Las fases de una exportacion son (ver Figura 1):

1. Preparacion de la mercancia para la exportacién en el lugar de

origen. '
. Transporte de la mercancia hasta la terminal del puerto de salida.
. Hacer tramites aduaneros de exportacion.
. Preparacién de la mercancia para su carga en el barco.
. Carga y estiba de la mercancia en el barco
. Transporte por barco

N AW N

. Desestiba y descarga de la mercancia en el puerto de destino.
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8. Tramites aduaneros de importacion en el pais de destino.
9. Transporte de 1a mercancia hasta el lugar de destino.

U] @ @ @o

Figura 1.

1G] ) 1t

Fases de una exportacién

Vocabulario

diversificar . % #4b#g ,

tangible adj. “TRRES, TA
4069

percibir . %, L

usuario m. AP

fisico adj. /R, FHE
casual adj. 1BKEY, 3T
debidamente ERf 4y, EHH

minimizar . &ML
fortaleza f 4%, BH
debilidad f #t4%, H#
capacidad financiera F&%7
conciencia f &R, EL

m. X#

arancel

competitivo adj. BHEFHH

competitividad f. %% 75

muestra [ H

ofertar(se) fr. 4E%; HRM

fiscalizador adj. W&, &
&t

requerimiento m. 2K, F&

terminal f (&) 4535

tramite m. F4&

carga f R

estba f -F&

desestiba f A€

descarga f #%

Notas
@ FiE GEHRY) gemiEF|, M LIHBERZE.

- tangible, que puede ser palpable a los sentidos, como o es el peso,

forma, color, textura, etc.

- intangible, que no se puede palpar, por ejemplo, imagen de la

Tharca, garantia, servicios, etc.

@ MEEBREEARZ, HHAREMA. Significa que el consumidor no
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puede apreciar los servicios a través de los cinco sentidos (vista,
oido, olfato, tacto, gusto). Posiblemente, la intangibilidad sea la
caracteristica mas definitoria de los servicios. Los servicios se
producen y se consumen al mismo tiempo, por lo que los servicios
no se pueden almacenar.

@ {# KM E K. Minimizar es dar a una cosa menos valor o
importancia de los que tiene, o sea, disminuir algo haciéndolo lo mas
pequefio posible. Por ejemplo, minimizar las perdidas ({1 2
B%/]V); minimizar los costos (B2 5t/ME).

@ HregEh. E5FREN. &S ARBFKERNX H ORiEEEE
71. La conciencia se entiende como conocimientos de las oportunidades
exportadoras que lleguen a la empresa.

® RAHE~ M. E£W. B, La presentacion se entiende como
aspecto exterior de producto.

® HMATUEBFERI 1. Fiscalizador se entiende también como
interventor, supervisor, inquisidor.

@ - EHRAES T REII0 5P L% FEER . Recoger los
nuevos requetimientos de los clientes y proponer estrategias de
solucion es una de las labores que debe asumir una empresa que
desee ampliar sus actividades en el mercado externo.

Ejercicios
I. Contesta a las siguientes preguntas.
a) ;Cémo comienza una operacién de exportacion?
b) ;Qué beneficio trae la exportacién a una empresa?
¢) ;Cuales son los factores que determinan la capacidad exportadora de
una empresa?
d) ;Qué fases se siguen en una operacion de exportacion?
€) (Qué importancia tiene el comportamiento de recoger los nuevos

requerimientos de los clientes del mercado de destino y agregarlos al
sistema para la empresa exportadora?
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I1. Traduce al chino las siguientes oraciones.

a) Independientemente de la capacidad productiva, la empresa deberd
evaluar si tiene recursos financieros necesarios para hacer frente a los
distintos gastos de introducciéon de productos en los mercados
internacionales seleccionados.

b) La exportacion no es un hecho casual. Se requiere un proceso
planificado y debidamente estructurado que minimice los riesgos. La
empresa que desee entrar en el mercado externo debe realizar un
anélisis interno de sus fortalezas y debilidades, oportunidades y
amenazas para enfrentar el mercado nacional ¢ internacional.

I11. Escribe sinonimos de las siguientes palabras rayadas.
a) suministrar una mercancia

b) disminuir los costes de produccion

¢) prestigio empresarial
d) productos tangibles

¢) satisfacer una necesidad
f) fortalezas y debilidades
g) recursos financieros

h)_introducci6n de productos en los mercados

i) tener en consideracion
j) cumplir con

IV. Completa el texto con la opcién correcta de las palabras que se
dan en el rectingulo. En caso de ser el verbo la opcién, conjigale

en forma adecuada.
1. los usuarios; 2. una especie; 3. la cara social;
4. liderar; 5: cumplir con; 6. valores intangibles;
7.disparar; 8. complejidad; 9. compartir;
10. pasar por; I1. la especulacion; 12. hacerse con,
13. promover;  14. esconderse; 15. multitudes
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Apple sabe gestionar y comunicar sus . Asegura tener los
disefios mds elegantes e innovadores del mercado, la lucha
por conservar el medio ambiente y controlar a sus proveedores en China
para que las normas laborales internacionales. Apple es
mucho mas que una cara bonita: para la venta de sus
productos, la compafiia crea una experiencia Gnica. Tras la ligera carcasa
del iPhone , COMO siempre, una astuta campafia de marketing
basada en el misterio, lo que aumenta en los blogs y en los
foros especializados de Internet, la expectacion y la ansiedad
de los consumidores por uno de esos preciosos gadgets. El
iPhone tiene un disefio maravilloso que, ademas, permite obtener la
méxima utilidad con la minima . “No tienes que leerte un
complicado libro de instrucciones de 500 paginas para manejarlo”, dice
un incondicional. Luego esta del asunto, que también
conforma el ecosistema Apple. Sus tiendas en Londres o Nueva York,
por ejemplo, son de templos tecnologicos blancos, unos
cibercafés gigantescos y cosmopolitas donde de todas las razas y
colores se unen para una misma filosofia de vida. De hecho,
muchos expertos creen que el futuro de la compaiiia crear
aun mas accesorios que permitan a intercambiar contenidos
y crear mayores sentimientos de comunidad.

V. Lee el siguiente texto y contesta a las preguntas que se dan después.
El disefio en la exportacién

La competencia internacional llegé a la economia mexicana como
consecuencia de la apertura a las mercancias del exterior. Esto trae
repercusiones en la participacion de los productos mexicanos en el
mercado mundial y en el nacional. La batalla por captar a nuevos
clientes se ha vuelto mas aguerrida y requiere del uso de todas las
herramientas disponibles, fundamentalmente, la creatividad y la eficiencia.

En el mercado internacional, ademis -de competir con calidad y
precio, es imperativo lograr una diferenciacién de los productos, por lo



