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INTRODUCCION 

Uno de los temas que en los últimos años han causado gran 
contro\·ersia en nuestro país, es el de la franca apertura comercial 
hacia el exterior y de las acciones a seguir que involucran a todos 
los sectores Ce nuestra economía. 

En este sentido, es importante conocer el grado de preparación 
que las empresas mexicanas tienen para hacer frente a este compromi
so , quó cambios se est&n operando dentro de sus estructuras organi
zacionales, la tecnología con la que cuentan, cuál es su posición 
ante este gran reto, etc. 

Estos aspectos deben ser resueltos por los empresarios mexica
nos en la medida que tengan un panorama de las condiciones que 
rigen actualmente el Comercio Internacional y sus repercusiones 
económicas en nuestro poís o nivel ~t'.!neral '.' en cada sector y empre
sa en particular. 

Con esta bnse, la empres:i mexicana podrá pdrticipar en el 
intercambio mundial de bienes y servicios de manera eficiente y 
competitiva • En la esfera del Comercio Internacional es de impe
rante necesidad conocer la mecánica relacionada con el intercambio 
de bienes, ya sea para ingresarlos al mercL1do interno, ó para colo
carlos en los mercados extranjeros, de ahi que se requiere una 
especializac1ón en este campo, para proporcionar a las empresas 
los elementos necesarios para iniciar, o bien, mantener sus activi
dades en el concierto internocionnl. 

El Licenciaoo en Administración tiene como una de sus funcio
nes primordiales, partici~ar activamente en la consecución de los 
objetivos de la empresa; por lo que es necesaria, la puesta en 
práctica de las técnicas y métodos adecuado!! a las necesidades 
de la misma. 

Debemos considerar entonces, que debido a su formación profe
sional y de acuerdo con la experiencia adquirida, el Licenciado 
till Atlmi11lt1tr.ic1Ó11 serú capaz de contribuir a que la empresa crezcn 
y se fortalezca dentro de su ámbito local, }' una vez logrado esto, 
traspones sus propias fronteras como una alternativa de desarrollo 
y crecimiento a niveles micro y macroeconómicos. 



Es en este sentido, que el Comercio Exterior ofrece a los 
profesionales de la administración 1 unn opción de especialización, 
pues como se ha mencioni3do, la apertura comercial, demandará servi
ciones de personal ampliamente capacitado q11c impulse eficientemen
te esta actividad. 

El campo de acción que el administrador ~1ene 1 se ha ampliado 
con el paso del tiempo. Inicialmente se le consideraba como un 
administrador de negocios ó empresas con fines lucrativos; ahora 
participa también en entidades cuyo fin principal va más allá de 
la obtención de ganancias de tipo económico, de tal manera que 
es importante señalar que la profesión ha tomado para si un enfoque 
de aplicación universal, 

El tamaño de la empresa, así como su giro o actividad, delimi
tan el esquema administrativo a aplicar, en función de los objeti
vos fijados y los recursos con que se cuenta. 

En México existe un gran número de empresas cuya magnitud 
permite clasificarlas corno Micro y Pequeños, debido a que se trato. 
de negocios familiares que por diversas razones tienen limitaciones 
para alcanzar sus objetivos de crecimiento; algunas de estas limi
tantes son por ejemplo sus deficiencias de tipo tecnológico, falta 
de capacitación de su personal y problcmtls rie liquidez entre otros 
que le caracterizan. 

Sin embargo, esta empresas merecen especial atención, yu que 
a pesar de sus deficiencias, poseen ventajas y elementos que les 
confieren gran importacia para nuestra economía, lo cual es objeto 
de este estudio, pues consideramos que la Pequeña Empresa puede 
llegar a ser parte importante en la estrtlteg1a de desarrollo de 
nuestro país. 

Este hecho aunado al ingreso de nuestro país al Acuerdo Gene
ral Sobre Aranceles Aduanales y Comercio (GATT), las empresas en 
cuestión pueden jugar un papel importante en el modelo de exporta
ciones ante la necesidad de incrementar la comercialización de 
productos no petroleros, más aún con la tan marcada tendencia a 
la baja de los precios del llamado Oro Negro que se ha observado 
en los últimos meses. 

Ante el contexto , nos parece acertado concentrar esfuerzos 
al impulso de exportaciones de productos manufacturados, incluyendo 
desde luego , el apoyo a la Pequeña Empresa , que a nuestro parecer 
constituye un potencial importante. 



De .una correcta selección de estrategias de desarrollo y una
mejor aplicación de éstas en la industria, depende la expansión 
y crecimiento 11 hncia fuera" y si la tendencia al ulza de nuestras 
ventas al exterior continua, 1.d nivel de des:.irrollo económico Sl' 

podrla elevar tal vez en formu importante. 

En este sentido, consideramos que un sector con posibilidades 
de crecimiento, es la fndustri.1 del Vestido dado que aún cuando 
es un sector muy competido, se desarrolla en un mercado exten$O 
que posee una gama muy amplia de ultern~tivas . 

La necesidad de \'estir, permite en Li actualidad, recurrir 
a una increible variedad de dir:.eños, calidades, gustos, temporadas, 
etc,, de tal forma que la natulaleza de la Industria del Vestido 
ofrece a las empresas del ramo una serü• de atractivos y posibili
dades que a nuestro parl!cer sería importante destacar en este estu
dio. 

Esta investigación se ha estructurado de tal forma. que f!íl 

primer Jugar, plantea unc.1 iJ~a gl:!neral rte lo que es el Comercio 
Internacional y la importancia que este tiene dentro de la vida 
económica de nuestro pais, usi como las posibilidades que éste 
puede significar para la pe1¡ueña empresa. Y en virtud de que es 
precisamente el estudio de la pequeña empresa como posible entidad 
exportadora lo que da origen a este estudio, tu~mos destinadC1 unn 
sección para describir las características fundamentales de la 
pequefia empresa mexicana. 

Posteriormente, se determina la si.tuación de la Pequeña Empre
sa dentro Je la Industriu del vestido. Es en c!Jtc punto donde la 
investigación documental se complementa con nuestra investigación 
de campo y una vez presentados los resultados cíe la misma, se hace 
un análisis que nos permite llegar a una serie de conclusiones 
y recomendaciones que eHperamos, puedan ser de utilidad a quienes 
participan en este tipo de empresas y en algún momento han cont~m
plado la posibilidad de ingresar al concierto internacional o bien,
si en ningún momento esta alternativa no se ha planteado, tal vez -
sea un momento adecuado para hacerlo. 



CAPITULO I 

ASPECTOS GENERALES DEL.COMERCIO INTERNACIONAL 



1.1 ASPECTOS GENERALES DEL COMERCIO 

La importancia que el comercio tiene en la vida económica 
de un pais, radica en el hecho de que los productores de bienes 
y servic1os·proporcionan a los consumidores de éstos, los sutisfac
tores a sus necesidades. f.o anterior deriva la existcnc.:i a de dos 
variables: una oferta y una demanda , a las que se añade una resul
tante: el precio. De tal forma, que el Comercio, puede definirse 
como la rama de la acLividad económica que se refiere al intercam-

. bio de mercancias y servicios mediante el dinero, con el propósito 
de satisfacer ciertas necesidades, 

Para lograr enLender el Comercio Internacional, es necesario 
partir de la base del Comercio en si, como actividad que genera 
múltiples relaciones entre quienen la practican e intervienen en 
ella. De la misma manera como opera el Comercio n ni\•el inlt?rno 
en un país, opera el Comercio erllre éste }' otros paises, pues el 
Comercio Internacional, salvo sus propias variantes, utiliza el 
mismo esquema donde intervienen las mismas variables en idéntica 
relación: oferta, demanda }' precio. Es decir, el CofTJercio Exterior 
constituye una ampliación del Comercio Local. 

Sin embargo, es indudable que se hace necesario un estudio 
de la relación de la economía de un país con el exterior para deter
minar la forma en que dicha relación afecta la exµlotución y la 
distribución de los recursos, así como la influencia que ejerce 
sobre la producción y los costos, el desarrollo de tecnología y 
lo productividad, la distribución del ingreso y el desarrollo eco
nómico mismo. 

El Comercio dentro del proceso histórico ha estado asociado 
a regimenes económicos cuyas etapas y características respectivas 
--- han determinado el desarrollo de la humanidad en todos sus 
aspectos transformando, desde luego, el significado e importancia 
de le actividad comercial. 

En la Edad Hedia por PjP.mplo, s~ pretería importar, pues a 
l.rové~ de lds importaciones, aumentaban las cantidades de satisfac
~ores disponibles a diferencia de las c>::portuc1ones que las dismi
nuian. Esta fué la época en que se atendía principalmente, el abas
tecimiento del feudo. 

l.os mercantilistas posteriormente cambiarlan este orden, sur
giendo la preferencia por exportar al máximo e importar al minlmo, 
con lo que se buscaba adquirir metales preciocos e11 el intercambio. 



Con el surgimiento de la corriente librecaffibisto se equilibran 
las fuerzas, y se llega a la conclusión de que tan conveniente 
es importar como exportar, basándose en el principio de que es 
más coveniente comprar barato que producir caro. 

Se reconoce finalmente, que el comercio es un recurso para 
el bienestar y un instrumento para el desarrollo económico, 

Las causas básicas que justifican el comercio entre las nacio
nes se consideran bajo dos aspectos: 

1) Le desigual distribución de los recursos productivos, aunados 
a las aptitudes adquiridas por los hombres para transformarlos 
en satis[actorcs. 

2) Las ventajas que resultan de la didsión del trabajo y de la 
especialización. 

Respecto ol primer punto, como causa fundamental, tenemos 
que hay paises generosamente dolados de riquezns naturales y que 
poseen además los métodos, las técnicns y habilidades npropiodos 
para transformarlos. De una adecuada utilización de esto~ factores 
productivos y un máximo aprovechamiento, se obtiene una posición 
ventajosa ant~ las dera~s nuciones, 

Como contrapon.e, sabemos de paises que no cuentan con los 
recursos necesarios para desarrollar todo su potencial económico, 
por lo que dependen en gran parte del intercambio de bienes con 
otros paises. 

Pero aún cuando un pnis esté en tal forma dotado que pueda 
producir todos los satisfactores necesarios, el Comercio Exterior 
puede proporcionarle ciertas ventajas, pues es dificil que dos 
paises cuenten con la misma cantidad de recursos e iguales técnicos 
de producción y niveles de eficiencia económica. 

Un pais puede ser más eficiente en la producci6n de determina
dos bienes que en otros. El Comercio Exterior, en relación a la 
eficiencia comparativa puede traer bcne{i~ios 

11 La ventaja principal del comercio entre naciones consiste 
en el empleo más eficaz de las fuerws productivas mundia 
h~ -

.John Stuart Mili 
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1, 2 VENTAJAS Y BENEFICIOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

Cuando un pais no puede producir ciertos ·artículos porque 
no cuenta con los medios necesarios. la existencia del Comercio 
Exterior es obvia; tendrá que acudir al mercado mundial para conse
guir lo que necesita. En estas circunstancias no se plantea proble
ma alguno. Este surge cuando dos paises están en posibilidad de 
producir bienes en similares condiciones y entramos entonces en 
materia de costos comparativos. Si dos paises pueden producir un 
mismo bien, qué caso tendrá entonces el Comercio Exterior? 

Habrá necesidad entonces de recurrir a los principios de las 
ventajas absolutas y comparati\·as y del efecto de la especializn
ci6n en la producción. 

Principio de le Ventaja Absoluta.- Se dice que un país tiene ventaja 
absoluta en la producción de un bien cuando puede producirlo a 
un costo más bajo que los demás países. 

Principio de la Ventaja Comparativa.- La definición anterior contempla 
el caso en el que dos naciones producen bienes en condiciones simi
lares y están en posibilidades de intercambiarlos con ventajas 
para- une y otra parte. Pero qué sucede cuando un país está en des
ventaja total en relación con otra nación en la producción de de
terminados articulas? 

11 Será más ventajoso para un país especializarse en la produc
ción de aquellos artíc.ulos en los que su ventaja comparativa 
es mayor o su desventaja comparativa es menor, y adquirir en 
el comercio exterior aquellos que producirlos localmente le 
resulten más caros11 

David Ricardo 

El enunciado anterior se traduce en el grado de especializa
cion que debe adquirir un país consecuentemente al estar en des
ventaja ó bien teniendo una minima ventaja en la producción de 
un bien determinado. Si México, por ejemplo, no puede tener trigo 
ni azúcar a bajos costos, se dedicará a producir el articulo que 
le represente una desventaja menor. No podrá desperdiciar recursos 
ni esfuerzos produciendo ambos ineficientemente. 

CAbe sefiAlar entonces que Ambos principio~ ri~stACAn lA necesi
dad de que cada nación adquiera un determinado grado de especi~li~ 

- zación. -



~ especi.atÚa~ión. e~ la pr~ducción y sus efectos en el Comercio Exterior.-

11 ·cuando un país extranjero nos puede ofrecer una mercanda 
más barata de lo que nos costa ria hacerla, será mejor com 
prarla que producirla. dando por ella parte del producto= 
de nuestra actividad económica, y dejando a ésta, emplear 
se en aquellos ramos en que saque ventaja al extranjero": 

Adam Smíth 

Nuevamente encontramos que la especialización en ln produc
ción se considera un medio paru apro\'cchar mejor los recursos y 
técnicas, así corno las ventajas y beneficios del Comercio Interna
cional, los cuales, como hemos apreciado, surgen del abaratamiento 
de los precios como consecuencíu de la reducción de los costos 
de producción. 

La especialización genera ventajas económicas, tales como 
incrementos en la producción }' en la eficiencia, aunque por otro 
lado enfrenta a los productores nacionales a una competencia mayor 
y reduce su poder de mercado, pero puede hacer rentable la ¡)roduc
ción de ciertos.bienes que de otra manera no lo serla. 

El Comercio Internacional no s61o implica cuestiones relativas 
a la producción y venlajns ó de.::;ventajas para los paises, sino 
que implica también movimientos en la cifras económicas y se refle
jan en la estructura política e icluso en el nivel de vida de sus 
habitantes. 

1 .3 ASPECTOS MONETARIOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

Cuando en el intercambio comercial entre dos paises no media 
diferencia alguna en cuanto a la moneda con lu cual se han de cu
brir los pagos a efectuar por la transferencia de bienes, no tene
mos problema en determinar la formo en la que deben saldarse los 
obligaciones contraídas. Sin embargo, la mayor parte de las opera·· 
ciones de Comercio Internacional se caracterizan por el hecho de 
que los pagos se hacen con una moneda que no es la misma que se 
u~a en las operaciones internas. 

La existencia de sistemas monetarios independientes en las 
naciones comerciantes, hizo necesaria la creación de un sistema 
de cambios de naturaleza única y CúmÚn para todos los 1udsc!l. Y 
no obstante el complejo mer11nismo de compnt-\'enta entre naciones, 
el cual 1mpl~ca hacer transferencias en diferentes monedas, importa
dores y ~xportadores realizan sus operaciones - ingresos y egresos
-en la moneda de su propio pals • 
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J Es de esta necesidad q11e surge el llamado Mercado de Cambios 
-el cual es .un conjunto de instituciones que se dedican a comprar 
y vCnder las divisas requeridas pr¡ra las operaciones comerciall.'s 

nivel internacinal. Las instituciones involucradas son entre 
otras: 

- El banco central, es decir el Banco de México en nuestro país, 
que es el encargado de regir las operaciones financieras nacionales 
fungiendo en el Mercado de Cambios como proveedor r comprador de 
divisas en Última instancia, 

- Los bancos comerciales (en México Sociedades Nacionales de Crédi
to), las Casas de Cambio y los Cambistas en general. 

De tal forma que las principales funciones de este tipo de 
instituciones son: 

a) La transferencia de poderes adquisitivos entre las distintas 
monedas mediante instrumentos de cambio. 

b) Actúan como mecanismo J.e compensación al concentrar la oferta 
y la demanda de divisas. 

c) Facilitan las operaciones mediante su gestión crediticia el 
servicio de cobertura contrR riesgos que tambi~n ofrecen, 

Dado lo BOtC!rior se obtienen las siguientes ventajas: 

- El exportador puede cobrar de inmediato el valor de sus exporta
ciones en su propio país y en su propia moneda. 

- El importador tiene la opción de pagar a plaz.o la mercancía 
adquirida en su moneda y su país. 

Hemos establecido qui'..! dentro de los aspectos monetarios del 
Comercio Internacional, intervienen variables que simplifican el 
intercambio y sin emba1go hay olrRf; variables r¡ue lo hacen más 
compli.cndo . Este es el caso del tipo de cambio, que ~s el precio 
de uno moneda extranjeru. 

Las fluctuar.iones que sufre el tipo de cambio, provocan desa
justes en el Mercado de Cambios , pues al traducir en términos 
de paridad el valor de uno moneda en relación a otra, resultan 
cotizaciones que propician que un país tenga desventajas en l'..!l 
momento de efectuar sus ¡iagos al extranjero debido a que su moneda 
no tit~nc .:::1 rcsrr1lrlo suficiente en sus reser\'as federales; por 
lo que los precios de los bienes a l.mput Lor ó cxpr,rtnr , se encare
cen en el primer caso y se abaratan en el segundo. Ante esta situn
ci6n, la parte beneíiciatlu seri aquilla c11 que al momento de reali
zar la transacción tenga mejor cotiz.odo su monedo. 



Como es bien sabido, actualmente es el dólar, la moneda uni
versal por excelencia, como resultado del patrón de cambio estable
cido de las negociaciones llevados a cabo dcsdt! 1944, es decir, 
en la Post-Guerra, cuando se pretendió dar marcha a los programas 
de rcconstruccíón de los países más a[ectados por el conflicto 
bélico mundial. En aquél entonces, J .M. Keynes, c.élehre economista 
inglés, propuso un plan económico donde se contemplara la creación 
de una moneda ttue sir-viera como común denominador para totlas Lts 
naciones, una moneda que actuara como base en la creación de liqui
dez internacional que n11 estuviera sujeta a las fluctuaciones dí! 
la praducci6n del oro ó al servicio ,¡e los movimientos de la Billan
zo de Pagos de ning~n pnis. 

Por otro lado, en las propuestas del Plan Whilt!, Est.Jdo::; Un.idos 
establecía que el patrón de cambio oro-dólar sirviera para los 
propósitos de la lir¡ui1iP< i nternaciunal, contraponiendo así al 
Plan de l<e}'nes, por lo que al oc~pt.Jrs1.· el Plan Whitc, hasta ln 
fecha el dblar prevalece como eje del sistema monatariG internncio
nal con sus conocidas cot1sccucncias. 

Los Ultimos años no han tenido efectos favorables par-a 
la moneda estadounidense. La Balanza de Pfl~os de ese país presenta 
dCficjt, el cual ha sido ocasionado, en parte, por no tener unn 
recuperación de capitales que en colidad de préstamos , se encuen
tran invertidos en los paisl"!s latinoamericanos -Argentína, Drasil 1 

México, etc.- algunos de los cuales no han sufragado con oportuni
dad el pago de capitales e intereses, por lo que no han podido 
fortalecer sus resen•o.s; dt> ahi que E!l <lólilr en el mercado europeo 
de divisas, donde compite con monedas más ftiertes, hn visto limita
da su nct1Jnción, pues las economías diJl viejo conlinente }' Ja~ón, 
han logrado un nivel de desarrollo económico muy importante. Sin 
embargo, el dólar no ha perdido su dominio frente a monedas como 
la nuestra. 

Este fen6meno tan complejo es uno dr los factores que ha provo
~Rdo que el intercambi~ comercial entre Estados Unidos y Latinoam6-
ricn continue ::;ienrtn tan desigunl, fren<!nrto nuestro desarrollo, 

1,4 EL COMERCIO INTERNACION,\L: F.ICTOPES QUE LO OBSTACl'LfZ,\N 

Existen otros factores de importancia n considerar para deter
minar los obstáculos que dificultan el interc~mbio. 

Uno de los factores que inciden en bst» actividad es el hecho 
de que los paises apliquen impuestos a los productos que it1gresnn 
al pais en calidad Je importnciones: Aranceles. 

Estos se convierten en obstáculo cuando bajo el prcteJCto dC! 
proteger sus industrias imponen altos impuestos a productos extran
jeros, lo que dificulta n los exportadores colocar sus productos 
a precios competitivos en el exterior, quedando fuera de posibilida
des dados los aranceles con que son castigados los productos. 

Esta práctica comercial generalmente la llevan a cabo paises 
industrializados con miras a frenar los avances de los paises en 
~ías de desarrollo. 
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De ahí la importancia de lograr que se cumplan los lineamien
tos planteados en el seno de la organización que fué creada con 
carácter internacional , cuyas funciones principales están ligadas 
al Comercio Mundial y una de las 01ñs importantes es la de regular 
las actividades comerciales: el Acuerdo General Sobre Aranceles 
Aduanales y Comercio, mejor conocido porsL~ siglas en ingleS: GATT. 

Sin embargo no sólo los aranceles frenan el desarrollo de 
las buenas relaciones de intercambio comerci¡1l; l1av otras barreras 
que se han levantado entre si los mismos paises,. munipulando estas 
según su conveniencia e intereses. 

Tal es el caso de las cuotas , es decir, el número de piezas 
que un país tiene autorizadas para importar de otra nación. Es 
decir, constituyen un limite de artículos que un pais decide impor
tar condicionando así la capacidad de vender sus productos a los -
productos extranjeros, que quizá tengan la expectativa de colocar 
una gran parte de su producción en ese país. 

1.5 LA IMPORTANCIA OEL COMERCIO INTERSAC!O~AL 
PARA LA ECONOHIA DE UN PAIS 

No obstante que sabemos que el comercio entre las naciones 
proporciona ventajas y beneficios y que además existen obstáculos 
pera un intercambio más libre, esta actividad representa para cual
quier pais la posibilidad de crecimiento ;· desarrollo necesarios 
para lograr .ser una nación más firme tanto a nivel macro e.orno mi
croeconómico. Se reconoce entonces que el Comercio Internacional 
- al igual que el Comercio Nacional- es un recurso para el bienes
tar y un instrumento para el desarrollo. 

La necesidad que un país ha tenido de proveerse de satisf acto
res: insumos para la producción, tecnología que le permita 
desarrollar planes estratégicos de crecimiento, de crear una in~ 
frnestructura mán firme y sólida, de alle~arse de los recursos 
financieros que internamente no puede generar y le son necesarios 
para implementar planes y programas de desarrollo económico, todas 
estas necesidndes en su conjunto, ha llevado a nuestro pais concre
tamente, a abrirse al mercado mundial con el objetivo de partici
par en el concierto internacional como nación con posibilidades 
de ofrecer satisfactores con altos niveles de calidad. 

Como se explicó anteriormente, los principios de Smith y Ricar
do, favorecen favorecen el comercio entre las naciones y el conse
cuente grado de especialización en la producción , motivando la 
apertura del comercio nacional al resto del mundo. Una nación no 
puede aislarse del medio que le rodeo, aún cuando sustente un cier
to grado de nutosufic~encia. 

La experiencia ha demostrado que los paises exportadores ven incre
mentados sus volúmenes de producción y lo más importante: se elevan 
los indices de eficiencia productivo. 
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Las razones saltan a la vista: en primer lugar, los productos 
que compiten en el exterior deben reunir determinadas característi
cas y cumplir con estándares de ·alta calidad; en segundo lugar, 
y -como elemento inherente al anterior, tenemos que para lograr 
estos requerimientos, los productores se ven obligados a realizar 
esfuerzos mayores en todos los sentidos. 

Debemos evaluar también el impacto de la actividad comercial 
de un país a nivel internacional, en los rubros e indicadores más 
importantes de su economía, como el Producto Nacional Bruto (PNB), 
y la influencia que tiene en la instrumentación de la poll.tico 
econbmica, osi como en.el crecimiento y desarrollo ccon6micos. 

El Comercio Exterior debe representar para una nación un
negocio cuya rentabilidad favorezca su posición económica y se 
traduzca en términos de crecimiento; un incentivo para las empresas, 
asi como un incrementa en el nivel de vida de sus habitantes. 
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EL MODELO INDUSTRIAL EXPORTADOR 

COMO ESTRATEGIA DE DESARROLLO EN MEXICO 

El desarrollo económico se determina en gran medida por la 
estrategia que un pais discfin, caracteriza y hace efectiva su labor 
hacia el sectc..r externo; pero en este sentido, es condición indis
pensable hacer compatibles los procesos de comercio exterior, in
dustrializacibn y desarrollo con el equilibrio externo. 

El Comercio Internacional afecta el equilibrio interno de 
la economí.n y al mismo tiempo la propia dinámica del crecimiento 
se ve estrechamente relacionada con el Comercio Exterior. 

La teoría del Comercio Internacional nos explica como un país 
puede mejorar su crecimiento através de la especialización en la 
producci6n y en el comercia en rclaci6n con su ventaja comparativa. 
Esta ventaja puede explicarse u Lr.1vés de la productividad relativa 
del trabajo. 

En los pulses en crecimiento, la relación entre Comercio Inter
nacional y Desarrollo, surge a través del siguiente mecanismo: 
el motor del desarrollo está dado por la estrategia y el proceso 
de industrialización, y a su vez, la estrategia y política de Comer
cio Exterior. En el caso de crecimiento "hacia adentro", a través 
de la industrialización vía sustitución de importaciones, y en 
el caso de crecimiento "hacia afuera", a través de economia de 
enclave ó primario exportador y del modelo de ~ut:.;:.ilución de expor
taciones ó industrial exportador. 

El modelo de economía de enclave ó primario exportador tiene 
sus raíces en la Epoca Colonial y alcanza su plena expresión en 
la historia de México durfinte el período porfirista. Se caracteriza 
por un crecimiento "hacia afuera 11

, en el que el Estado juega un 
papel relativamente pasivo, y la economía se desenvuelve bajo el 
libre juego de las fuerzas del mercado, las cuales est6n vinculados 
directamentP con Pl mPrrn<ln intPrnRcion~l. 

Por otro lado, el modo de operacibn de la economla se caracte
riza por la existencia de un sector lider, el primario exportador, 
bajo el control de grupos extranjeros. J. 8 industrialización se 
inicia bojo el modelo de enclave exportador, en el que la industria 
de manufacturas se orienta hacia el mercado nacional, pero la pro
ducción consiste en bienes e insumos de tipo tradicional para el 
mercado interno. 



El ciodelo de susticucibn de importaciones surge históricamente 
a raiz. de la Gran Depresión )' en la Segunda Guerra Mundial. En 
el caso mexicano, se profundiza en ese modelo a principios de los 
40's y continuó vigente hasta hace poco tiempo. El marco teórico 
del modelo para América Latina, señala como motor de crecimiento 
la industrialización orientada hacia el mercado interno. La estrate
gia de sustitución de importaciones supone una organización de 
la economía en la que el Estado, a través de su acción directa 
como inversionista, e indirecta a tra\·és de su pal itica económica, 
garantiza una estructur<l proteccionista y de C?stimulos a la indus
trialización como un nuevo camino pura el crecimicnlo. 

El proceso se inicia con aquéllos bienes que presentan una 
demanda existente, los bienes de consumo, posteriormente se avanza 
en la etapa de bienes intermedios y finaimenLe en la sustitución 
de bienes de capital. 

En el modelo de sustitución de exportaciones industrial 
exportador, los bienes manufacturados sustituyen a los bienes prima
rios, como las exportaciones dominantes. La industrialización con
tinúa siendo el motor del crecimiento, pero se hace hincapié en 
ln especialización del ::;eclor industrial y en su orientación hacia 
el sector externo. 

Ln sustitución de bienes de capital. se promueve como una 
estrategia secundaria, en un marco de especialización y competitivi
dad intcrnüciunal. 

Por otra parte, al indisolubilidad del binomio Comercio Exte
rior y Desarrollo, no es exclusivo de los países en crecimiento, 
pues los paises industrializados han aumentado su interdependencia 
en los últimos años. El orden económico financiero internacional 
afecta significativamente la política económica para el logro del 
equilibrio externo o de las balanzas de pagos de estos paises, 
y este equilibrio externo a su vez, se encuentra estrechamente 
vinculado a la política económica pnra el logro del equilibrio 
interno, esto es, el alcance de los objetivos del pleno empleo 
y la estabilidad de prucius. 

¡, 7 EL DESEQUILIBRIO EXTERNO 

Las relaciones económicos <le un pais con el exterior s~ ref le
jnn en su balanza de pagos. El desequilibrio en la balanza de pagos 
es, a su vez, la manifestaación de un proceso de desajuste entre 
el crecimiento económico y el Comercio Exterior. 

Para entender el desajuste entre el proceso de crecimiento 
y el-sector externo en la coyuntura de México, asl como las alterna
tivas de polltica económica que se han presentado, es conveniente 
distinguir los factores coyunturales de los estructurales que expli
can el origen del desequilibrio e~terno. 
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En este contexto, se entienden por factores coyunturales aqué
llos que se deben a desequilibrios en los principales variables 
económicas dentro del propio modelo de desarrollo. Por factores 
estructurales se entienden aquéllos elementos que determinan el 
desequilibrio y que están dados por los limites del propio modelo 
de desarrollo. 

1.8 CAUSAS COYUNTURALES DEL DESEQUILIBRIO EXTERNO 

DE MEX!CO 

a) Desequilibrio de precios y costos 
Sobrcvnluaci611 de ln tasa <le cambio 

La sobrevaluación de ln tasa de cambio ocurre a tra\•és de 
un aumento mayor en los precios y costo internos respecto de los 
intcrnac ionales, manteniéndose constantes la tasa de cnmbio r las 
tarifas y subsidios al Comercio Exterior, lo que trae un crecimiento 
acelerado de las importaciones }' un [reno a las exportaciones. 

Lo sobrevalu:ición de la tasa de cambio, tiene como origen 
las mismas causas de las que deriva la in[laciOn interna. En este 
sentido existieron factores tanto por el lado de la demanda, como 
por el lado de los costos, e inflación importada y "cuellos de 
botella" en sectores product1\·os que cxpl1cau lus cuus.:is de la 
inflacibn en M~xico. 

b) El desequilibrio ahorro-lnversi6n 

F.l desequilibrio presupuestal del sector público tuvo un gran 
impacto sobre el origen del deRequllibrio ahorro-inversión en los 
últimos afias. El sector público tuvo que financiarse progresivamen
te en forma más importante con recursos inflacionarios de origen 
interno y externo, debido a unu ineficH~ntc politica impositiva 
para autofinunciar el gasto púl::lico. 

El financiamiento inflacionario del sector público afectó 
al desequilibrio externo de munera directa al aumentar la demanda 
interna, lo que redujo ln producción disponible para la exportacibn 
y aumentó sus compras en L•l exterior de manera directa a través 
de su impacto in(luciu11ario. 

e) Lu recesi6n inflacionaria mundial 

La recesión inflacionario de la economía mundial sin duda, 
ha ten.ido 1Jn impacto en el deterioro de la balanza comercial de 
México: por una parte la inflación internacional signi(icb recibir 
la misma cantidad de importaciones n precios mayores y por otra, 
la recesión mundial significó una c.ontrecclón de la demanda externa 
por nuestras exportnciones. 
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d) Expectativas devaluatorias: salida de capitales y 
dolarización del sistema financiero 

El proceso inflacionario junto con el creciente déficit en 
la balanza en cuenta corriente generó expectativas de devaluación 
del peso. Esta incertidumbre f .i nnnciera aunada a la incetidumbrc 
polltic.a caractcristicas a partir de 1976, hicleron que el público 
ahorrador se cubriera del riesgo inflacionario y cnmbiario, inician
do un proceso de conversión de activos financieros en moneda nacio
nal, por activos en moneda extranjera, junto a una mayor preferencia 
por activos bancario.'i de mayor liquidez. Finalmente, esta tendencia 
y ~us efectos se agravaron con los reti.ros masivos de fondos del 
sistema bancario, lo que ocasionó que al déficit tle la cuenta co
rriente se afindiera el dkficit en la baln11za de capitales, obligan
do eslu a le disminuci6n de reservas de divisas en forma extraordi
naria. 

1.9 CAUSAS ESTRUCTURALES DEL DESEQU[L!BR!O EXTERNO: 
(DESAJUSTE EN LOS PROCESOS DE DESARROLLO y COHERCro EXTERIOR) 

Los factores coyunturales más que explicar la causa básica 
del desequilibrio externo, explican su agudizaci6n. La causa estruc
tural que finalmente explica el origen de ese desequilibrio radica 
en la estrntP.gi.a de crecimlento y en el modelo y las políticas 
tradicio11nlcs de industrializacibn vla sustilucibn de importncloncs 
que hn caracterizado el d~~arrol1o de México. 
Este (enbmcno s~ observa por varias razon~s: 

n) El carácter permanente, descrlmtnutario y excesiva del proteccio
nismo, que hn provocado uan asignación int!ficiente de los recur
sos tanto en el sector primario como en el industrial que hon 

originado el surgimiento de merc;ados cautivos de er.iprcsa!-1 nociona
les y extranjeras, lo que les ha permitido tc11cr rentas monop6licns 
(~&nccntrando el ingreso), sin tener que preocuparse por la eficien
cia. El hecho ó.l! t(llC Pl precio y la calidad no fueron requi.sitos 
bilsicos paru snli.síaccr los mer(...id.cz rnutivos, significó frenar 
el crecimiento de las exportnciones. 

b) El rápido crecimiento de lns imporluciones; el cual se cxplicn 
porque un gran porcentaje de éstas son bienes de capital 1 y pura 
la sustituci6n de estos bienes, 110 es condici6n suficiente el esque
ma de proteccionismo tradicional. De nqui se observa c~mo finalmente 
el des~quilihrio en la balnnzo d~ pagos es a su vez la manJfcstaci6n 
de un proceso de desajuste en el crecimiento o desarrollo económico 
y el Comercio Exterior. 



1.10 UNA NUEVA ESTRATEGIA 

El crecimiento económico puede ser acompañado de un proceso 
continuo y creciente de desequilibrio externo cuando existen posibi
lidades de financiarlo a través del capital extranjero: Inversión 
Extranjera y pfestamos externos, dado un nivel constante de reservas 
internacionales. Sin embargo. cuando el pago de servicios al capital 
extranjero, intereses y dividendos, se convierte en una causa impor
tante del mi sir.o desequi] ibrio y la deuda externa llega a sus 1 imites 
manejables, es indispensable corregir el desequilibrio o desn]ustc 
entre el crecimiento y el Comercio Exterior. 

El primer paso para corregir el dcsl•quilibrio externo, se 
dió mediante la de\·aluación del peso desde 1976, no obstante, la 
viabilidad de una devaluación como mecanismo de ajuste del desequi
librio externo requiere que esn medida sea acompañada además, de 
la polttica de estabilización del gasto, de un nuevo modelo de 
industrialización y de una polltica de liberalización del Comer:cio 
Exterior. 

La politica de Devaluación y Estabiliznción del Gasto 

La devaluación es un instrumento de política general de estabi
li~ación del gasto que afectó en forma global a la economía, des
viando el gasto o demanda interna y externo a la producción nacional 
en el sector exportador y el sector que compite con las importacio
nes. Sin embargo, aunque la economía mexicana tiene capacidad ocio
sa tanto en mano de obra como en ca pita 1 instalado y está lejos 
del pleno empleo, la elasticidad de la oferta del sector de bienes 
comerciales 1 no es infinita ni instantánea, por lo que el aumento 
en la demanda que se generó por la devaluación no se tradujo en 
un incremento inmediato en lí! producción y los precios sufrieron 
una presión al alza. 

De ahí la necesidad de una política monetaria y fiscal de 
reducción del gasto, que permita reg11lar temporalmente Ju nbsorci6n 
(consumo mas inversión), y dé tiempo para que se reasignen los 
recursos y factores al sector de bienes comerciables, lo que garan
tizaría que el aumento en los precios de estos htPn~s ~e~ aco~pafiad~ 
11ur un aumento respectivo en la ¡1roclucción, evitando así, que un<J 
inflación compense los efectos que se producirían por la devalua
ción. Al mismo tiempo se debe cuidar de no frenar las inversiones 
en el sector de exportaciones y en algunos sectores básicos en 
que es posible sustituir importaciones en el corto plazo. 
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Considerando las características de la economía mexicano, 
es conveniente destacar que más que una política de reducción del 
gasto, se requiere una política de estabilización del mismo. Esto 
se debe a que la de\'aluación trae por si mismn efectos deflaciona
rios de alcances considerables, generándose recesiones altamente 
costosas en producción y empleo. Es decir, la política de estn.bili
zac.ión se debe dirigir a regular la demanda agregada, no dcprimirla, 
pues paralelamente se puede caer en la situación de reducir la 
producción interna. 

Sin duda aqu{ radica el arte del manejo de la política ec{)nómi
cn que ncompaftn a la devaluaci6n: RcRulor el i11cremcnto de la deman
tla agregada y balancear por una 1.ido el irr:pacto inflacionario de 
la- inversión público y del crétlíto ¡i<Hfl produccíón e inversión, 
con la necesidad de aumentar la o(crta interna de bienes exportables 
y de bienes competitivos con las importaci..oncs, que C!i lo que final
mente corregirla el déficit en ln balan?..a de p3gos en cuenta co
rriente, lo cuál es el objetivo de la devaluación. 

Los efectos de dicha polltica que han reducido du manera consi
derable la dem<tnda agrcgnda como consecuenciu de la devaluación 
fue ron: 

a) El efecto de saldos monetarios redles 
El valor real de la ofcrtn monetaria se redujo por la devalua

ción, dado que los precios internos de los bienes y servicios comer
ciales se elevaron . El í1ublico parn establecer el valor real de 
sus saldos monetarios u otros activos finnncieros, disminuyó su 
gosto. 

b) El efecto redistribución del ingreso 
El aumento de pr(!Cios que se produce en los bienes y servicios 

comerciables y de manera indirocta en los no comerciables, que 
por efecto de la sustitución uumentarian su demanda, produce un 
efecto de redistribución en favor de los grupos de altos ingresos 
poseedores del capital. Si la propensión marginal n ahorrar de 
estos grupos es mil)'or que l:is de los grupos de bajos ingresos, 
es de esperarse la reducción del gasto. 

c) El efecto del incremento del déficit en la balanza comercial 
en moneda nacional 

d) El efecto incremento de la deuda externa en moneda nacional 
Aunque el custu di.:: .s:cr'.'icio~ r\e la deuda externa ( intcreseH 

y nmorLizocioncs), queda fijo en moncdn extranjer11 (divisas), 1<1 
devaluación incrcmt.:nlÓ el costo dC> tales servicio~ en monelln nacio
nal. Oc aquí que los sectores público y privado (dcpendienJo de 
su participación en la estructura de 111 deuda externa), incrementa
r tan sus costos por estos servicios en moneda nacional, lo que 
presionó paro una reduccibn en la inversi6n y Luvo un costo signifi
cativo en producción y empleo. 
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1.11 EL MODELO DE SUSTITUCION DE EXPORTACIONES O 
INDUSTRIAL EXPORTADOR 

El Comercio Exterior no podía basarse principalmente en la 
exportación de bienes primarios no sólo porque sus términos de 
intercambio son inestables y tienden a deteriorarse en el largo 
plazo, sino porque la magnitud de la producción de dicho sector 
no es suficiente para financiar las importaciones. 

De ahi la necesidad de fomentar el modelo de sustitución de 
exportaciones ó industrial exportador, es decir, la sustitución 
especializada y competitiva de bienes de capital. Los bienes manu
facturados sustituyen a los bienes primarios como las exportaciones 
dominantes. La industrialización continúa siendo el motor del creci
miento1 pero se hace hincapié en la especialización del sector 
industrial y en su orientación hacia la exportación. Lo anterior 
origina el hecho de eliminar el proteccionismo excesivo y promover 
una industria eficiente y competitiva para exportar, 

Ante ello se diseñó el 
PROGRAMA DE FOMENTO A LA SUSTTTIJCIOS DE EXPORTACIONES 
E IMPORTACIONES DE BIENES DE CAP!TAL 

Este programa comtcmpla entre sus principales objetivos: 

a) Realizar un programa selectivo de las principales ramas y produc
tos industriales con capacidad de exportación y de sustitución 
de importaciones de bienes d1.;' ...:apital que representen una ventaja 
comparativa para el pals. 

b) Garantizar la tasa de cambio efc:tiva, re;-tl, favorable para 
el sector exportador que permita en t&rminos gcnhrales una rentabi
lidad relativa mayor al sector export1dor rcs:Jecto al sector de 
sustitución de importaciones. De maner1 partJculur, permitir una 
protección temporal y selectiva de los blcnes Je capital que pudie
ran producirse internamente con eficienc.n y competitividad -aunque 
no en el corto, si en el mediano plazo-. 

c) Acompañar a la politicn anterior, de acciones espcctficas que 
permitnn eliminar los obstáculos que enfrenta todo proceso de expor
tación y sustitución de importaciones de bienes de capital. 
Esto es: 

1.- Garantizar y coordinar la acción de los instrumentos financie
ros y crediticios no sólo para la comercialización de los pro
ductos sino también para la producción e inversión en tales 
sectores. 



2.- Procurar el conocimiento y .uso especifico y efectivo de las 
técnicas de comercialización e inversión en tales sectores. 

3.- Promover el desarrollo de tecnologías en los sectores industria
les exportador y sustitución de bienes de capital, que permita 
en este aspecto seguir siendo competitiva a la industria nacio
nal en el mediano y largo plazo. 

4.- Establecer un programa de coinversión del sector privado nacio
nal y/o público con empresas extranjeras en esos sectores que 
permitan no sólo una entrada neta de divisas para el pais, 
sino el mantenimiento de la soberanía nacional. 

La solución al problema del desequilibrio externo no sólo 
es condición necesaria para garantizar el crecimiento de la economía 
mexicana en los próximos años, si.no también para poder concentrar 
los recursos y esfuerzos de política económica en los problemas 
permanentes del sistema mexicano: esto es, garantizar el empleo 
y niveles de vida aceptables a la mayor parte de la población. 

!lasta aqui se han distinguido las causas coyunturales y estruc
turales en el desequilibrio de la balanza de pagos. Las medidas 
mencionadas anteriormente , como la devaluación, deben y debieron 
hacerse acompañar no de una política de reducción sino de estabili
z11ción de la demanda. Por otra parte, éstas políticas tienden a 
corregir las causas coyunturales del problema, pero se requiere 
de un modelo de crecimiento, el Industrial exportador o de sustitu
ción de importaciones de bienes de capital como estrategias primaria 
y secundaria respcctivp.mente, así como una política de liberaliza
ción del Comercio Exterior, para eliminar las causas estructurales 
del desequilibrio externo. 

Esto es, hacer compatibles los procesos de Comercio Exterior 
e Industrialización, con el desarrollo económico. 

Como explicamos anteriormente, el modelo de industrialización 
adoptado por un país cualesquiera, tiene una importanci.n relevante, 
ya que este determina el tipo de industri.as a desarrollar, la es
tructura y composición de las exportaciones 1 y en Última instancia 
el proceso de crecimiento económico. 

La estrategia de industrialización seguida por muchos paises, 
se ha confinado al tipo de sustitución de importaciones con el 
objeto de reducir al máximo el déficit comercial y desarrollar 
al mismo tiempo la capacidad de producción. Esta política ha condu
cido en muchos casos a incompatibilidades entre la política indus
trial y al politica de exportaciones, a estrangulamientos en algunos 
sectores y excedentes de capacidad en otros, a un menor grado de 
eficiencia y en consecuencia n mAyores costos¡ es decir n distorsio
nes en el proceso de producción. 
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Con base en las estrategias de desarrollo propuestas, los 
sectores industriales a desarrollar deben considerar las oportunida
des de exportación y de los mercados internacionales. En la medida 
que el objetivo de toda política de industrialización sea la utili
zación óptima de los recursos productivos, es interesante investigar 
si la asignación de los recursos de un país en su proceso de produc
ción concuerda con la política de Comercio Exterior y las posibili
dades de expansión. 

En México, a partir de 1970, la exportación se ha ido transfor
mando en un factor de creciente influencia en ln. actividad del 
sector manufacturero. 

El propósito primordial de la sustitución de exportaciones, 
es conlr i bu 1 r a 1 desarrollo económico gcncr;:il in ten si f icando las 
exportaciones totales d(> mercancías y la diversificación de su 
estructura. no solo por cuanto se refiere a la composición de los 
productos, sino también con respecto a los mercados de exportación. 
Tal objetivo lleva consigo otras metas especificas entre las que 
figuran: 
- Mejor utilizacibn de los recursos internos 
- Mayor ocupación 
- Desarrollo Lccnológico en producción, gestión y comcrcializacibn 
- Expnnsión del mercado nacional mediante el Comercio Internacional 
- Aumentos de los ingresos de divisus 

Desde hace tiempo se reconoce la función motora de las exporta
ciones en el crecimiento de una economln activa, abiertn y competi
tiva: el aumento de las exportaciones implica un proceso acumulativo 
ampliado por el aumento de lu productividad y de la producción 
que introduce. 

A este respecto, más que produc.ir una expansión de las exporta
ciones por diversas razones se justifica la necesidad de definir 
una polltica de sustitución de exportaciones. Entre otros, dos 
factores aparecen como fundamentales: 

1.- Evoltia1.:iÓn del potencial del país para exportaL En efecto, 
en México, aparte del reducido número de merc.udos n don1le se 
exporta, se ignora el verdadero potencial de exportación del 
pais , y dada la tendencia a examinar el sector de Comercio 
Exterior en una perspectiva de corto plazo, de gestión de la 
balanza de pagos, resultan inadec.uadas las decisiones basadas 
sólo en funci.Ónde las 1.:iq1urtacioncs tr11rlic:ion11les considerando 
como residuales los otros productos potencialmente comerciables. 

2,- El segundo fue.ter: Adecuación de la política industrial a la 
política comercial. La sustitución de exportaciones requiere 
la definición de un modelo de exportación. o sen, de un conjunto 
de criterios que puedan orientar la producción industrial hacia 
los mercados externos. 



1.12 LA PROBLEHATICA DEL 

Industrialización y Exportación 

En la búsqueda de un criterio que permita la expansión de 
las exportaciones, es necesario definir qué sectores son suscepti
bles de satisfacerlo y bajo qué condiciones. Para este fin, es 
evidente la importancia de examinar el concepto de ventaja compara
tiva, 

Vista esta como criterio de especialización industrial 
relaciona la dotación de factores de producción con su intensidad 
tecnológica, la que determina a su vez, un cierto tipo de política 
de orientación de las industrias .. 

Este criterio no debe ser el Único a tomar en cuenta, si se 
quiere establecer una estrategia para aumentar las exportaciones 
se deberá considerar además las posibilidades dinámicas de expan
sión del comercia, es decir, se evaluarán las perspectivas de cre
cimiento de la demanda internacional y las posibles restricciones 
al comercio mundial. 

Si bien otros objetivos tales como la generación de empleo, 
el ingreso de divisas, el crecimiento y desarrollo económicos, etc.
pueden cumplirse al mismo tiempo, no debe olvidarse que pueden 
constituir móviles de la expansión de las exportaciones. 

Si la ventaja comparativa aparece como un criterio de asigna
ci6n de recursos, es necesario investigar en qué medida el modelo 
de industrialización seguido en México corresponde a la utilización 
intensiva de los recursos más abundantes. 

El hecho de que muchos paises en desarrollo, ln naturaleza 
de sus exportaciones se caracteriza por un tipo de producción de 
bienes primarios ó recursos naturales - con fluctuaciones y elasti
cidades de precio e ingreso importantes - ha sido utilizado como 
argumento para limitar la especialización y extender la industria 
en forma simultánea a todos los sectores. 

Entonces frente a la visión de las ventajas comparativas que 
establece la existencia de una estrecha relación entre la producción 
y el comportamiento de las exportaciones mediante la asignación 
y la utilización extensiva de los recursos más abundantes, existe 
el tipo de industrialización sustituLivu <le lmpurlucioncs ljUc, 

como en el caso de México al abrigo de altas tasas de protección, 
ha conducido a un tipo de especialización intrasectorial de la 
producción, originando una relativa concentración entre ciertos 
sectores, que no asegura la compatibilidad entre la política de 
industrializHciÓn orientada principalmente al mercado interno y 
la estructura de las exportaciones. 
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Un signo de esta incompatibilidad, es el caso de los sectores 
m&s ''abiertos'' al comercio, es decir, los sectores de mayor exporta
ción en relación con la producción que son generalmente más intensi
vos en recursos menos abundantes y relativamente más caros , al 
pretender alcanzar un mayor crecimiento económico buscando al mismo 
tiempo un equilibrio en la balanza de pagos. 

Esta incompatibilidad, es aún más marcadu ante el fenómeno 
de competencia extranjera, concepto que implica condiciones desigua
les para los diferentes países debido a una relación de dominación 
por parte de las economías avanzadas. 

Es así como la falta de competiti\·idad de las cconornins menos 
avanzadas debido en parte al efecto de dominación junto con la 
inelast icidad de la oferta, hace <1ue una acción sobre la demanda 
efectiva no tenga gran incidencia sobre la producción total y que 
se registre m&s bien un aumento casi general de las importaciones. 

F.s por ello que la estra,teg1a de promoción de exportaciones 
con base en ayudas e incentivos como consecuencia de las políticas 
proteccionistas necesarias a su proceso de industrialización, no 
ha tenido resultados importantes en el aumento de exportaciones. 
Las pollticas de protección afectan la competitividad externa de 
los sectores, pero al mismo tiempo pueden ser una etapa necesaria 
para establecer la cap:icidnd productivo.. E::;te último proceso Jebe 
ser dinámico, pues su excesiva prolongación puede tener efectos 
negativos. Sin embargo la poli tica pro Leccionista puede ser un 
paso necesario para desarrollar un sector exportador de manufactu
ras. Las limitaciones al crecimiento de las exportaciones vienen 
primero por la falta de capacidad de producción; una vez superada 
esta etapa, las limitaciones provienen de la falta de competitivi
dad. 

Esta resulta del proteccionismo que en la forma de tarifas, 
cuotas, sistemas de permisos de importaciones, etc., se traduce 
en diferentes costos c.r<:c.ientC's: p~rdida en la eficiencia de las 
industrias protegidas y de iniciativas y alternativos de inversión 
(costo de oportunidad), pérdida de incentivos en las industr'ias 
para reducir costos y costos socialt's jnnecesarios traducidos en 
altos precios aplicados por aquéllas indusLrius que constituyen 
monopolios. La reducción del proteccionismo disminuirá tales costos 
en el primer caso sustituyendo la producción nacional por importa
ciones, y en los dos últimos en.sos, la producción nacional deficien
te permitirá reducir los precios. 

Los resultados del proteccionismo se reflejon en el tipo de 
es-pecialización industrial en los sP.ctores que utilizan intensiva
mente el capital donde la protección efectiva es mis elevada, favo
reciendo una mayor producción en los sectores intensivos en el 
factor más escaso. 



El modelo de especialización del Comercio 

En el modelo de desarrollo con susitución de importaciones 
que ha seguido México, el incremento progresivo de la producción 
interna no ha obedecido generalmente a un criterio de utilización 
relativa de los recursos abundantes, sino a un principio de integra
ción vertical, a pesar de que pueda existir una correlactbn positiva 
entre los sectores intensivos en trabajo (tan necesario en nues-
tro pals ) y sectores productores de b1enes de coneu~o. 

Entonces en el proceso de desarrollo se deja de importar bienes 
de consumo y se intensifica la participación de las importaciones 
de insumos y bienes de capital. La ventaja aparente del pals, es 
decir, la utilizaci6n relativa de los recursos abundantes y escasos, 
dependerá de los requerimientos ·de factores de producción en las 
diferentes etapas de sustitución y por consecuencia el criterio 
de asignación eficiente se ve deformado. 

La sustitución de exportaciones, al contrario, pretende romper 
la inadecuación entre esta estrategia industrinl y la especializa
ción de un país cuyo objcti\·o consiste en la actualización gradual 
de la ventaja comparativa o sea, de una asignacibn eficiente de 
los recursos. 

A fin de ralizur esta actualización, se hace necesario un 
análisis del tipo de especialización del comercio. 

Según la teoría neoclásica del Comercio Internacional, un 
país tiende a cspeciulizarse en los sectores de producción que 
utilizan de manera intensiva los recursos abundantes. Naturalmente 
se requiere uan medida de la disponibilidad de los factores para 
poder apreciar si la utilización de esos recursos corresponde a 
la abundancia relativa. 

La necesidnd de u.na alternativa en la estrategia de industria
lización mediante la expansión de las exportaciones de maoufacturns 
requiere una definición en cuanto a la especialización de la produc
ción. Si odcmis se considera unn política de sustitución de importa
ciones, definido como la uctunlización gradual de las vcr:.tnjas 
comparativas de un país, es esencial evaluar este potencial y carac
terizar la especialización del comercio exterior mexicano. Con 
base en el concepto de ventaja comparativa que favorece la produc
ción en los sectores intensivos en recursos abundantes, se puede 
concluir que el comercio exterior mexicano ha habido i.:.uulradicción 
con este criterio debido a la estructura del comercio ha presentado 
los siguientes elementos: 
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.1) La._ participación creciente de la industria maquiladora en las 
export.aciones que establece una dicotomía entre la producción 
intensiva en trabajo y menos integrada con el 'resto de la econo
mía, y la producción en los sectores más protegidos que debido 
a la politica comercial, se concentraba en actividades intensi
vas en capital y se orientaban al sector interno. 

2) Un segundo elemento que condiciona la apertura del comercio 
es elalto proteccionismo a la industria, que hace que las ventas 

en el mercado interno sean más rentables ; este efecto de dis
torsión se hace más patente en los sectores más proLegiJos, 
hecho que parece confirmar por qué las exportaciones mexicanas 
presentan el comportamiento de lus exportaciones residuales, 
es decir, que los productores exportan principalmente exceden
tes. 

3) Otro elemento que ha jugado en el comportamiento de las exporta
ciones mexicanas es la inversión extranjera que se ha orientado 
principalmente al mercado local. 
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l, 13 LAS EMPRESAS TRASNACIONALES Y EL COMERCIO EXTERIOR 
DE HEXICO 

Las empresas extranjeras, como hemos mencionado 1 juegan un 
papel de gran importancia en el comercio mexicano tanto a nivel 
nacional como internacional. En primer lugar los Empresas Trasnaclo
nales (ET), tienen dos iruplicaciones _de política económica: 

1) Control extranjero en éstas empresas ( y por consiguiente en 
una parte considerable de nuestro Comercio Exterior). 

2) La dependencia de importaciones a que están sujetas. 

La trasnacionalidad es un factor significativo en la creación 
del Comercio Exterior. Las trasnac.ionales exportan maquinaria , 
productos terminados y materiales semiterminados; estos últimos 
parecen el componente más importante de los flujos comerciales 
de éstas empresas • lo que indica que la integración vertical entre 
matrices y subsidiarias es una de las causas estructurales más 
importantes del Comercio Exterior. 

Tanto en la capacidad de ndaptaci6n o de innovación de produc
tos asociados con la intensidad , como la de diferenciarlos sólo 
con la publicidad, son elementos que confieren n las trnsnaci.onales 
cierto poder de mercado , y por tanto, una ventaja especifica con 
respecto n otras empresas: su tecno1ogia, su mercadotecnia y publi
cidad. 

Ambos elementos están asociados con la diferenciación de los 
productos y con los elementos oligopólicos que se derivan en gran 
parte de tal diferenciación. · 

Sin embargo, uno y otro presentan caracteristicas diferentes 
de poder oligopólico , de organización industrial y de especializa
ción internacional. 

Organización IndustriAl e Inversión Extranjera Directa 

Se han distinguido varios tipos de inversión extranjera directa 
según la forma en que esté organizada la empresa. 

Asi, hay trasnacionales que se expanden en el extranjero con 
un esquema de integración horizontal, es decir, adquiriendo empresas 
en el pais anfitrión (en vez de crear nuevas plantas), y producien
do en escencia los mismos bienes que fabrican en sus países de 
origen. Hay otras empresas en las que el diseño y la ingenierla 
son importantes y por otro lado prefieren crear nuevas plantas 
en el pois anfitrión. 



Al integr~rsc istas con la casa matriz, la expansión trosnacio
nal toma la forma de integración vertical, la cuál puede ser hacia 
adelante, es decir, asignando a las fillales en el extranjero una 
función más avanzada en el proceso productivo y de distribución, 
ó hacia atrás, cuando las filiales realizan partes menos avanzadas 
del proceso que las que lleva a cabo la· casa matriz. 

Las mayores ventajas de las trasnacionales 
mercadotecnia y su tecnología. 

radican en su 

a) Se caracterizan por su tecnología intensiva y fuertes gastos 
- de investi~ación }' dcsarrol lo (ID). Se denominan de diferencia
ción tecnologica (material fotográfico, industria farmaceutica, 
equipo científico, por ejemplo). 

b) En el segunda grupo no son tAn frecuentes los cambios físicos 
tecnológicos de los productos. Empero éstos son objeto de inten
sa diferenciación a base de publicidad y mercadotecnia. Estas 
industrias son la alimentaria , el vestido, tabaco, cosméticos 
(diferenciación por publicidad). 

e) El tercer grupo no fabrica articulas diferenciados aunque en 
algunas industrias existe intensidad tecnolÓRica. (pctróleo,fer
tilizantes), los f!roductos tle éstas empresns, as1 como las 
materias primas escenciales parn su fabricación, están estanda
rizadas, en vez de diferenciadas. Su denominación: productos 
no diferenciados. 

Las ventas de los empresas trnsnacionales en las industrias 
de diferenciación tccnol6gica dependen medida significativa 
de las importaciones y exportaciones por empresa, lo que en gran 
parte puede explicar los flujos de comercio intra industrial. 

En los otros dos grt:pos (d.ifercnciac1ón por publicidad y pro
ductos no diferenciados), las exportaciones no están relacionadas 
positivamente con los importac1011es. 

En el primer caso, las economías de escala no impl icau especia
lización en modelos, ya que las diferencias entre éstos son de 
empaque y presentación y no de componentes y tecnología. Por el 
contrario, la empresa trata de producir toda gamn de modelos de 
la ca::;a rr.atri;: par:::i apro~·cch.J.r L:i.:; cco:.o:::L1!:> de c~cala en l:.i merca
dotecnia y optimi;:ar el uso de mntcrialcs de promoci6n y ¡1ublicidad, 
Las export.:icioncs de este grupo son débiles, porque se trata de 
productos que las tra:rnacionales fabrican en todos los países en 
los que se establecen. 

En el grupo de industrias de productos no djfcrencindos, la:1 
exportaciones se explican principalmente por el tamafio de la planta 
y no dependen de la importación de componentes, ya que se trata 
de materiales estandarizados que se pueden encontrar en el mercado 
nacional. El tamafio de la planta, es asl, el principal determinan
te del volúmen de Comercio Exterior y la integración vertical es 
limitada por tratarse tle productos no diferenciados. 
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No se puede generalizar al hablar del efecto de las trasnacio
nales sobre el Comercio Exterior. Las trasnacionales que mayor 
efecto tienen en éste renglón son las que se localizan en ramas 
donde la tecnología y la organización industrial facilitan la inte
gración vertical entre las filiales y sus casas matrices, 

La política mexicana en materia de inversión extranjero directo 
se ha concentrado tradicionalmente en impulsür ln participación 
del capital nacional en dichas empresas. ~o obstante, nn hny indica
ción alguna de que debido a tal participación, las empreS<lS mixtas 
o las coinversiones se comporten en forma distinta a las de la 
mayorla extranjera. 

Esto apop1 la noción de que la parlicipación nacional en el 
capital no es suficiente para reordenar los patrones de Comercio 
Exterior de las trnsnaciona les. 

Aunque los tras11acionales tienen uno participación significati
va en la cxportacibn de productos manufacturados, huy varios hechos 
que merecen atenci6n: 

1) La mayor parte de bstos exportaciones so11 operaciones intraempre
sa, lo que planteo la cuesti6n de cu~n eficaz es lo pol1tica general 
de nuestro phis para regular los flujos de comercio si el comprador 
y el vendedor son la misma empresa. 

2) Dichas importílcioncs tienen lugar dentro de esquemas de especiu
lizaci6n internacional que obliRBn a mayores importaciones y origi
nan uno carga fuerte para el d6ficit comercial de M&xico. 

Si M'xico se va a integrar en mayor ~rado a la economln inter
nacional en los años futuros, es 11eces.u io definir hui:. ta qué punto 
se desea que 6sta taren quede casi exclusivamente en manos de empre
sas controladas desde el extranjero, y 1¡ué instrumentos deberán 
utiliz.arse para reorientar la contribución dr las trasnacionales 
al desarrollo económico nacional. 

En la medida en que los costos de financiamiento externo se 
elc\•en al aumentar la escala de operaciones de L1s trasno.d.onnles 
en Mbxico y en que otras necesidades del país se vuelvan m6s apre
mtnntes (nutosuficienr:ia industrial y aumento del empleo), debe 
considerarse con atención los costos y beneficios que representan 
los patrones de comercio exterior de dichas empresas. 
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1.14 LA INOl!STR!A MAQUTLADOHA cm10 GE~ER,\DORA 
DE D l V 1 SAS Y EMPLEO 

Existe otra varinnte dentro de las formas de intercambio comer
cial entre paises: ln industrio ma1¡uíladora. Al hablar de maquilatlo
ras en el. contexto de la economia internacional, debemos hablar 
necesariamente de la división internacional del trabajo. 

Lns maquilndoras podrían dcfinirsC> como una expresión de com
plementación industrial u nivel del ¡1roccso productivo entre paises 
y por lo tanto dicha compJementaciÓn se 1 lc\'a a cnbo en términus 
i:ltcrnacionales. La divisiVn del trabajo que esto implica, se basa 
no necesariamente en los recursos material{·~ de cada país; conjuga 
invariobl~mente los diferentes 11iveles de clesdrrollo. 

Entonces, el sistema de maquilu con~istc en ln didsión física 
del proceso productivo. 

Una planta puede di\·idirse e11 tlos y lograr que un país retenga 
unn fase del proceso productivo, ::iquCll::i GUe genera desde la maqu1-
narin para hacer la maquinariu, hasta L1 maquinaria que hace lo~ 

componentes ~· partes de alta tecnología, y que en términos de fun
ciones de protlucción se consideran intensivos en capitnl )' por 
el otro lado tenemos a los {lLlÍ ses que supuest<.imcntc tienen una 
desventaja c:ompuratl\'ll en este sentido y se \'an o concentrar en 
la fase intensiva de mano tic obra del proceso prodl1ctivo, 

De esta forma bajan los costos de producción comprimiendo 
los costos <le los salarios, numentando así su competitividad y 
manteniendo su liderazgo tecnológico. 

Para loii paises en vias de desarrollo las mnquiladoras repre
sentan fuentes tle empleo y Reneradoras de dldsas, además de ser 
un medio de capacitación que sirva de impulso al desarrollo indus
trial y conocer nuovos canales de comercialización. 



·l.15 ALTERNATIVAS DE POLITICA ECONOHICA 

La problemático internacional debe sus origenes al tipo de 
economia internacional diseñado en la segunda postguerra, Es un 
sistema económico formado a partir de das elementos básicos. 

1) Reorganizar el sistema de comercio mundial , permitiendo que 
los paises derrotados se incorporaran nuevamente a la produccibn 
y al consumo, a la importación y a la exportnción, pero a partir 
de un solo país# que en ese momento había concentrado la gran 
mayoria de los bienes exportables y, sobre todo, su capacidad 
para producirlos, y más del 80% de las reservas que apoyaban 
los medios de pago que harian posible el íntcrcamb10. 

2) La conservación del sistema c.apitalistn que se enfrentó a una 
dívisibn del mundo no conocida hasta entonces, compitiendo con 
un sistema de producción distintq que poco a poco parecía sanar 
mayores aliados. 

En el momento que Estados Vnidos empezó n tener dificultades 
para cxportnr sus productos a los mercados de los paises avanzados, 
tuvo la necesidad óc proteger la colocación de sus artículos en 
su propio mercado, a fin de evitar la c-om¡ietcncia de las nocio
nes industrializadas. 

A esto se agregb el fortalecimiento de varins empresas a nivel 
internacional, que posteriormente estuvieron en posibilidades de 
imponer condiciones al propio sistema que les dió origen. 

Sin embargo era necesario atender las demandas de los países 
subdesarrolladas, quienes pecHan los apoyos necesarios para dejar 
de serlo. Es asi como surgt!n: La Agencia Internacional de Desarro
llo, el GATT. los Sistemas Generalizados de Preferencias, y los 
financiamientos de una parte del gasto local, por parte de las 
agencias financieras internacionales. 

La solidaridad internacional se transforma en una pieza para 
la ret6rica. y al buscar cada país su prosperidadt se pone nuevamen
te de manifiesto, Y ahora en el plano internacional, que la b6squedn 
individual de la prosperidad no conduc.e, no puede conducir a la 
prospcridnd colectiva. 



1.16 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL INGRESO DE MEX!CO 
AL GATT 

En el área del Comercio Internacional hay dos conjuntos básicos 
de derechos y obligaciones. El primero es el GATT, el segunda existe 
fuera de ese acuerdo y depende de los diferentes tratados bilatera
les y multilaterales que cada pais integra. 

Bajo este régimen legal se encuentran paises como la. Unión 
Soviitlca, China, Irin y Arabia Saudita entre otros. 

En términos generales puede decirse que el sistema del GATT 
concede más derechos a sus miembros a cambio del compromiso de 
establecer una cierta disciplina en algunas áreas de la política 
econbmicn y comercial. Inversamente el r&gimen fuera del GATT permi
te mayor libertad de acción en tC:rminos de política económica y 
comercial. a costa de menores derechos frente al resto de los pai
ses. 

A continuación se presenta una comparación entre el conjunto 
de derechas y obligaciones en Comercio Internacional con que contó 
M.éxico hasta hace poco, con el que tendrá como miembro tlel GATT. 
Con esto se intenta responder treA cuc~tianumientos: 

l) Qué ventajas y tleventajas teni.a México con el régime~ anterior 
de Comercio Exterior 

2) Qué conjunto de derechos y obligaciones ofrece el GATT y cómo 
opera este organismo en la práctica 

3) Qué cambios implica pora Hixico su iugreso al GATT 

Sin embargo, antes de entrar en materia pensamos que es conve
niente une breve explicación de algunos términos de uso frecuente: 

Acuerdo General Sobre Aranceles Aduaneros y Comercio: Es el texto 
que contiene las disposicinnes generales en materia de Comercio 
Internacional aceptadas por los países signatarios. Actualmente 
son aproximadamente 90 países desarrollados, en desarrollo y socia
listas, que en conjunto realizan más del 85% del Comercio Interna
cional. 

GATT (General Agreernent of Tariffs nnd Tr!ldc) ~ En general cuando 
se habla del GATT ~e ha~e reíercncia a la institucibn que administra 
el Acuerda General y no al texto mismo. 

Parte Contratante: El Acuerdo General es un contra.to firmado por 
paises que en el texto se denominan partes contratantes. Cuando 
el término se usa en plural por lo general se refiere a los miembros 
del GATT cuando actúan colectivamente. 
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~ Es el éargo que se~ impone a' ·-alSuna· mercancia al internaila 
en el territorio de _·.un país •. Normalmente es un porcentaje del 
valor de la mi~~a~ · 

Barrera No Arancelaria: Son otros mecanismos para controlar las 
importaciones. Los mB.s frecuentes son los permisos d~ importación 
y las cuotas. 

ConsesiOn Arancelaria: Es la reducción de un arancel que hace un 
pnis para que otro aumente su volúmen de expot"tacíones. Si bien 
en 'teoria 1 dicha red1;1cción beneficia tanto al exportador como nl 
importador, el móvil principal del sistema de negociación de produc
tos del GATT es la obtención de mercados y no de productos a bajo 
precio, 



Las deficiencias del Sistema Legal de México 
el el Comercio lnternacional 

M6xico no ha tenido un cuerpo legal unific~do en el que figuren 
sus derechos y obligaciones en el ámbito del Comercio Internacional. 
Existe en cambio, un conjunto heterog6neo de tratados multilaterales 
y bilaterales que definen su sistema legal en el Comercio Mundial. 

El tratado multilateral m,;.., amplio es la Carta de Naciones 
Unidas. De el la se desprenden tres principios generales que cubren 
el Comercio Internacional. El articulo 2.l establece la igualdad 
soberana de todos los estados y fija la base legal del derecho 
de cada pals a escoger libremente su régimen económico y por tanto, 
comercial. 

El artículo 2.3 consigna el principio de la solución pacííic<J 
de las controvt:rsias, lo cual también es aplicable al Comercio 
Internacional. 

FinalmP.nte en los articulas 55 y 56 los miembros de las nacio
nes Unidns se comprome11Ltn1 a Lomur mcdi<l.:is t.onjunla o scparadnmente, 
para crear las condiciones de estabilidad y bienestar que conduzcan 
o que las relaciones entre lns naciones sean pacificas y amistosas. 

Uno de los medios con los que la ONU lleva a cabo éstos princi
pios es la Conferencia de las Naciones Unidas Sobre Comercio y 
Desarrollo (UNCTAD). Entre los mandatos de ésta institución figura 
el de formular principios y políticas sobre Comercio Internacionn l 
y sobre problemas afines al desarrollo económico , e iniciar medidas 
para negociar y aprobar instrumentos jurídicos multilaterales en 
la esfera del comercio. 

A pesar del mandato otorgado a la UNCTAD, el tratamiento que 
6ste ha dado a los probelmas del comercio y desarrollo e~ ~nicnmente 
general , sin tocar las reglas de operación o aspectos específicos. 

México también se ha adherido a otros tratados multilaterales que 
establecen derechos y obligaciones paro sus miembros. Su cobertura, 
sin embargo se restringe al ámbito regional (como el tratado de 
Montevideo 1980 que cre:ó la ALADI), u n un conjunlo especifico 
de mercuucin~ (coma el .'\cuer1\n .•rnhre Comercio Internacional de 
Textiles), 

Estos tratados establecen mecanismos específicos paca llevar 
a cabo sus metas. Con base en ellos, México examina regularmente 
su comercio con varjos países de América Latina. Aunque parciales, 
estos acuerdos son canales válidos y Útiles de negociación. 
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Además se cuentan los tratados bilaterales en materia económica 
y comercial que México ha firmado y ratificado: al mes de Octubre 
de 1986 esteban vigentes 107, 26 de ellos con sus principales socios 
comerciales, aunque también he celebrado 44 con otros paises que 
no son socios comerciales principales ni pertenecen a América Latina 
o a la CEE. 

Esto puede reflejar la preocupación 
amplia en el reconocimiento de derechos 
tratados bilaterales. 

por tener uno cobertura 
obligaciones mediante 

En el tema de Comería Internacional hay 40 tratados bilaterales 
(de amistad, de comercio, de navegación), 8 con los principales 
socios comerciales y 17 con otros paises que no son socios ni perte
necen a América Latina o a la CEE. El bajo número de este tipo 
de tratados puede explicarse P<.>r el tratado de Montevideo, que 
en buena parte suple a los instrumentos bilaterales. 

Seria rleflcil analizar uno a uno de los tratados bilaterales 
para determinar su eficacia; sin embargo en los convenios lle este 
tipo no suelen señalarse los mecanismos específicos para llevar 
a cabo sus objetivos. Tampoco se prevé lo que deberla hacerse en 
caso se suscitarse problemas concretos como subsidios a la exporta
ción, dumping, valoración aduanera, etc. Y con esto se pierde la 
predictibilidad en las relaciones comerciales. 

Las deficiencias 

La cobertura legal de México con el Comercio Internacional, 
baHada en acuerdos multilaterales parciales y bñsicamente en acuer
dos bilaterales ha permitido eludir compromisos multilaterales, 
p~ro ha impuesto varios costos: 

En primer lugar es un sistema sumamente complejo, inestable 
y dificil de manejar y administrar. Para Rer eficiente serla necesa
rio e(ectuar un trabajo muy detallado de negociación - pais por 
pais - con mecanismos específicos que fijaran y pusieran en práctica 
los compromisos. Si tal cosa se lograra, en México tendrían que 
otorgarse derechos y garantlas a los otros paises, con lo cual 
obviamente nuestro pais aceptaría ciertos limites en su política 
económica y comercial. 



Un segundo inconveniente es la ausencia de un marco multilate
rn l de negociación y garantla de compromisos. Para un país como 
México. con bajo peso en la cconomia mundial y con socios comercia
le3 muy poderosos, quizi será mejor contar con un mecanismo multila
teral que permita equilibrar el poder relativo de las portes en 
las negociaciones comcrclales. Además, en caso de controversias, 
es obvio que una critica de un pais poderoso sancionada por un 
organismo multilateral tiene más peso que una queja surgida de 
un marco bilateral. 

En tercer lugar, al bufJcar acuerdos bilaterales con miembros 
del GATT que son los piiscs comercialmente m6s importantes difícil
mente se podrían obtener condiciones de negociación mejores que 
los que éstos otorgan a los demás miembros del GATT 1 por estar 
obligados a ello con la cláusula de la nación más favorecida. Esto 
do a México, automát1cumeule, un nin!l de ~1erccho inferior o cuando 
mucho igual al de los miembros del acuerdo. 

Finalmente, la negociaci6n bilateral no ~s un mecanismo idóneo 
para hacer frente al c~mulo de problemas comerciales multilotcrales 
de hoy, que implica acuerdos y reglamentaciones aceptadas por muchos 
paises. De hecho, la Tesis de México en los foros multilaterales, 
es que los problemas internac1onnles de hoy no pueden solucionarse -
con acuerdos bilaterales sino mediante arreglos multilaterales. 

Es probable que hasta hace poco no se l1nyan sentido las defi
ciencias del sistema legal de México en el Comercio lnternacional 
por la poca importancia de sus exportaciones no P'iitrolerns, las 
cuales han debido aumentar considerablemente. Por ello [ue necesario 
dotar a los exportaciones mexicanas con una mayor protecci6n legal -
en el exterior. De ahí que el GATT se pla11tcnra como una mejor 
opción para tales efectos. 

El Sistema Legal del GATT 

El GATT cumple dos propósitos fundamentales. Por una parte 
constituye un marco normativo de las relaciones comerciales interna
cionales: por otra parte sirve de (oro puro las negociaciones comer
ciales de los paises miembros, 

Como marco normativo, el Acuerdo General sienta lns bases 
perA un comercio abierto y liberal. Abierto en el scnt ido de que 
otorga los mismos derechos a Ludas la5 partes controtantes y evita 
discriminaciones que pudieran llevar a un proceso 1lc restricciones -
comerciales competitivas. Liberal, porque está basado en el princi
pio de la economta clásica liberal, según el cuál, si cado pais 
se cspecinlizn en la producci6n de las mercancías en las que tiene 
ventajas comparativas el producto total mundial de cada bien, 
nccesuriomente aumenta. 
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Para dar lugar a tal comercio, se requiere por )o ._t~~to;· u_n 
conjunto de principios que establezcan: 

a) La no descriminaci6n de l~s miembros y ~ ,. .~ ·· 
b) Que el elemento determinante . de -lOs flujoS -.comerC_ialé_s entre 

paises sea en la medida de lo posible;·· 1a -diferenéiB ·.,~·ntre, los 
precios internacionales y los nacionales._· :e:~~~·- .. -~"'~--"'"·-.~ 

Principios y Reglas más Sobresalientes del--GATT"=- -

No discriminación 

Este principio relativo al trato de la nación más favorecida, 
establece que cada parte contratante se compromente a conceder 
de manero inmediata e incondicional, a todas las demás, cualquier 
ventaja, favor, privilegio ó inmunidad, en materia de derechos 
de aduano , y cargas de cualquier clase a la importación o 6 la 
exportación. 

Este es el mecanismo que se ha encontrado para crear un comer
cio abierto, con ésta cláusula les partes contratantes también 
se comprometen a no utilizar el comercio como medio para discriminar 
entre paises. 

Estabilidad de las Concesiones 

Otro principio del Acuerdo General es la búsquedn de condicio
nes estables para el comercio y la eliminación de la incertidumbre 
entre los mercados. Buena parte de las disposiciones del Acuerdo 
General, tienen el fin de asegurar que los paises respeten las 
~nncesiones otorgadas y no eleven los derechos de importación unn 
vez concedidos. l>c esta fornrn ~e establece la seguri c\nd de que 
los derechos aduaneros serán estables y previsibles. 

Bajo estas condiciones una parte contratante puede retirar 
las concesiones de un producto determinado, siempre y cuando compen
se a sus socios comerciales con otra concesión equivalente, 

La Protección Mediante Aranceles Básicamente 

Una tle las reglas del comercio liberal es que en la medida 
de lo posible, el elemento determinante de las corrientes comercia
les sea la diferencia entre los precios nacionales y los internacio
nales. Esto llevarla a que cada país se especializara en los produc
tos de puede producir más eficientemente. 
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Una forme de acercarse a tal objetivo es la protección del 
mercado mediante aranceles en lugar de cuotas ó permisos de importa
ción. El arancel permite proteger a los productores nacionales 
de la competencja del exterior pero dentro de ciertos límites. 
Además concede al consumidor la posibilidad de eScoger entre produc
tos a partir de ciertas restricciones de precio, asimismo, revela 
de manera directa el grado de protección del mercado. 

Contrariamente, las restricciones distintas del arancel, como 
los permisos ó cuotas de importación o su prohibición, aislan al 
mercado protegido de los precios del exterior. Además, no son trans
parentes, pues a partir de ellos no se puede determinar qué ton 
protegido está el mercado. 

Por estas razones, el Acuerdo General establece que el arancel 
es el m6todo b~sico para regular la competencia con el exterior. 

En el Acuerdo General ninguna parte se obliga a reducir algú11 
arnn~el en ausencia de un acuerdo especial. Ciertamente uno de 
los objetivos del GATT es reducir los aranceles a la importación. 
Para ello se realizan las conferencias 6 rondas de negociación. 

Reciprocidad 

Dado que el GATT es un foro de negociaci6n, fué necesario 
establecer el principio general bajo el cual se real izan ln!:i nego
ciaciones En el preambulo, el Acuerdo General, establece que 
el trato entre paises se reulizará a base de reciprocidad y de 
mutuas ven tejas. 

Los paises en desarrollo han argumentado con éxito que no 
puede haber trato reciproco entre paises con capacidad económico 
desigual. Al respecto, diversas disposiciones del Acuerdo General 
reconocen que los paises en desarrollo pueden recibir un trato 
especial y más favorable de las otras partes contratantes. 

Trato a los Subsidios n In Exportnci6n y al Dumping 

Con el objeto de que la corriente internacional de bienes 
responda básicamente n la d i.fercncia de precios entre paises, el 
Acuerdo General regulo el trato a los subsidios u la exportación, 
ya que pueden afectar lus corrientes del comercio. En este sentido 
el Acuerdo General establece que cualquier subsidio que tenga por 
efecto directo o indirecto aumentar lus cxpurtacio11cs d~ un producto 
deberá notificarse por escrito o las partes contratantes. 

En los casos en que se determine que tal subsidio cause o 
amenace causar un perjuicio grave a los intereses de otra parte 
contratante, la que lo haya concedido examinará la posibilidad 
de limitarlo. 
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EL .acuerdo faculta a cada porte contratante los efectos .de 
un subsidio a un articulo export.ado a su territorio mediante l_a 
aplicación de derechos compensatorios. Estos son impuestos ,al pr~
ducto importado para compensarse. el beneficio que recibio de n 
subsidio. 

La condición para ello es que se praebe que el subsidio en 
cuestión causa 0 amenaza causar perjuicios importantes a una produc
ción nacional ya existente, 0 que retarda considerablemente la 
creación de una rema de la producción nacional. 

En suma, el Acuefdo General no proscribe los subsidio~ e la 
exportación, pero establece que los que causen o amenacen causar 
daño 8 otra parte contratante, se eliminen o se anulen mediante 
impuestos compensatorios. 

El Dumping que permite la· introducción de los productos de 
un pais en el mercado de otro 8 un precio inferior a su valor normal 
queda proscrito en el Acuerdo General bajo las mismas condiciones 
que los subsidios. 

Salvaguardias y Medidas de Protección 

El Acuerdo General reconoce que el comercio puede tener tempo
~elmente efectos nocivos en una economía, lo cual puede hacer nece
sario revertir de modo temporal les consecioncs arancelarias. Por 
ésta razón, existen varias disposiciones por las cuales los paises 
pueden recurrir a una "salvaguardia" que los exime de algunas de 
les obligaciones del Acuerdo General }' les permite protegerse de 
teles perjuicios. 

La condición para aplicar una salvaguardia es que el producto 
importado cause o amenace causar un perjuicio grave e los producto
res del pais importador. En casos especiales, se permite la suspen
sión total o parcial de la concesión, con objeto de prevenir o 
reparar los perjuicios causados. 

Un país puede recurrir a una salvaguardia cuando enfrenta 
problemas financieros externos y de equilibrio en su balanza de 
pagos. Esta disposición es muy importante para paises como México, 
que enfrenta este tipo de problemas, pues constituye un recurso 
que puede diluir de manera considerRhle, sus comproroisoi; Jurante 
el lapso en que persistan nuestras dificul~adcs. 
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SOLUCION DE DIFERENCIAS 

Uno de los aspectos más importantes del GATT es su función 
como mecanismo para solucionar diferencias entre las partes contra
tantes. Puede decirse que uno de los principios del Acuerdo General 
es que las diferencias entre los miembros deben alcanzar una conclu
sión mutuamente satisfactoria. 

En el Acuerdo General no hay un procedimiento único para solr1-
cfonar diferencias entre las partes contratantes. En su lugar, 
el Acuerdo contiene más de tr"einta procedimientos particulares, 
a los que hay que agregar otros acordados posteriormente, que no 
figuren en dicho texto. 

La soluci6n de diferencias en el GATT 011 es un proceso legal, -
en el cual una entidad imparcial emite un fallo conforme a la 
ley y al que las ¡1artes en conflicto deben ajustarse. En su lugar 
existe un procedimiento "cuasi-judicial" por el cual las partes 
involucradas en una diferencia, entran en consultas a través de 
varias ~tapas 1 hasta llegar a una conclusión mutuamente satisfac-

---toria. 

Hay varios elementos comunes en las distintas instancias de 
solución de diferencias del Acuerdo General. Normalmente se suceden 
progresivamente, constituyendo recursos escalonados de solución. 

Ellos son: 

1) Las consultas bilaterales 
2) La solicitud de una entidad o persona para que interponga sus 

buenos ofi1·.ios para la reconciliación de las diferencias que 
subsistan. 

3) La solicitud de las partes contratantes de que establezcan un 
grupo especial que analice el problema y emita una opinión con
sultiva • Luego de esto las partes contratantes emiten una reco
mendación. 

Se advierte que el procedimiento para la solución de diferen
cias desemboca en un mecanismo de negociación y no en un proceso 
legal. Cuando intervienen las partes contratantes, emiten una reco
r.icndación que no conslituye un fallo y que en términos legales 
no obliga a los paises. Este procedimeinto sui gcnerir> de t:.oluc16n 
de diferenciaR ~n el qucl 8imult6neamente intervienen elementos 
legales y la voluntad ;iolltica ele los gobiernos, hn hecho que el 
GATT se considere como una institución flexible y pragmática, pues 
está abierta a soluciones donde intervienen conjuntamente la ley 
y el poder. 

Debe tomarse en cuenta, que las partes contratantes no han 
querido delegar en una instancia superior la facultad de decidir 
sobre sus diferencias. Si bien el procedjmiento tiene varios incon
venientes, su reformulación no pnrece ser u11 problema prioritario 
para los miembros del GATT. 
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1.17 SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS 

Otro mecanismo a través del cual se puede acceder a los merca
dos con un tratamiento preferencial, es el Sistema Generalizado 
de Preferencias (SGP), mediante el cual los paises industrializados 
conceden ventajas arancelarias a los paises en desarrollo. 

El SGP fue acordado en la segunda reunión de la Conferencia 
dé las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD), reali
zada en Nueva Delhi, India en 1968, El objcti\'O fue promover el 
desarrollo de los paises no industrializados facilitándoles la 
comercializacibn de sus manufacturas, semifacturns y ciertos produc
tos primarios, otorgándoles rebajas arancelarias que inclusive 
podrlan ser del 100% de manera g~neralizada y sin rcprocidod. 

Como lo mayoriA di! los paises industrialiZBdos que otorgarian 
el SGP eran miembros del GATT. antes de poner en vigor sus esquemas 
preferenciales debieron negociar en el Acuerdo General una exención 
de sus obligaciones pare con los miembros de este organismo respecto 
al tratamiento preferencial de los países en desarrollo¡ puesto 
que de no haberlo hecho, por el principio de la cláusula de la 
nación más favorecida, hubieran tenido que hacerla extensiva a 
todas las pertes contratantes del GATT. 

Fué as{ como desde 1971 se comenzaron a poner en vigor los 
esquemas preferenciales; el primero de los cuales fue el de la 
Co.munidad Económica Europea. 

La Comunidad Económica Europea está intei;:rada por Bélgica, 
Dinomurcn, Espe~a, Francia, Grecia, llolanda, Irlanda, Italia, Luxem
burgo, Portugal, Reino Unido y la República Federal Alemana. Esta 
comunidod otorgó preferencias para toda su tarifa de importación 
y anualmente por reglamento de la Comi5iÓn de las Comunidades Euro
peos aprueba determinadas bases de aplicación del SGP a productos 
industriales, productos textiles y productos agrícolas. 

El esquema comunitario sefiala de acuerdo a los tipos de produc
tos, cuotas individuales por paises o territorios bent!ficiarios 
o contingentes por productos. También pueden señalarse cantidades 
máximas por pais miembro de la comunidad. 

Otros 
en vigor 
Finlandia, 
Suiza y la 

esquemas prcfcrcnciales existentes son los que han puesto 
Australia, Austria, Bulgaria, Canadá, Checoslovaquia, 
Hungria, Japón, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia, Suecia, 
Unión Soviética. 
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Independientemente de las caracterlsticas especiales que tienen 
cada uno de los esquemas, en general, se puede decir que son poco 
aprovechados por los paises en desarrollo, pues se desconoce su 
funcionamiento e inclusive su existencia. Esto pudiera ser una 
evidencia de que la información para despertar el interés por la 
exportación no ha sido lo bastante difundida. También puede inter
pretarse que antes de ofrecer a los paisr.s en desarrollo preferen
cias arancelarias 1 era necesario otorgar otra serie de estímulos 
previos que impulsaran la producción de éstos paises para estar 
en condiciones de exportar. 

En ocasiones, las preferencias no se aprovechan debido a que 
el exportador está obligado a cubrir ciertos requisitos que estable
ce el pais importador. Uno de 6stos, aplicado por todos los países 
otorgantes, es el Certificado de Origen; documento que es expedido 
por las autoridades c.omercialcs o por las Cámaras de Comercio o 
de Industria como comprobante ·de que el productci que se exporta 
contiene un mínimo de componentes originarios del pals exportador. 

En virtud de lo anterior podemos afirmar que existen medios 
para obtener un tratamiento preferencial parn las cxporlaciones 
mexicanas por parte de los mercudos de los paises industrializados. 

El negociar con estas naciones en el GATT a con los paises 
en desarrollo en ése u otros foros, no significa de ninguna manera 
que el mercado mexicano se verá invar:I ido por productos extranjeros 
ni que los productos mexicanos podrán acceder a los mercados mundia
les con todas las facilidades. En ambos casos, son necesarias condi
ciones competitivas de calidad, precio y oportunidad de entrega. 
En otras palabras, se requiere eficiencia. 

Lo que promueve en la negociac16n internacional es poder otor
gar a los consumidores mayor vartedad en los bienes de satisfacci6n 1 

tanto de necesidades directas como indirectas a través de la compra 
de materias primas más baratas, lo que en última instancia redunda 
en beneficio del consumidor final. También la apertura al mercado 
externo permite contar con la posibilidad de comparar calidades. 
con lo que suponemos que la producción interno necesariamente 
se verá mejorada. 

El otro lado de las negociaciones lo constituye lA posibilidud 
de incursionar en mercados intcrn~c..i.unales que sin el tratamiento 
prcfcrenciul difícilmente se podría lograr. 

El comprar o vender a otros paises sin que el comprador o 
vendedor pague todos los impuestos o se enfrente o barreros no 
arancelarias, trae consigo el cumplimiento de ciertos requisitos 
que en ocasiones son puramente administrativos; por ello es necesa
rio el conocimiento de los derechos y compromisos de México a nivel 
internacional y los trámites y requisitos que deben cumplir las 
importaciones y las exportaciones. 



CAPITULO 

PLANTEAMIENTO~DEL PROBLEMA ~y OBJETIVOS DEL ESTUDIO 



2. !. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Es incuestionable la importancia que ha adquirido el Comercio 
Internacional para nuestro país en los Últimos seis años; específi
camente en cuanto al intento de exportar productos no petroleros. 
planteándose esto como una alternativa de desarrrollo nacional. 

La apertura de mercados en e] extranjero y una activa partici
pación en ellos, implica no solo el ingreso de divisas al país 
y la consecuente disminución del déficit en la balanza de pagos, 
sino también la gene!'ación de fuentes de empleo, el incrementos 
de la productividad y la mejora en la calidad de nuestros productos. 

Desde luego, el logro de estos objetivos se reflejaría en 
el incremento y desarrollo tanto a nivel macro como micro-económico, 
pero para ello se requiere afrontar una serie de problemas que 
en particular las empresas pequeñas y medianas estan obligadas 
a resolver paro mantenerse en el mere.ido nacional, en primera ins
tancia, y poder crecer posteriormente. 

Este tipo de empresas emplean más del 50% de la población 
económicamente acti\.·a del país, lo cuul indica 111 importancia que 
tienen en nuestra economía. 

Parte de su problemática de manera! general es la siguiente: 

En el ámbito financiero: 

En el ámbito tecnológico: 

'En el ámbito laboral: 

Cuentan con poco capital 
Presentan graves dificultades para 
conseguir cr6ditos (actualmente muy 
ca ros) 
Observan graves problemas de liquidez 

Inexistentes la investigación y desa
rrollo de productos 
Obsolescencia tecnológico que afecta 
su competividad en cuanto a producti
vidad y calidad de sus productos 

Salarios bajos 
Deficiencias en cuanto a la adminis
tración de su personal 
Baja o nula capacitación en torlo~ 
los nivel";!s 

El apoyo d~ las dependencias guberna
mentales es insuficiente para impulsar 
las actividades de este tipo de empre
sas 



En el. ám_~j..to~ '·or8,anizácion8i": Ausencia de una estructura formal 
·- ·- · ·- ·-· ·que ,facilite los procedimientos de 

trabajo, su distribución y su planea
Ción de manera que puedan optimizarse 
al miximo los recursos de. las empresas 

Este pro~lem&iica enunciada a grandes rasgos, limita las accio
nes. ~-é las. entidades potencialmente exportadoras. Su potencialidad 
redice en ·que en nuestro pals existe una serie de condiciones tales 
c_omo: abundancia de recursos naturales y mano de obra, que permiti
rian ,que varias empresas pudieran tener ventajas comparativas sobre 
otros paise~ en la producción de determinados artículos. 

Sin embargo, cada empresa por sus muy particulares necesidades 
y caracteristicas, para poder incursionar en el mercado internacio
nal, debe en primer lugar, conocer su posición dentro del mercado 
nacional, las limitaciones que este le impone y desde luego, sus 
propios alcances y deficiencias. 

Esto tiene relevante importancia , ya que en la medida que 
la pequeña empresa tenga la capacidad para resolver su problemática 
estaré en pasibilidades de participar eficientemente en el mercado 
internacional, siempre y cuando tenga al alcance las condiciones 
necesarias para ello. 



2. 2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO 

Con base el la problemática planteada anteriormente, los obje
tivos de nuestra investigación fueron los siguientes: 

1, Destacar la importancia de la apertura al Comercio Exterior 
a nivel nacional y particularmente a nivel de la Pequefia Empresn
haciendo énfasis en la Industria del Vestido, planteando la 
actividad exportadora como una alternativa de crecimiento y 
desarrollo. 

2. Caracterizar la problemática de estas empresas, la cual en un 
momento dado limita su participaci6n en el Mercado Internacional. 

3. Determinar los requerimientos y necesidades <le ln Peque~a Empresa 
los cuales deberá satisfacer para superar sus limitaciones. 

4. Proponer un modelo básico de etapas a seguir para iniciarse 
en el Comercio Internacional con base en dos aspectos: 

a) Señalar aquéllos servicios o(recldos por las instituciones 
relacionadas con el fomento y desarrollo del Comercio Ex.terior
que pueden ser de utilidad para la empresa que desea ex.portar, 

b) Con base en las e~pericncias de las empresas invest"igados 
que hnyan teuii.lu éxito en :;u intento de ·~xportnr, recomendar 
aquéllas acciones más efectivas que (acilit<rn su acceso a 
los mercados extranjeros. 



2.3 PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTES!S 

Las pequeñas empresas mexicanas, particularmente dentro de 
la industrie del vestido, poseen ventajas potenciales toles como: 
intensidad en el empleo de mano de obra barata 1 calidad de sus 
productos y capacidad para emplear productivamente el capital, 
para convertirse en entidades exportadoras competitivas; dichas 
ventajas deben detectarse e impulsarse para que estas empresas 
puedan jugar un papel más importante en el desarrollo económico 
nacional. 

Les pequeñas empresas tienen un común denominador que son 
sus deficiencias de tipo organizacional, por lo que requieren en 
prime re instancia, del diseño de una estrategia que le permita 
superarlas, partiendo de un replanteamiento integral de sus objeti
vos institucionales, como condición previa para la solución de 
su problemática general, de tal forma que logren entrar y mantenerse 
en los mercados nacional y extranjero y lograr así su crecimiento 
y desarrollo. 



CAPITULO 3 

MARCO TEORICO 



3. l LA PEQUEÑA EMPRESA 

La pequeña empresa - que aqui se define como lo que emplea 
hasta 100 trabajadores-, tiene a su cargo más de la mitad del empleo 
industrial en el mundo en desarrollo y contribuye con una elevada 
proporción de la producción total • Su importancia relativa tiende 
a variar inversamente con el nivel de desarrollo, pero su contribu
ción sigue siendo significativa aún en las economias más avanzadas. 

La empresa a pequeño escala podría jugar un papel todavía 
más importante en lu creación de un desarrollo económico y social 
equilibrado en los paises en desarrollo. Sus ventajas potenciales 
son conocidas: las pequeñas empresas tienden a utilizar menos capi
tal por trabajador que sus contrapartes mayores. Su carácter de 
gran intensidad de trabajo es compatible con la relativa abundancia 
de mano de obra y la escasez de capital y divisas, cnrncteristicas -
de las economias en desarrollo. 

La pequeña empresa tiene también la capacidad para emplear 
productivamente el capital. Generalmente emplean trabajadores con 
un limitado adiestramiento formal, que posteriormente es complemen
tado con el aprendizaje en el trabajo y el desarrollo de l1abilidndes 
con la práctica y la experiencia. Por otra parte pueden movili~nr 
los pequeños ahorros de los propietarios quienes los invierten 
en sus empresas, y a menudo son efectivas en subcontrntnr con empre_ 
sas más grandes. 

Es significativo, que donde han prosperado las pequeñas empre
sas ha sido en paises donde los gobiernos han permitido que los 
mercados operen con un grado considerable de libertad, En un medio 
semejante, les empresas que tienen las mismas actividades, compiten
entre si en condiciones más parejas, 'i lo que es igualmente impor
tante, en ese medio, las empresas perlenecicntes a cnmpos diferentes 
pueden constituir relaciones complementarias mutuamente beneficio
sas, Donde se permite que se desarrolle libremente la interdependen
cia entre proveedores y clientes, muchos de los servicios de opoyo
son prestados por pequeños empresas y ya no es necesario que los 
proporcionen los gobiernos, 

Pero si surgen con facilidad, sus tasas de mortalidad son 
elevadas. Hasta cierto punto, los fracasos de los pequeñas empresas 
son un signo saludüLle an unn cconomia dinámica: las empresas entic
conómicas deben encontrar que les es difícil sobrevivir. Pero en 
muchos casos el fracaso o el desarrolo retardado de lns empresas 
se debe a un clima económico desfavorable. 
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Escasas de capital, apoyadas sin entusiasmo por las institucio
nes financieras de desarrollo y además poco consideradas en los 
programas de ayuda de capital foráneo , las empresas a pequeña 
escala han tenido que apelar a su expansión y modernización princi
palmente a fondos generados internamente. 

En muchos paises en desarrollo los mercados de capital, cambio
rio y laboral se ven afectados por numerosos tipos de regulaciones, 
subvenciones e impuestos. La mayoría de las pequeñas empresas tienen 
un acceso muy limitado a las divisas y al crédito bancario e insti
tucional, en tanto que pueden contar por lo general, con grandes 
reservas de mano de ohrn barata desempleada o subempleada, El resul
tado puede traducirse en relaciones capital/trabajo tan bajas como 
para generar una productividad laboral menor en muchas pequeñas 
empresas. Las grandes empresas, por otra parte, pueden recibir 
fondos de inversión a tasas de interés atractivas y disponer de 
divisas a tipos de cambio artificialmente bajos, todo lo cual las 
eslimula a derrochar en la utilización del capital. 

Por otra parte. la presión de los sindicatos y la legislación 
laboral (que por lo general solamente abaren el sector moderno), 
puede exigir a las grandes empresas el pago de salarios relativamen
te elevados, lo cual, puetle inciucir a una sustitución excesiva 
de mano de obra por capital. 

Los efectos de esta situación se reflejan en ambos lados: 
métodos de producción técnicamente atrasados e ingresos reducidos 
en las pequeñas empresns, en lns cuales está empleada la mayorio 
de la fuerza laboral, y uso excesivo de capital en el sector moderno 
que recibe la mayor parte de los fondos de inversión pero crea 
pocos empleos. Es resultado es una estructura dualista que se opone
n la eficiencia y a la equidad. 

Con el fin de superar la csr.ascz de capiLal disponible para 
la pequeña empresa, muchos p.obiernos destinan recursos - tanto 
del presupuesto como de la asistencia extranjera - para préstamos 
a empresas a pcqucñn escaln, por la general a través de una o dos 
instituciones oficiales especializadas y subsidiadas (como es el 
caso de FOGA!N en México), y con topes relati\·amente bajos en las 
tosas de interés. Con [recuenciu, el resultado es la excesiva deman
da de éste crédito barato y la necesidad de rucionarto, lo que 
lleva a menudo a abusos en el proceso de asignación. 

Una segundo medida corriente es crear - a menudo con asistencia 
extranjera- un instituto central de lo pequeña industria para pres
tar servicios toles como [ormación técnica, asesoría e información, 
consultarla administrativa y jurídica, etc. 
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La experiencia con éstas instituciones ha sido a menudo desa
lentadora. En la práctica ha habido numerosos obstáculos. La hetero
geneidad de las pequeñas empresas ha hecho que una sola institución 
abarque la gama de conocimiento~ que necesitan. Los salarios no 
han sido los adecuados como para atraer o conservar personal experi
mentado. Las relaciones entre personal y clientes han sido con 
frecuencia débiles, al proceder de la tradicional desconfianza 
del funcionario público con respecto al empresario y del temor 
de éste en cuanto a que el gobierno se entrometa demasiado en sus 
negocios. 

A continuación procederemos a caracterizar a la pequeña empre-
sa. 
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3.1.1. QUE ES UNA PEQUEilA EMPRESA 

Independientemente de los criterios de clnsificación para 
es.tableccr le magnitud de las empresas, se considera que la peque
ña empresa es aquélla que posee el dueño en plena libertad, maneja
da autónomamente y que no es dominante en la rama que opera. Tiene 
entonces les siguientes caracteristicas: 

1. Gerencia independiente (los gerentes suelen ser también los 
dueños). 

2. Capital y propiedad: el capital es aportado por una persona 
ó un pequeño grupo de personas por lo que la empresa pertenece 
a éstos. 

J. Mercado local: el radio de acción de la pequeña empresa es 
(aunque no necesariamente), predominantemente local. 

4. Tamaño relativo: la empresa es pequeña cuando así lo establece 
la comparación con otrRs unidades del mismo ramo. 

3.1.2. PROBLEHATICA GENERAL DE LA PEQUE~A EMPRESA 

Inexperiencia 

El dinámico mundo de los negaclas de la actualidad, obliga 
a los administradores de las pequeñas empresas a estar alerte e 
las r&pidos transformaciones que continuamente se verifican en 
su medio ambiente. Los cambios deben advertirse en su oportunidad 
y asimilarse provechosamente. 

Muchos de los problemas que aquejan n las empresas pequeñas 
son producto de los diferentes tipos de inexperiencia de lo persono 
a cuyo cargo está el manejo del establecimiento. 

Falta de experiencia en el ramo 

Con frecuencia el gerente carece de experiencia en el ramo 
en que incursiona. Puedo tenerla en otros campos pero lbgicnmente 
suele ignorar los problemas específicos de la nuevo rama a la que 
ingresa. 

Sobrcconcentracibn de experiencia 
El conocer y dominar solo un área especifica de la empresa 

puede actuar en Uelt irucnto f'lp ésta. El gerente debe ser capaz de 
ejercer habilidades ticnicas determinadas y· adern~~. tener ln cuall
dod de ver a su empresa globalmente. De esta forma podrá ~cscubrir 
más [acilmente sus necesidades, advertir sus relaciones con ciertos 
factores y determinar su verdadera capacidad¡ asi como distinguir 
las relaciones que sus distintas áreas guardan entres!. 
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Incompetencia del Gerente 

El mayor obstáculo que puede tener una pequeña empresa pera 
prosperar, es un administrador incompetente. Ni el mismo dueño 
puede fungir como gerente de su e~presn si carece de los conocimi~n
tos nec~~~rios, o más a6n, de la capacidad de liderazgo requerida. 

Falta de Competitividad 

Lo competencia. es determinante en nuestra cconomin: las empre
sas que no pueden ofrecer iguales servicios, precios, calidad, 
etc., que otras con las que compiten, definitivamente tendrán difi
cultades para permanecer en operación. Si una empresa se ve obliga
da a reducir la calidad de su producto para poder seguir compitiendo 
esté condenada a su desaparición, pues la clientela buscará mejores 
servicios o productos. 

Falta de Control de TnvPntRrios 

El administrador de una pequeña empresa puede no prestarle 
la debida atención a la existencia de un .buen control de inventa
rios, Si este es demasiado grande esto puede significar la inactivn
ción del dinero o el desperdicio por inutilización u obsolescencia. 
Por el contrario un inventario inadecuado e insuficiente provoco 
que no SQ pueda surtir la demanda de mercancios con oportunidad y -
eficacia. 

Aunque este problema no es uno de los más comunes, no Jeja 
de ser delicado, ya que el gerente suele ser el dueño y por lo 
tanto no rinde cuentas a nadie. Las razones más comunes por las 
que se descuida una empresa son entre otras: malos hibitos 1 precario 
salud, problemas personnles (sentimentales), apatía, etc. La empresa 
que queda en segundo plano en la atcnci6n del gerente corre el 
riesgo de fracasar. 

Control Inadecuado de Ventas 

Las politices de concesión de créditos que otorgue una pequeña 
empresa, deben ser muy cuidadosas de no hacerlo en ,demasia. Esto 
puede ocasionar una cartera de clientes moroso o de Bumentar consi
derablemente el rubro de cuentas incobrables. Lo anterior, en prime
ra instancia puede traer problemas de liquidez y más tarde problemas 
financieros más graves. 



Baio Volumen de Ventas 

~Os -ingr~sos del pequeño negocio proviene de sus ventas, y 
sin estas ,el resultado es obvio. El bajo volumen de ventas puede 
atribuirse a u'na mala localización, poca. c~mp~t.itividad, poca ó 
mala ·Calidad. 

Todos .estos son factores que deben vigilarse .Y ·pre~vei_se· conti:
nuamente. 

3.1.3. VENTÚA,S ·DE LA PEQUEÑA EMPRESA 

Las ventajas de la pequeña empresa derivan directamente· de 
su-·tamaño y de su gestión autónoma: 

Lineas- de Comunicación Cortas y Directas 

En la pequeña empresa, por lo general existe un nivel de manejO 
Ú-nico. El contacto di recto entre los empleados y el gerente_ le 
hacen posible una buena comunicación entre ellos, lo mismo para 
dar y recibir órdenes, que para discutir asuntos relacionados con 
el establecimiento. · 

Esta relación de persona u persona aumenta ln posibilidad 
de reducir problemas que a este respecto se suscitan en empresas 
mayores. En las grandes empresas por ejemplo, los mensajes pasan 
por varios interlocutores antes de ser recibi1lr1 por la persona 
a quien vnn dirigidos. En esle proceso es fácil que el mensaje 
seo tergiversado o mal interpretado. 

Sin embargo, la pequeña empresa no está exenta de problemas 
de comunicación. Las causas que los provocan - ln percepci6n selec
tiva, las barreras psicológicas, y semánlicas - pueden aparecer 
bajo cualquier circunstancia, incluso en uno relación cercana y 
personal. Aquí es donde el gerente puede aprovechar su condición 
de eslabón importante en la cadena comunicativa parn lograr que 
todo marche bien. 

La Ganancia como Salario 

Uno de los grandes incentivos que ofrece la pequeña empresa_ 
a su propietario es que este puede, si es el caso en que él mismo 
la maneja, trabajar para si mismo, en su directo provecho, 

La ganacia que de las propias operaciones de la empresa se 
obtengan, son la retribución financiera de su dueño. En gran parte 
esto puede modificar el monto de sus ingresos mediante el tipo 
de políticas que lleve a cabo, el esfuerzo que realice y el acierto 
con que administre su empresa. 



Contacto con Empleados y Clientes 

El pequeño empresario tiene la oportunidad de establecer y 
mantener una relación armónica con sus empleados, conocer más am
pliamente sus necesidades y aspiraciones. Se presenta entonces 
la alternativa de establecer buenas relaciones de tipo informal. 

Otra ventaja particular que la pequeila empresa ofrece, es 
el hecho de propiciar relaciones de acercamiento con la clientela. 
Los clientes pueden ser objeto de atenciones, consideraciones y 
trato especiales, ya ~ue la empresa reconoce que esto es importante
paro su éxito. La clientela de esla forma, gusta de seguir efectuan
do sus compras alll. El administrador finalmente, puede recibir 
las quejas de los clientes y mejorar la calidad de los servicios. 

Autonomía 

El pequeño empresario está directamente relacionado con todas 
las decisiones que afectan el funcionamiento de su empresa. Mientras 
que en una gran compañia el gerente debe supeditarse a Órdenes 
superiores, en la pequeña empresa puede decidir a su libre albedrío, 
incluso sobre la marcha. 

Cuando el tiempo es un factor importnnte, esto puede consti
tuirse en una gran ventaja. 

3•!·4: DESVENTAJAS DE LA PEQUEÑA EMPRESA 

Falta de Especialización 

En la gran empresa los proíesionistas especializados son con
tratados para realizar funciones y actiYidades delicadas y comple
jas. Cadn área existente tiene la posibilidad de ofrecer un buen 
rendimiento en sus funciones especificas (personal, ventas, finan
z as). 

En cambio, ln pequeña empresa cuenta Cf)n un gerente que desem
peño varias funciones importantes a la vez, pues sus recursos son 
limitados. Su administrador no es un especialista, sino un genera
l istn. 

Esta cantidad de trabajo absorbe a tal grado su tiempo que 
le impide planear las actividades de largo plazo paru lu c111~1·esa. 

Todo este tiempo es dedicado a labores operativas y no directivas. 

Confinamiento, Exceso de Trabajo 

Al efectuar el empresario la mayor parte del trabajo por su 
cuenta, este se somete a jornadas agotadoras que en muchas ocasiones 
le impiden descansar, lo cual va en perjuicio de su rendimiento. 



Riesgo 1le Pérdidas Monetarias 

Asociado con las oportunidades lucrativas de una pequeña empre
sa, ~st6 el riesgo de perder el dinero invertido en ella. La quiebra 
trae consigo pitrdidas e incluso débitos que pueden ser onerosos¡ 
es posible que años de ahorro personal se esfumen o se conviertan 
en deudas que son di[Íciles de liquidar. 



3.2. LA INDUSTRIA DEL VESTIDO EN MEXICO 

3.2.1. ANTECEDENTES HISTORICOS 

La Industria del Vestido siempre ha ocupado un lugar importan
te en el desarrollo de nuestro pais, pues ha estada presente en 
los avances de la tecnología y maquinaria y la adaptación a los 
cambios económicos y sOciales. 

Como parte de su evolución, encontramos que la industria del 
vestido ha tenido que adaptarse a las exigencias de las diferentes 
etapas históricas: por ejemplo los tiempos de lo Colonia, la inci
piente industria fué tomando auge cotlforme se descubrían nuevos 
materias primas, hilados y tejidos de algodón o de lana, e incluso 
se dieron las primeras exportaciones ya que en el siglo XVI se 
exportaron prendas a las Antillas, las cuales fueron manufacturadas 
por nativos. 

Sin embargo no todo marchaba sobre ruedas paro este sector, 
pues en el siglo XIX se debaL1an dos corril!ntes económicas: el 
proteccionismo y el libre cambio; este Último esgrimía un postulado 
que implicarin serios problemas: abrir las fronteras a productos 
extranjeros; con esta apertura el sector textil quedaría en desven
taja, pues a pesar de su importancia, esta industria no poseía 
técnicas ni procesos de trabajo lo suficientemente adecuados paro 
hacer frente a le competencia de productos europeos y estadouniden
ses. 

Esta situación, en medio de la época de transición económica 
que vive nuestro país, aún se manifiesta, pues como sabemos, o 
las pequeños empresas les afectan problema~ similares a los existen
tes hace un siglo (a nivel de pequeños talleres de manufactura): 

- Problemas de falta de capital y rezago tecnológico 
- Convulsiones internas ( movimiento revolucionario) por un ludo, 

colapsos económicos (crisis financiera ) por otro, 

En aquél entonces como ahora, existía la tendencia a suprimir 
en la medida de lo posible, la dependencia de otros paises. Se 
alentaba paralelamente a empresarios y extranjeros a establecer 
fábricas con maquinaria moderna. 

Con todo este marco evolutivo, lo Industria del Véstido __ ha 
logra·do poco a poco consolidarse como una industria con crecientes 
perspectivas de desarrollo, al grado de estor contemplada como 
un sector prioritario para nuestra economía. 



3. 2. 2, · LA INDUSTRIA· DEL VESTIDO Y SU PARTICIPACION 
EN.LA ECONOMIA NACIONAL (1970-1987) 

En estos 17 años. esta industria tuvo una activación que- Po-
- dí-íamos calificar como destacada; para ilustrar lo anterior hemos 

tomado indicadores como participe en la generación de: 

l. PIB total y del sector manufacturero 
2. Como generadora de inversión 
3, Como generadora de empleo 
~. Su contribución fiscal 
5. Su relación con otros sectores de la economía 

1) Como participe en la generación del PIB total y del sector 
manufacturero 

Durante el periodo 70/87 el PIB de esta industria manifestó 
un crecimiento anual inferior al PIB total y del sector manufactu

_rero; situación que se debió básicamente al estancamiento que su
frió la industria e11 los afies 82/87, la cual se caracteriz6 por: 

n) Aumento desproporciooul del factor salarios, lo que inhibió 
el crecimiento de la industria 

b) Cierre de fábricas 
c) Menor demanda externa, lo que propició que no se sostuviera 

el ritmo de crecimiento de las exportaciones 
d) Restricciones crediticins 
e) Cambio en los patrones de consumo 

Las bajas tasas de crecimiento pueden atribuirse en gran parte 
a la situación descrita y que hu provocado que la participación 
de le Industria del Ve.stido se vea disminuida en estos parámetros. 

No obstante esLa situación, el PIB de la Industria del Vestido 
no ha visto seriamente mermada su importancia en el contexto nacio
nal e industrial ya que su contribución al PIB manufacturero solo 
es superada ligeramente por las industrias del acero y automotriz, 
y asi mismo es mayor en este renglón o las del refinamiento del 
petróleo y textil. 

2) Como generadora de inversión 

En este rubro cabe destacar que la Industria -del Vestfdo mUes--
tra una participación poco significativa en el sector manufacturero 
por lo que se refiere a sus montos de inversión, ya que esta indus
tria se considera como intensiva en meno de obra y no de capital. 
Industrias como lo del vestido requieren menores montos de inversibn 
lo cual indica que existen tanto factores positivos como negativos 
para el desarrollo de esta industria. 
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Los factores de orden positivo, permiten a la Insdutria del 
Vestido una relación minima de inversión por el empleo generado 
por el sector manufacturero, de ahí su gran capacidad de generación 
de empleo ante estlmulos muy bajos de inversión, por esto se afirma 
que la industria representa una alternativa altamente atractiva 
como estrategia de desarrollo ya que frente a la escasez de recursos 
monetarios y a la necesidad insoslayable de incrementar el empleo 
la Industria del Vestido ofrece respuesta óptima a esta dos condi
cionantes. 

Por otra parte señalamos como factor de orden negativo que 
le ha significado a la industria mantener un bajo indice de inver
sión por empleo, las serias limitaciones para su acceso a fuentes 
de financiamiento externo. 

3} Como generadora de empleo 

Sin duda alguna, este es uno de los aspectos que hacen destacar 
a la Industria del Vestido en el contexto industrial, gracias a 
su utilización intensiva de mano de obra. Los factores que co.ntribu
yen a lo anterior son: 

a) Crecimiento sostenido de la industria 
b) Mantenimiento del nivel mis bajo de inversión po~~empleo-gcnérado-: 

en todo el sector manufacturero 

Es importante repetir que dada su rápida respuesta .en lo gene
ración de empleos, la Industria del Vestido es· una alternativa 
óptima. 

4) Su contribución fiscal 

En la generación de impuestos, la Industria del Vestido adquie
re particular importancia si se toma en cuenta que los orticulos 
que produce están destinados a satisfacer necesidades básicas de 
la población. Se ubica como una de las principalos fuentes de ingre
sos para el erario federal. 

Para tener una idea de la magnitud que tienen los impuestos 
pagados por la Industria del Vestido, debemos señalar que se encuen
tran ligeramente por debajo de los que producen industrias como 
la cervecera, refresquera, bebidas alcohólicas, y así mismo los 
montos aportados por esta industria superan los aportados por la 
petroqulmica básica e industrial farmacéutica. 



5)_Su relacibn con-otros sectores ·Je ln economía 

Esto relación queda sujeta n la medida en que la industria 
del vestido se eslabona al aparato productivo; por un lado, para 
determinar el efecto que la rama genera f/hacia atrás" ctJando su 
producción induce a la fabricación de insumos necesarios y por 
el otro, el efecto "hacia adelante" que se produce al aumentar 
o disminu.ir lo óisponibilídnd de insumos para otras ramas económi
cas. 

La Industria del Vestido está clasificada como una rama indus
trial orientada fundamentnlmentc o la demanda final, así que su 
vinculación can C?l aparato productlvü se díl "hacia atrás" a través 
del volómen que demanda de insumos de diversas industrias. 

El hecho de que la Industria del Vestido demande insumos nlta
mente procesados y que adcm<ls les agregue valor, la convierte en 
una indutria generadora de nctivi<laO muy importante. 

Otro factor que favorece u la industria en su integración 
ul aparato productivo es c1 hecho de que los insumos que utiliza 
son de origen nacional r 1¡ue cada vez. requiere menos insumos de 
importación. 

Para rea.firmar su posicjÓn cstratégícn dentro de la economía 
nacional, es preciso mencionar t¡uc la Industria del Vestido es 
una importante fuente de demand<.i de insumos tales e.orno: elJ::!ctrici
dad, transportc,nrticulos de plñstíco, papel y cartón, maquinc:1ria, e 
imprenta entre otros. 
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3.2.3. ANTECEDENTES CUANTITATIVOS DE LA INDUSTRIA DEL VESTIDO * 

Dentro del contexto industrial manufacturero, ln Industria 
del Vestido había tenido tasas neg.ati\'as de crecimiento en su pro
ducto interno bruto. Esta situación fué provocada fundamentalmente 
por la crisis económica que ha prevalecido en nuestro país en la 
década de los BO's. 

Este hecha nos muestra la manera como la Industria del Vestido 
reacciona ante determinados estímulos de su medio ambiente, sobre 
todo, al resentir los efectos de la problemática económica nacional. 
No obstante, esta industria se mantiene como una de las más impor
tantes dentro del sector manufacturero, lo cual se explica si toma
mos en cuenta que es una importante fuente generadora de empleo, 
pues sustenta un alto indice de ocupación de mano de obra a costos 
bajos, es decir, requiere una mínima inversión por empleo generado. 

La Industria del Vestido pertenece al grupo de actividades 
con menores requerimientos de inversión, conjuntamente con ramos 
como la peletera y sus productos, la t3bacalcra y la de bebidas 
alcohólicas entre otras. 

Podemos hablar entonces de que asta condición de mínima inver
sión, nos lleva a establücer que otorga a esta industria, tanto 
ventajas como desventajas. 

En el primer caso, y como ya se anotó, si comparamos sus reque
rimientos de inversión con su nivel de empleo, le permite generar 
empleos en forma significativa con bajos recursos. 

Otro reflejo positivo en este aspecto, lo tenemos en los nive
les de producción, donde la maduración de las inversiones se da 
en muy cortos plazos (relación nivel de producción/empleo de mano 
de obra). 

Las desventajas que encontramos, primordialmente se centran 
en la dificultad que la Industria del Vestido tiene para allegarse 
de créditos bancarios: es decir, limitnciones crediticias derivadas 
de una menor proporción de activos fijos sobre el total de activos: 
su baja inversión realizada en maquinaria y equipo provoca que 
sustente un menor grado de solvencia , lo cual quiere decir que 
dada su estructura financiera, no alcanzo a respaldar sus requeri
mientos de inversión de recursos del ~ist~mA finAnri~ro. 

Otro aspecto relevante es que la Industria del Vestido dentro 
del marco de industrias de demanda final, tiene un alto grado de 
vinculación con el aparato productivo a través de su demando inter
media. 
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Desde lueg-o, las desventajas mencionadas anteriormente, consti
tuyen factores que frenan el desarrollo de la Industria del Vestido. 

En primer lugar encontramos su limitada capacidad crediticia, 
derivada de una débil estructura financiera. 

En segundo lugar, debemos considerar que en tanto no sea 
satisfactoriamente resuelto el problema del rezago tecnológico 
y la falta de capacitación de la mano de obra, la competencia con 
el extranjero será también una limitante. No hay que olvidar que 
la importación de ropa ha aumentado significativamente en los 
Últimos meses a raíz de la liberación de un gran número de fraccio
nes arancelarias de esle tipo de productos, lo cual en su expresión 
m¡s negativa se traduce en desplazamiento de mano de obra. 



3. 2 .4 .ANAÚsrs MICRÓECONOMiCO 

Criterios 

Para medir el comportamiento .de' l~s emp,~~·~·á~~.:~ .. ~·~ 'la. economíO. 
se hizo una clasificación es éstas de 'la l!lªt.Jer:? sigui.ente: 

l. Por tipo de actividad principal 
a) Ventas 
b) Costos y gastos . 
e) Personal y remuneraciones 
d) Dimensión y aspectos financieros 

2. Por tamaño 

Según la investigación realizada por Consultores Internacionales, 
la estructura por tamaño de empresas es la que sigue: 

Pequeña 
Mediana 
Grande 

% de participación 

30.6 
49 .o 
20.4 

3. 2. 5~· LA INDUSTRIA DEL VESTIDO EN LA COYUNTURA ACTUAL 

La Industria del Vestido Constituye un instrumento fundaffiental 
en la economia por su contribución para atenuar el problema- del 
desempleo, la concentración del ingreso, la escasez de divisas, 
y el desabasto de bienes básicos. 

Sin embargo deben considerarse ciertos elementos que la indus
tria requiere para constituirse como un Rector de altn capacidad 
para hacer frente a los problemas que cnfr~nta el desarrollo indus
trial de nuestro país: 
1. Debe recibir apoyos reales en su procedimiento de crecimiento 

en cuanto a su perfeccionamiento tccnolbgico y apoyo financiero. 
2. Evitar al m&ximo caer en vicios e ineficiencia. 
3. Aumentar en la medida de lo posible, la productividad en este 

-sector para crear una industria mis eficaz en lo interno. 
4, Hacerla mai competitiva hacia el exterior como un factor decisivo 

para ln generacibn de divisas. 



CAPITULO 4 

METODOLOGTA DE LA INVESTIGACION 



4. l. DETERHINACION DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 

Nuestra fuente de información para conocer la composición 
de las empresas de nuestro interés y poder determinar así el tamaño 
de la muestra, fué la Cámara Nacional de la Industria del Vestido. 

Uno de los inconvenientes para conocer dicha información, 
fué la ausencia de registros suficientes para determinar las catego
rías por tamaño de entidad, en que se sitúan los socios de la Cáma
ra, de acuerdo con su capital y con el número de empleados con 
que cuentan. Al no tener la Cámara la clasificación de sus socios 
en Pequeñas, Medianas y Grandes empresas, partimos de la siguiente 
base de datos: 

El número de socios de la CNIV es de 5000 a nivel nacional, 
de los cuales el 40%, o sea 2000 se encuentran ubicados en el inte
rior de la República Mexicana. Por lo tonto el 60% (3000), se loca
lizan en la ciudad de México y área metropolitana. 

De acuerdo con los estatutos <le la Cámarn. los socios se clasi
fican de acuerdo con la actividad principal que dcscmpefian, agrupan
dolos por secciones, de las cuales, las empresas pequeñas, los 
cuales son de nuestro interés y que confeccionan ropa exterior 
para dama, se ubican dentro de lns secciones IV, V y VII, mismas 
que se describen a continuación. 

Sección IV. Talleres b fábricas de alta costura, modo para damos 

Sección V. Fabricantes de vestidos en serie para dama 

Sección VII. Fabricantes de ropa con tela de punto, cuando sen 
cosida exclusivamente. 

De un reporte de socios activos proporcionado por la CNIV 1 

pudo determinarse el número de empresas que integran el universo 
de la muestra, que es igual a la suma del total de socios clas~fico
dos en las secciones descritas. 

SECCION 

lV 
V 

VII 
Total,.. Uni\lerso 

~o. de Empresas que la Integran 

37 
1009 

87 
1133 



Estas secciones de los estatutos agrupan a empresas dedica
das a la confección de ropa para dama. _cuyo número representa 
el 37.75% del total de los socios en el Distrito Federal. 

Cabe hacer la aclaración de que este planteamiento original, 
se modificó en relación a la sección VII. ya que es un apartado 
que incluye empresas de confección de prendas con tela de punto, 
pero notadas ellas elaboran prendas para dama, por lo que decidi
mos descartar esta sección de la investigación , ya que el inte
rés se centró en empresas pequeñas que confeccionan Únicamente 
ropa exterior para dama. 

El universo, después de la modificación, se redujo entonces 
a 1046 empresas , representando un 34 .85 % del total de los 
socios de la Cámara en el D.F. 

De la cifra obtenida (1046) y con asesoría de la CNIV, 
sedeterminó que el 83% de estas empresas pueden clasificarse 
como pequeñas, por lo que el universo definitivo fué de 868 
socios activos. 

De tal manera que para determinar el tamaño de _la mu~!_jtra, 
se proced~ó a_ ut~_~_lzai-_l~ sig~1en'~e ~ó-~mula estad~~~~c~~ 

donde: 

" . 
o N 

~ ~ 

' e (N -

o' a-., Coeficiente de confianza 
N • Universo o población 

= Probabilidad a favor 
a Probabilidad en contra 
ª Error de estimación 
a Tamaño de la muestra 

sustituyendo los datos: 
o' • 1.96 
N • 868 
p • o. 50 
q o.so 

• 5 X 
• 266 

' + o p q 

El resultado obtenido en _ 11 n 11
1 es_ el número de deberien 

ser investigadas para lograr la representatividad -·del-uni-verso. 



Sin ~mbai'go, al solicitar a la CNIV información de sus 
agi:emiados considerados pequeños, se hizo una selección o.l azar 
de 85 empresas de las cuales solo se obtuvieron datos precisos 
de un 25 % de éstas, o seo de 21 empresas de las que al profundi
zar la investigación, resultó que solamente 6 de esas 21 eran 
realmente pequeñas empresas siendo las demús microempresas. 

De este hecho, observamos que la determinación del tamaño 
de la muestra no había sido exacto dado que la información que 
tenla la CNIV sobre sus socios no es suficiente. Por este motivo 
la investigación de campo se realizó sin la información precisa1 
y decidimos visitar las fábricas de ropa ubicadas en el centro 
de la ciudad , por ser un área que presenta una importante con
centración de este tipo de empresas. 

La invest~gación de campo nos ayudó a confirmar que las 
empresas pcquenas y mi.ero no están identificadas adecuadamente 1 
ya que de 72 empresas visitadas el 60% son mlcrocmpresas. 

Esta primera etapa de la investigación , modificó el trata
miento estadistico:redujo el tamaño de la muestra a 106 empresas. 

Al continuar la investigación, se encontró un segundo inconve
niente para poder obtener información confi~blc y representativo, 
ya que nos encontramos con una negativa generalizada de las 
empresas 1 para dnr contestación de nuestro cuestionario. 

Lo anterior nos signtficó retrasos en la investigación 
y le restó confiabilidad a la mismo, lo que se demuestra con 
el hecho de que de las 94 empresas visitadas, sólo un 35 '% de 
ellas (es decir 33 empresas), nos dieron la información solicita
da, y particularmente con las aportaciones de 16 fabricas obtu
vimos los elementos necesarios para llegar a las conclusiones 
finales , mismas que se obtivieron con base en el cuestionario 
que se presenta a continuación. 



CATEGORIA ·A: Empresas que no han exportado ni 
CATEGORIA B: Empresas que exportaron sin-'fxito 

_- CATEGORIA C: Empresas que exportan actualmente,_ 

EMPRESAS TI PO A: 

SI ( ) NO( ) 

(Si la respuesta es ne9ativa pasar a. la pregunta 7) 

2.- ! EN QUE PLAZO TIENEN PLAllEAOO EXPORTAR? 
CORTO ( ) MEOIAllO ( ) LARGO PLAZO [ 

3.- ¡ QUE CONDICIONES A RESOLVER cmisJDERA LA EMPRESA QUE SOi/ NECESARIAS PARA 
COMPETIR 11/TERllACIONALMENTE? 

( } a} Mejora en la ca J 1 dad de sus productos 
( } b) Mejora en su situación frnanciera 
( } c) Ampliación de la capacidad productiva de la planta 
( ) d} Censal idarse primero en el mercado internacional 

4.- !QUE FACTORES HAN MOTIVADO A LA EMPRESA A PLANEAR SU INGRESO Al MERCADO lllTER-
1/ACIONAL? 
{ } a) la búsqueda de alternativas de crecimiento 
( ) b) Está totalmente cubierto el mercado nacional 
( ) e) Necesidad del incremento de las ventas por una baja en la -emanda nacional-
( ) d} Se ha detectado que la demanda de productos con las caractefisticas de los 

que la empresa produce es al ta en el extranjero 
( ) e) Otros 

5.- CON QUE MEDIDAS HA EMPEZAnO A PREPARARSE LA EMPRESA PARA COMPETIR EN EL EXTRANJERO? 
( } a) Investigación y desarrollo de productos 
( } b} Viajes de exploración y/o promoción 
( } c} Mejoras en la tecnología de la planta ( ¡ d} Capacitación de J;i mano de obra o de su personal administrativo 
( e) Mejoras en la calldad de sus servicios y un mayor cumplimiento 
( ) f) otros 

6.- ! QUE CUALIDADES CONSJDERI, POSEER LA EMPRESA PARA PODER COMPETIR EN EL EXTRANJERO? 
( } a) Precios competitivos 
( } b) Calidad y otras caracteri'sticas fi'sicas de sus productos 
( ) c) Sus productos no t ienttn mucha comoetencia en el extranjero . 
( ) d) La disponihil idad de la materia prima es mayor en México que en los pal-

ses importadores 
( ) e) Buen servicio y cumpl lmiPnto ryrortuno 

-7 .- ¡ POR QUE RAZONES NO SE INTERESA LA EMPRESA EN INGRESAR Al CONCIERTO INTERNACIONAL? 
( } a) Por considerar que está fuera de sus alcances ' 
( ) b) Están satisfechos con cubrir únicamente el mercado nacional 
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c) Nunca se habla conter.iplado esa posibilidad 
d} Por evitar las cornpl icaciones que esto podría generar 
e) Otros 

B.- l QUE TIPO OE PROSLEMAS GmiSIDERA LA EMPRESA QUE TEllDRIA QUE AFRONTAR PARA 
PODER EXPORTAR? (ORDENARLAS POR GRADO DE IMPORTANCIA) 
a) Dificultades para conseguir los financiamientos necesarios 
b) Evitar mayores compromisos con proveedores, etc. 
e) Dificultades de comunicación con empresas de otros paises, otras cons~umbres 

e incluso otros idiomas 
d} Comprometer su producción bajo condiciones.: más rígidas 
e) los riesgos que implica vender a empresas lejanas fjsicamente 
f) Realización de excesivos trámites ante diferentes instituciones 
g) Evitar modificaciones dentro de su orqanización 
h) Otros 

9.- l BAJO QUE CIRCUNSTANCIAS TAL VEZ LA EMPRESA PDDRIA TOMAR LA DECISION DE CO~
PETIR A NIVEL INTERNACIONAL? 
tópicos para esta pregunta: El ingreso de México al GATT Y SUS REPERCUSIONES 

CARACTERISTICAS DEL MERCADO NACIONAL: Deterioro 
del poder adquisitivo de los consumidores 

EMPRESAS CATEGORIA B 

10.- l CUALES FUERON LAS MEDIDAS PREVIAS TOMADAS POR LA EMPRESA CUANOODECID!O EX-
PORTAR? - · · - - -
a) Investigación, desarrollo y mejoras de sus productos 
b) Viajes de promoción y / o exploración 
e) Introducción de cambios en sus procesos productivos · -· ... 
d) Búsqueda de asesoría por parte de las instituciones de apoyo y foemto al 

comercio exterior - - - - · 
e) Otros 

11.- P~OSLEMATICA A NIVEL NACIOMAL A LA QUE SE EUFREtlTO LA HEPRESA AL 11.ICiARSE 
COMO EXPORTADORA ( POR ORDEN DE IMPORTANCIA) 
a) Dificultades para la obtención de financiamiento a la preexportación 
b) Dificultades para cubrir los requisitos y realizar los trámites necesarios 
e¡ Falta de capacidad de la empresa para cumplir los pedidos del extranjero 
d Desorganización por el aumento de activiades de la empresa 
e) Otros 

12.- PRDBLEMATICA A NIVEL INTERNACIONAL A LA QUE SE ENFRENTO LA EMPRESA AL INI
CIARSE COMO EXPORTADORA: 
a) Oificul tades de comunicación con las empresas extranjeras (desco~fianza-

mutua) 
b) Dificultades en el cobro de los embarques 
e) Dificultades con los requisitos de los el ientes o de las aduanas extranjeras 
d) Otros 

13.- CONSECUENCIAS POSITIVAS DERIVADAS DE LA PROBLEMATICA SURGIDA A RAIZ DE lA EX~ 
PORTACION 
a) Utilidades que alentaron el crecimiento de la empresa 
bl Formación de personal más capacitado 
e Mayor productividad por los cambios originados 
d Mayor prestigio que ha repercutido en la demanda nacional 
e) Otros 



. .: -.,·. -·_; :-; ··-· ·,· :· -
a) _L_a empr~.s~. obtuvo_ pér~idas_·_co'n~ l_a_ l)~ue~a-,_activ_idad 
b) Baja en la productividad del personal por las nuevas 

trabajo · .. · 
c) Se distrajo la atención hacia 

nacional · · · · - · 
e) Otros · 

15.- FACTORES QUE DETERMINAROtl SU SALIDA DE LA 

EXTERNOS 

16.- MEDICAS TOMADAS POR LA EMPRESA PARA EVITAR SU SALIDA: 

17.- TIEMPO QUE coMPmrnou Et1 Los MERcAoos EXTRAllJERos v sr fi1Erisl\coMpÚ1~ 
MAS ADELANTE (EXPLICAR) 
SI ( ) NO ( ) _ .. .. . ... -. 
POR QUE - - - - -- - ---- -- -- - -- --- - - -- --- - - -- - - -- -----"----- --~----:-.c_"c·~----~-" AílOS MESES .- ·-- - -· --·--' -.- --------,-

-.,, 
- '.-.:_;·-.·:.'; '-·c._: 

. . ·' . 
18.- SERVICIOS UTILIZADOS POR LA EMPRESA OFRECIDOS POR LAS HISTITUCl.O_NES:OE e· 

FOMENTO Y APOYO AL COMERCIO EXTERIOR . -
a) Asesoría 
b) Financiamiento -__ -:ce .. º'.;:,:·_. -· 
e) Promociones 
d) Otros 

IQ,- lCONSIOERAN ESTOS SERVICIDSMO IMPORTANTES PARÚL DESARROLLO-DE LAS ACTIVI-
DADES DE LA EMPRESA? . - :- •-: ;• 
SI ( ) NO ( ) POR QUE : o" \ 

··--·-_,_}i--

20. - VENTAJAS (REALES O SUPUESTAS) QUE ALENTARON A LA EM-PRESA::A EXPORTAR 

;~ ;~· :·.'.·:; ':1 

21.- l QUE MECANISMOS DE RETROALIMENTACION ADOPTO LA EMPRESA~ARA.EL SEGUIM.ÍEll-
TO DE LAS ACTIVIDADES DE EXPORTACION? . '. -
a) Capacitación de su pcr~onal 
b) Investigación y/o desarrollo tecnQlógico.~ 
e) Otros 
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EMPRESAS CATEGORIA C 

APLICAC!ON DE LAS PREGUJITAS 10,ll,lZ,13,14,18,19, 

ZZ.- BREVE DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO SEGUIDO PARA OBTENER LOS PRIMEROS 
CLIENTES EXTRANJEROS . . . 

24 ;_.FACTORES ERRONEOS•OENTRO DE;OI CHO P~OCÉOIHI ENTO 
, ,·. ->~~·-:i\ ~r~·, :· .. :e"::_ .. \'.':~·.-~~~~-~·:·;:·.:-,· ., __ ,"'_;:/2 -· 

25.- FACfOREiQU~~ALTARON D~~TRO DE .DICHO PROCEDIMIENTO 

26.- ELEMENTOS QUE HAN DETERMINADO EL EXITO EN El MERCADO INTERNACIONAL 

a) Calidad de las productos 
b~l Precios competitivos 

Calidad de las servicias que acompañan la venta 
Políticas de Venta 

e) Capacidad de su personal 
f) Cumplimiento eficiente y oportuno de sus comptamisas 

27 .- PRESPECT!VAS DE LA EMPRESA DE MANTENERSE EN EL MERCADO INTER~ACÍONAL. 
a) Muy Favorables ; .-
b) Favorables 
c) Paca Favorables 

28.- FACTORES QUE EN ALGUN MOMENTO HAN DESALENTADO A LA E~P~ESA}Jl~:~ONTINUAR -
CON LA EXPORTACION . < . :.•.': ... ·,:, ·' ·.:· ·a¡ la respuesta obtenida de sus clientes ·-.:- · ___ ··,-:'.:-_:-_- ·-<·,: · 

'~ La ca~plejidad de las tramites, requerimientos: y·/a campr0misas ·qui esto 
implica · · · 

c) Dlros 



29.- REPERCUSIONES OUE LAS EXPORTACIONES HAN TENIDO EN' Éi. MERCADO NACIONAL 

FAVORABLES: DESFAVORABLES: 
a) Prestigio ; . ,_ 
b¡ Mayor demanda . .. :>· 
c Menor dependencia hacia clientes 

nacional es , <- .; 
~j ~~~~ capacidad de negoci.ac.ió~\' 

30.- LA CALIDAD OE LOS PRODUCTOS OE CONSUMO J~ú6NAL· Y LOS OE EXPORTACION 
lES LA MISMA? 

SI ( NO ( ) lEN QUE_ O!FIERENf 

31.- MEDIDAS QUE PLANEA TOMAR LA MEPRESA PARA INCREMENTAR SU PART!C!PACION 
EN EL EXTRANJERO 

a) Ampliación y modernización de su planta 
b) Diseño de programas de capacitación y adiestramiento para el personal 
c) Compra de nueva tecnología 
dj Cambios dentro de su estructura organizacional 
e Programas de promoción constantes 



4 .3. ANALISIS E 

'(:: .::·~.:;, .> ·~:{~-> --_,._ - -~' ,._: : ' ' ' 
Con base en --1~·- ~-~~eg~~-iz~~~~-~-~'"}~~·C_ho- par_a __ el di_~eño 

cuestionario, la's ,_empr.~~-8:s._,: ~-ll~_e,~tignda_s ~e. di~tribUyeron 
la forma siguieílte: ·.:.,;_ 

del 
de·~ 

Categoría 
-· .. _ ;:'·<'. -

Catcgoria "-~--1 11 ~;·_ Etn~rea·as·:·:~~e '-no· e~-portán per_o-·que 
·_: :-·t~.!~n_cn-~~~~~~ado __ ex~.o~tar 

Cot~goria ''B'' ·Empres~s·. que.exportaron sin 6xito 
~·no cont~nuaron con ello 
---- -

Ca~egorlá "C" Em_presas qtle exportan actualmente 

(ver gráfic~ 1) 
TOTAL: 

56. 25 % 

25.00 

oo.oo 

-18.75 

100.00 % 

Dentro de l~s resultados obtenidos con las empresas catego
ria 1'A 11 encontramos que no les interesa iniciarse en la exporta
ción por las-siguientes razones: 

1) En el 55% de los casos, éstas empresas consideran que lo 
exportación está fuera de sus alcances por no 
tener la capacidad necesaria. Sin embargo 1 en 
algunos casos pensamos que lo que hoce falta 
estas empresns es audacia para intentar exportar. 
El 22% de estas empresas si nos indicaron argumen
tos rcnlmente importantes paro no expcrtar: su 
capacidad de producción cstD saturada con el 
mercado nacional por una parte, y por otro, debido 
a que deben importar nlgunas materias primas 
para producir, sus costos se elevan al grado 
que ya no pueden ser compctivivos intcrnacionnl
mente a6n cuando sus productos son de calidad. 

En el 22% de los casos, las empresas no se interesan en lB 
exportación porque el 6nico- mercado de su interAs 
es el nacional. 

En el 11% de los cusos, ni siquiera se hablan planteado la 
posibilidad de exportar 

En el 11% de los casos, las empresas desean evitar las compli
caciones que la exportación implica. 

(ver gráfica 2) 



Gráfica 1 

EMPRESAS TIPO "A" QUE NO EXPORTAS 

EMPRESAS QUE NO EXPORTAN PERO 

PLANEAN EXPORTAR 

18. 7 5% 

EHPRESAS EXPORTADORAS 



La ·"problelnátiC:a'-"'.que ,s:egún_ és-tas emP-i-CSOs 
si, decidi~ran~ .export_~r, mi~ma .que l.es hace 
en el~_o, sr.e~p~ica_ con los siguientes 

2) Erl· ... el 25% de los casos se considera que la dificultad más 
·seria es conseguir el financiamiento necesario 

para iniciarse en el exportación. 

En un 20% de los casos se seiialo que el riesgo que se corre 
al.vender a empresas lejanas es demasiado alto. 

En el 16% de los casos 1 se explicó que las empresas quieren 
eVitar contraer compromisos bajo condiciones 
más rlgidas , pues la exportación requiere de 
la entrego de determinados volúmenes de producción 
en una fecha determinada y con ciertas normas 
de. calidad. 

_En~un~12% se ~n¿ontr6 que las empresas no desean comprometerse 
más- de'-- lo necesario con sus proveedores y depen
dc_r en mayor medida de ellos. 

En el' '12% op'i~~ron que exportar requiere de la sol1Jción de 
problemas de comunicacibn con los clientes extran
jeros, loe cuales les pnrecen difíciles de resol

. ver_., 

En el·-10% de los casos 1 las cm presos no se interesan en ex-por
tar debido a que consideran que deben realizarse 
excesivos trámites burocráticos ante el gobierno. 

En· ·el 5% de los casos, prefieren no exportar por evitar 
las posibles modificaciones que podria haber 
dentro de su empresa. (ver gráfica 3) 

En cuanto a la opinión de éstas empresas, respecto a las 
condiciones que se darón una vez que México se hoya integrado 
por completo al GATT y las repercu$ioncs que esto tendrá en 
el mercado nocional, los resultados son los siguientes: 

3) El 40:! de éstas empresas 1 consideran que será favorable el 
ingreso al GATT, pues <lP ésta manera podrán adqui
rir materias primas de calidad y Lujo precio, 
con lo que aus productos podrían ser compcti~ivos 
tanto nacional como internacionalmente. 

El 20% de ellas, considera que una opción ante el GATT podrla 
podrie ser trabajar como maquiladoras de empresas 
extranjeras. 



No 

No se hnbinn p1antcndo 
ésta posibilidad 

Gráfica 3 

5% 

12% 

La exportación ·est~ fuei~. 
de sus alcances 

Sólo les interesa el 
mercndo nacional 

1 (¡ ·~ 



Por. ·.10 que ··respecte a las empresas de 1a ·categoría "A '1
, 

es· ~ecir,· Q1:1e.·no he!\ tenido experiencia en cuento a ~a exporia
ción,. y que sin embargo planeen hacerlo, la investigación arrojó 
los siguient~s resultados: 

1) El 25% de les empresas planco exportar en el corto plazo, 
es decir, en menos de un año. 

El 75% de las empresas tienen planeado exportar en un mediano 
plazo , es decir de 2 a 5 años. (gráfica 5) 

Para poder iniciarse como exportadoras, tales empresa~ 
requ~e~~n res~lv~r previamente las siguientes condiciones: 

2) En el 29% de los casos las empresas deben alcanzar nlejOraS 
en ~a calidn~ de sus productos, 

En el-371.de los casos, deben resolver su situaci6n finan~iera·· 
es decir, cont1H con el capitel necesario ptira. 
invertir en la exportación. 

En un 17% l~s ~mpresas opinan que paro exportar _es_.P~~es~ri~ 
ampliar la capacidad productiva de la planta:-- -.--

ce -.-_- ----·c-

En el. 17% restnnte 1 se necesita primero la consolidilción· 
en el mercado nacional. (gráfcn 6) 

Los motivo's por los cuales éstas empresas están pl8neando· 
su ing~eso al mercado nacional son: 

3) El 100% de ·las empresas consideran la exportación como una 
alternativo de crecimiento en primera instancio. 
En segundo lugar opinan que yn no es suficiente 
para ellas continuar con el mercado nncionnl 1 

pues yo está saturado y no pueden seguir depen
diendo de éste únicamente, dado el deterioro 
de su poder adquisitivo; lo cual repercute en 
forrnR importante en su volumen de ventas. En 
tercer lugar, han detectado qu~ sus productos 
tienen aceptación en el extranjero, 

(Grá[icn 7) 
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En:.;:cuo~ to_ ·8:, i~s" pii~era-~, ·_me_did8~--:-.-~~~~~- --~-~-~-~,~--- ··~~p_re_~-ª~. ha O 
tomado .. pa_ra ... ing~esa~ el. coricierto inti::rilacion81, - Se· obtuvieron 
las sig4ie~~es ~espuestas: .. · 

4) _'En e~ 25% de" lós casos, se han dado los primeros pesos para 
la'"" investigacióny desarrollo de produc_tos. 

En el, 25% de-- estas empresas se indicó que se han hecho los 
~~imeros viajes de exploraci6n y promocibn. 

Otro 25% de· las empresas, introdujeron mejoras en la calidad 
de los servicios que acompañan a la venta. 

En e.l 16% de los casos investigados, se diseñaron programas 
de capacitación de su mano de obra personal 
ndminis trat i vo. 

E~ el 9% de los casos se introdujeron mejoras en la tecn~l~
gÍa de la planto. (gráfica 8) 

Esta cntegoria de empresas, se encontró que consideran 
tener como cualidades o ventajas princip1tles pnra competir en 
el extranjero , los siguientes elementos: 

5) En el 80% de los casos, las empresas ofrecen calidad y precios 
competitivos, además de contar con un servicio 
muy especializado para sntis(ncer las demandas 
del mercado internacional en cuanto al cumpli
miento de normas de calidad y oportunidad en 
entrega de sus pedidos. El 20'% restante piensa 
tener éxito en la exportación ya que tienen una 
disponibilidad de materia prima mayor que otros 
paises. (gráfica 9) 

En cuanto a los resultados para la categoria 11 8 11
, se encon

tró que estas representan el 0% de las empresas invcsttgadas, 
es decir, no hay empresas que anteriormente exportaron y no 
continuaron con ello. 

Las empresas de la categoría 11 C11
1 aquéllas que expo_rtan 

actualmente y representan el 18. 75% dieron las siguientes· res
puestas: 

-Pa-1-8 lograr U na mayor - co-mpe ti ti vidad en·- el.- mercado--~ interna
ciunal 1 éstes empresas deben resolver los puntos siguientes: 

1) El- -66% debe cuidar más la calidad. de sus produCtos p~rfe
ccionando sus métodos de trabajo y su control 
de calidad 

El 34% requieren ampliar la capacidad productiva de su planta. 

(gráfica 10) 
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·Por- ·átra--parte, los factores que motivaron a estas empresas 
a in&r_es~r_ al ·mercado internacional fueron: 

2) E1·· 66% ten.la ya c.ubierto el mercado nacional y buscaron en 
la exportación una alternativa de crecimiento. 

El:,--34% de~ las empresas decidieron exportar debido a un decre
mento de la demanda nacional debido al deterioro 
del poder adquisitivo del mercado. (gráfica 11) 

LBs m~didas iniciales tomados por esta categorln de empresas 
para Competir en e1 extranjero, según sus respuestas fueron: 

ú 34:t 

realizaron viajes de promoción y exploración para 
tener un acercamiento con los mercados extranjeros 
de su interés. 

decidieron invertir recursos en la investigación y 
desarrollo de productos. (gr&fica 12) 

Las empresas en cuestión consideran como cualidades propias 
para competir en el extranjero, las siguientes: 

4) El 80% de estas empresas ofrecen calidad y precios competiti
vos al mercado internacional. 

El 20% de los cosos contestb que se han esforzado por lograr 
ofrecer una mejor calidad en los servicios que 
acompañan a la vento. (gráfica 13) 

En cuanto a los problemas iniciales que enfrentaron a nivel 
nacional nl iniciarse como exportadores, fueron los siguientes: 

5) ~l 33%--de los casos encontraron dificultades para la obtenci6n 
de financiamientos paro la prcexportoción. 

El 33% de las empresas dijeron tener obstáculos porP cubrir 
los requisitos para exportar y realizar loa trámi
tes necesarios. 

El 33% restante, dijo tener problemas en cuanto o errores 
en los procedimientos de tráfico de la mercancia 
r:~zr~~~eft) llegar al cliente en el extranjero. 

-Por-Otra Parte, las empresas enfrentaron también problemas 
a nivel internacional en sus primeras exportaciones. 

6) En el 60% de los casos tuvieron dificultades para cubrir 
las normas de calidad solicitadas y llenar los 
requerimientos exigidos por las aduanas extranje-

En el 40% le05
ios casos hubo problemas de comunicación con 

los nuevos clientes extranjeros. (gráfica 15) 
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-Por·''Otr~ párte _, las empresas exportadoras tuvieron coino 
resultados_ p~sitivos derivados de su nueva actividad: 

7) El 75% de los c~sos obtuvier¿n mayor prestigio en el mercad~ 
nacional, y el mismo tiempo dependieron menos 
de este , con lo que tuvieron una mayor copaCidad 
de negociación . 

El 25% restante, contestó que vieron obligados a capacitar 
más a su personal para incrementar su productivi
dad, (gráfica 16) 

Respecto a los cfeclos negativos derivados de la nueva 
a-ctividad, las empresas dijeron obscr\'ar los siguientes: 

S) El 75% de las empresas contrajo mayores compromisos tanto 
con bancos como con proveedores, pasando por 
etapas en las que no tuvieron liquidez. (gráfica 17) 

Los servicios que estos empresas utilizaron de lns institu
ciones de apoyo y fomento nl comercio exterior fueron los si
guientes: 

9) El 33% de los cosos fue as~surla. 

El 33% de las empresas recurrieron a los financiamientos. 

El 33% restante utilizó el servicio de promoción en el extrUn~ 
jero. (gráfica 18) 

En cuanto a la importancia que tienen este tipo de servicios 
para el desempeño de sus actividades, _las empresas visit.:ndus 
opinaron lo siguient~: 

10) El 100% de los casos los consideran Útiles pero afirman 
que el ncccso a ellos es un tanto complicado 
y aún-no son suf_icientes. (gráfico 19) 

Los mecanismos de retroalimentación adoptados por las empre
sas exportadoras .para el seguimiento de su trabajo son: 

11) ~(."75%~ de __ .las empresas hnn incrementado sus niveles de 
-capacitoc-ión, investigación y desarrolla tecnoló
gico, además de estar en contacto permanente 
su clientela en el extranjero. - -

El 25% .de los casos decidió ser miembro de instituciones 
que ofrecen información especifica de las condi
ciones de los mercados extranjeros (Cámaras de 
Comercio y Consejerías por ejemplo). (gráfica 20) 
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Las. :·'._'p~~·rsp~,~.ti Vas. de 
Qercado._internacional. con 
~1 momeiio,~son las-siguientes: 

12) Para el 50% de las empresas 

Para el 25% de las empresas:. 

Para el 25% restante : 
(gráfica 21) 

Po_~()_ favorables·~ 

Dentro de los factores que en alg6n momento .han des~le~tndo 
a ~stas empresa.s para continuar con sus actividades de exporta
cion se encontro que : 

13) Para el 50% algunos de sus clientes tuvieron retrasos en 
sus pagos, por lo Que esto se tradujo en problemas 
de liquidez. (gráfica 22) 

14) En cuanto a la calidad d~ los productos para exportación 
comparada con la de los productos de consumo nacionul, 
éstas si difieren entre sí , en el sentido de que en el 
100% de las empresas investigadas tienen un mayor control 
de calidad en los productos de exportación. Esta situación 
pretende eliminarse poco a poco , pues opinan que tanto 
el mercado nacional como el extranjero ml'!recen la misma 
calidad en los productos que consumen. (gr3fica 23) 

Por lo que se refiere a las medidas que las empresas tienen 
planeadas para incrementnr y mejorar su participación en el 
extranjero tenemos: 

15) El 100% tiene contemplada la ampliación y modernización 
de su planta, y programas constantes de promoción 
tales como viajes, participación en ferias, etc, 

(gráfica 24) 
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4.4. e o N e L u s I o N E s 

La investigación de campo y la investigación documental, 
nos permitieron comprobar que nuestras pequeñas empresas se 
caracterizan por poseer una serie de limitantes tales como: 
deficiencias orgonizacionalcs, obsolescencia )' atraso tecnológico 
carencia de mano de obra y personal calificado y eficiente, 
problemas de liquidez debido a que cuentan con poco capital 
y por ende, no tienen a su alcance los recursos para financiar 
proyectos de desarrollo, ausencia de planeación cstrat~gica 
y operativa, poco respaldo de las instituciones de fomento y 
apoyo, carencia de mecanismos de retroalimentación con su medio 
ambiente, baja productividad y requieren mejorar la calidad 
de sus productos. 

Todos estos, son factores que definitivamente parecen indi
car grandes dificultades para su soluci6n y con ello convertirse 
en empresas con posibilidades de éxito a nivel nacional e inter
nacional. 

Consideramos que gran parte de estos problemas surge a 
ralz de las condiciones generales que desde hace varios años 
se han creado en nuestra economía y en la economía internacional, 
por un lodo, y a los caracteristicas inherentes a la dimensión 
de éstas empresas por otro. 

Por lo que se refiere al primer aspecto 1 seria importante 
destacar que a nivel nacional , es necesaria la creación de 
un clima más propicio para el desarrollo es éstas empresas me
diante un apoyo más efectivo de sus actividades y una mayor 
articulación entre los sectores de la cconomL:i •; lu polllica 
económica a seguir. Esto desde luego sin volver nl esquema pro
teccionista que ya ha demostrado su incapacidad para impulsar 
a las empresas nacionales. 

A nivel internacional, aún cuando sabemos que nuestro país 
no está en posibilidades de influir en las decisiones trascenden
tales en materia de economía internacional, si es posible, y 
necesario, el diseño de un sistema de retroalimentación y de 
una estrategia que permita prevenir , <1tenuar e incluso Aprov{>
char el impacto de los cambias generados en el ámbito internacio
nal-.- A este respecto, las negociaciones bilaterales y multilate
rales realizadas con base en una dirección definida y especifica, 
pueden ser de gran importancia. 



_Lo anterior también es aplicable a nivel microeconómico. 
Al interior de la pequena empresa, surge en prjmcr lugar, su 
carácter de familiar y por lo mismo, patrimonial. El rumbo y 
ln certeza de las decisiones adoptadas en una empresa por parte 
de su dirección (esté a cargo del propietario o no), es el primer 
factor determinante en la consecusiún de sus objetivos. En el 
caso de las pequeñas empresas se ha detectado una desvinculación 
con su medio amldente, oriRinada en principio por la falU1 rle 
conocimientos de su personal (a todos los ni\•eles). 

Esta situación será superada l'n la medida que se comprenda 
que una e;mprcsa debe desarrollar su c<1pacidad de responder ante 
los estímulos que recihe del medio ambiente 1¡ue le dió ori~cn. 
La delimitación y conocimiento absoluto de los objetivos organi
zacíonalcs, con el esfuerzo conjunto de todos sus integrantes 
hacia su consecusión, y el establecimiento lle un compromiso 
de la empresa con medio ambiente y de sus integrantes con 
la empresa misma, son condiciones nece~1arías para lograr dicha 
supernclón. 

llablnr de ésto, implica necesnriamente, hablar de un cambio 
en la culturri organizucionill de t~stas empresas. La formación 
de personal más capacitado, hace pasible la solución de sus 
limitantesen cuanto alaba productividad y cnlldnd, y a las 
deficiencias urganizacianales. 

Desde luego, la creación de un mecanismo de rctroalimenta
ci6n de la empresa co11 su medio ambiente, puede brindar la posi
bilidad de resolver o ¡ior lo menos, atenuJr el impacto de sus 
problemas financieros, tener acceso a los apoyos por parte de 
las institucionc& creadas par·a este fin, y buscnr la solución 
a sus dcf icJencias tccnolbgic¡1s, 

En primera inslancia, es necesario que las cmprcs<1s conozcnn 
verdadera posición en el merc;.ulo nacional, sus \'entujns, 

sus des,·entajas frenlP. a la competencia, su nccptarión en -
el mercado, lns caractL•risticus que posef~ para conseguir lu 
preferencja de sus cUentes, et imp..1clo que t.en<lr,l sobre lu 
emprcsa los acontecimientos políticos, cconéim1cos y sociales, 
tanto a ni\'el nacional como internacional, a:;Í com0 ei conoc1-
miento de los servicios de las in:1tituciones de ;1poyo )' fumeutn 
que ¡1uedc aprovechar, cstaLleciendo las mejores rcldciones posi
l1les con Lancos, pruvcetiores )' cl1c11Les. 

Con:;íderctmos l!lll)" ~1g111Íict1t.i\O el hechu 1\e 1¡uc el 56% Je 
las empresas investigadas no contemplen la posihi l i1latl de cxpo1-
tar 1 por suponer que esta uctividad est.h fuera de sus alcunc~s. 
debido a su falta de capilcídatl en cuanto a volt'imen y calidnil 
de su producción , lo •1ue les impedirla en un momento tludo, 
satisfacer las demandas del extranjero, pues ésto requiere bási
camente un finnnciamiento iliflcil de conseguir. 



Por otra parte, el hecho generalizado de la baja calidad· 
de los industrias proveedoras de materia prima, hace pensar 
a las pequeñas empresas que no pueden competir internacionalmen
te, situación que se agudiza con los altos precios de les mate
rias primas, lo cual resta competitividad en cuanto a costos 
de producciOn. 

En tercer lugar, se encontró un rechazo a enfrentar las 
complicaciones ~ue la exµortacibn genera (trámites burocr&ticos, 
alto riesgo de las inversiones realizadas para tal fin, adquisi
ción de otros compromisos, etc.). 

En cuanto al 43.75% de las empresas investigadas, que invo
lucran a aqu6llas que planean exportar o bien, ya est&n exportan
do, es importante destacar los siguientes puntos : 

l) Definitivamente, la participación en el concierto internacio
nal requiere que éstas empresas resuehun condiciones tales 
como: lo mejoro en la calidad de sus productos, formas de 
consecusión de los financinmientos necesarios, ampliar su 
capacidad productiva, y en caso necesario, consolidarse pre"'." 
viomcnte en el mercado nllcionnl. 

2) Para éstas empresasm, la exportación se plantea como una 
alternativa de crecimiento, en la medida que la mayor parte 
de ellas ya han togr:ido cubrl r t>l mercado nacional, (el cual 
atraviesa por cierto un perior\o crltico debido al deterioro 
de su poder adquisitivo). Por otra parte , encuentran atracti
vo el ingreso de divisas como un medio de respaldo ante el 
alto indice inflacionario que presento nuestra economia, 
y la constante devaluación de nuestra moneda. 

3) Dichas empresas consideran tener cualidades que las hacen 
competitivas en el extranjero como son precio, calidad 
tanto de los productos coma de los servicios que acompañan 
a la venta, así como cumplimiento oportuno y eficiente de 
sus compromisos. Con ~slos elementos es posible superar las 
dificultades en cuanto n los requisitos a cubrir co11 clientes 
aduanas, etc, 

4) Lo anterior obligu a iscas empresas formar un cuadro de perso
nal más capacitado y por ende, mayor productividad, mayor 
prestigio en el mercado local nl mismo tiempo que depende 
menos del mismo. A esto se agrego el hecho de poder posicio
narse en una situación más ventajosa para negociar y fijar 
condiciones favorf\hles de compra y venta con proveedores 
clientes. 



Por último, no podemos dejar de mencionar, que el hecho 
de que el 65% de las empresas investigadas se haya negado a 

'proporcionar informaci6n argumentando en varios casos que consi
deraban ser entidades que carecían de elementos que pudieran 
aportar datos valiosos para un estudio de este tipo. pone de 
manifiesto su hermetismo para recibir estímulos de su medio 
ambiente, situaci6n que es necesario reducir con una seria labor 
de sencibilización. · 

Aún cuando sólo el 18. 75% de las empresas actualmente están 
exportando , éstas son una evidencia de que las empresas con 
éstes características pueden participar en las actividades de 
Comercio Exterior, y además exitosamente, pues presentan perspec
tivas favorables ante éstas circusntancias. Esto prueba que 
aún con sus limitaciones , las pequeñas empresas son capaces 
de superarlas paulatinamente ). ofrecer productos de calidad 
a precios competitivos. 
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RECOME~PACIONES 



5. 

ESl A TtS\S NO DEBE 
SAUR · DE l~ B\BUOTEGA 

RE e o MENDA e r.o NE s 

Esta parte tiene como objetiva ofrecer información útil 
para las empresas que se plantean la posibilidad de exportar 
como una alternativa a seguir en el corto y mediano plazo. 

Si bien es cierto que los elementos que pueden despertar 
el interés de las pequeñas empresas por el Comercio Internacional 
no puede surgir de la nada, entonces las instituciones de fomento 
tendrían que avocarse a la tarea de realizar una promoción más 
profunda, haciendo llegar a las empresas información útil y 
suficiente a través de diversos medios, como una forma de indu
cción a la cuestión del Comercio Internacional. Desde luego, 
esto tendria que incluirse ~n los programas de política económi
ca del gobierno. 

Lo anterior toma relevante importancia ante el hecho de 
que las peq.uefias empresu:,; mt!XlC(:!.nas ~mpLt:z.an u competir con 
productos de paises extranjeros de precios muy competitivos 
y de une alta calidad en algunos de sus casos. De tal forma, 
que seria conveniente tomar medidas tales como : nctualiznción 
en cuanto n procesos de trabajo, modernizaci6n tecnológica, 
cnpacitoción de la mano de obro , entre otras, para afrontar 
el impacto de los cambios que se empiezan a observar. 

Es también recomendable, que ende empresa inicie un sondeo 
que le permita tener una ideo de hasta qui punto tales condicio
nes cstin afectando a los mercados de las pequcfias empresas. 

Cabe sefialar que la participación en el concierto interna
cional puede presentar variantes a las que cada empresa puede 
adaptarse, como por ejemplo, la posibilidad de trabajar como 
mnquildora de empresas extranjeras, siempre y cuando pueda cum
plir con los requerimientos de niveles de producción y de cali
dad. 

En cuanto a la consecusión de financiamientos, es importante 
i::atablec.er s61idas relaciones con la.:; in.stitucionc!:; bnncnri:is 
y comerciales, que permitan obtener acceso a créditos, con la 
posibilidad de hacer negociaciones bajo condiciones favorables 
en cuanto a plazos de pago, tasas de interés, descuentos, etc. 

Desde luego, esto debe respaldarse con programas de ventas 
y estudios de factibilidad , 



.. E~ preciso destacar, que no se trata de exportar excedentes 
de producción , sino de ocupar la capacidad de la planta para 

- satisfacer .las demandas de nuevos mercados, con el antecedente 
de que la empresa, además de estar en posibilidades de o(recer 
calidad y precios atractivos, es eficiente en cuanto a los servi
cios que acompañan a la venta ; es decir, que cuenta con una 
especialización y dominio de sus (unciones dentro de su campo 
de acción. 

También es necesario que la empresa esté preparada para 
ajustarse a los cambios dentro de su estructura organizacional 
que la nueva actividad va a ori.ginar, reduciendo al máximo la 
posibilidad de conflicto ante esta situación. 

A esto hay q~~ agregar que si bien es cierto que se requie
re de una inversion para poner en marcha la exportación de sus 
productos, la empresa debe evaluar si está en posibilidades 
de realizar tal inversión, con el fin de evitar una errónea 
o~ignnción de recursos (estudio de factibilidad, costo de oportu
nidad, tiemp? de recuperación de la inversión, punto de equili
brio, relacion costo-beneficio, etc.). 

Si todos estos factores son analizados correctamente, la 
empresa disminuye su dependencia del mercado nacional y no se 
verá ten afectada ¡1or los cambios negativos que éste pueda pre
sentar , lo cual puede ser aprovechado para establecer condicio
nes de negociación más favorables con la clientela. 

Para la pequeña empresa , es conveniente conocer los posi
bles servicios que puede utilizar de las instituciones de fomento 
y apoyo al Comercio Exterior, haciendo una combinación adecuada 
de ellos, pero debe quedar bien claro , <¡uc es Li empresa misma 
la que debe iniciar su promoción y crear sus compromisos, pues 
esta es la forma de establecer los primeros contactos y se faci
lita el acceso a los servicio~ de las instituciones mencionadas. 

Como señalamos at1teriormente, la exportación es unn activi
dad µara entrar y permanecer en el mercado internacional; por 
tal motivo, las empresas interesadas en ello, deben tcuer con
ciencia de la importancia de cie1 tos elementos, que presentamos 
a continuación. 



5 .1. POR QUE ES ~coNVENIENTE EXPORTAR 

Para explicar la necesidad de desarrollar un pr:OceSo __ de 
exportación, pod~mos partir del anál~sis de la Balanza de Pag~s. 

Como señalamos en los primeros capítulos, la Balanza .d~ 
Pagos es el registro sistemático y ordenado de las transacc~on~._s 
económicas que un país realiza con el resto del mundo. · · 

Ex.laten básicamente 2 tipos de transacciones: 

a) Transacciones de flujo.- Son aquéllas registradas 
corriente y que se 
mente. 

b)· TrBnsaCcÍ.oríes -de- stock.- Son aquéllas que Contribuyen· -a ·1a 

,,_}·_- :;_;-. 

2) Cuenta d.a:CapiÍ:.aC 

formación bruta de capital (acumula
ción de capital ó divisas).~ 

la Balanza de Pagos son: 

Comercial + exportaciOñes 
- importociorieS 

Balanza de Servicios 
Financieros ó Factoriales 

Registro de Servicios · 
No Factoriales 

d) 'I.'ra_ns_ac_ciones Unilaterales 

.a) A largo plazo 

~)._A corto plazO 

3) Cüenta· de Err.ores.'_-y
0

• ORi)siOnes 

4) C~~-e~··;~:·, de .··_M:-~~~·~·:i'~nto ::á~ -~~~-.~rVa~ ·-

. . . 
·La.:B~lanza :comér_c~a~- e's~~ ·~nt~gra~~:,po.-r. 2_· _t~p~s de ~transa-

cci'ones: , · ' ·_- - -- -- - · 
-~- --; - - ·--:-· - : ·: . .- ~, - - - ' -- ' - - , 

a) L'as expOrta·c1·oneS ·-·que ·Si.g0.ifi.can· el. i.o"gre.So de divisas (monedo 
extranjera universalmente aceptada ó unidad monetaria interna
cional). 



' - ' .--/> . ':,:·, 

Eri ra:X{ __ ·-~~-'·:~-::- -~~~:~;·~'~;; .. _se 'o)Jtienen: ·3 
según la .é8ritfd8d ·dC · .e·xpot-t:ac_iones _·e 

saldos 
re·alizadas 

_por un pa.is: 

Mecanismos de finonc1emiento 
para.cubrir el déficit de la 
Balanza Comercial: 

. - - ' 

.. _.. _.;.,_ ... -· .. ·· _:: 

E;xce.So ~:de·. i~poÍ"tacioÓes 
:Sobr·e export~ciones. Esto 

___ impl,iéa. -~na sali~a de d!. 
_visas -que el· pais. no prs 
duce, lo Cual conduce al 

· eódeudamien to. 

a) Deuda . 
b) 'Inversión E;ictranjera D!. 

recta la cual conduce a 
la dependencia tecnoló
~ica y a la descapital!. 
zación. 

e) Movimiento de reservas
teñiendo como consecuen 
eles: devaluación e in":' 
flación. 

2) Equilibrio --d_~~-18:_ ·ae_l.~!'!_~_a,:~~om.~t,cial·. - Exportaciones=Impo rtoc iones 

•• - :i • ~- "C'C', - - -·- ; 

'.3) s·uperáv:i.t de. ·la B-~l-~:~:~~-··_9·~.me~-~-ial.:- Exceso de exportaciones s~ 
bre importaciones.Esto im
plica una mayor generación 
de divisas y por lo tanto, 
crecimiento, pues de esta
farme es posible financiar 
proyectos de desarrollo y
hacer frente a los compro
misos internacionales. 

De equi se concluye que las exportaciones son la forma 
más sana de financiar las importaciones y evitar recurrir a 
otros tipos de financiamiento noscivos para la economio nacional. 

La Balanza de Servicios Financieros 6 factoriales en nuestro 
país presenta generalmente saldo negativo, pues genera básicamen~
te salida de divisas. Los dos tipos de transacciones que se 
efectúan en éste rubro son: 

1) Egresos.- Pagos a factores extranjeros en el país (mano de 
obra, tecnologia, capital y organización). 
a) Intereses (deuda) 
b) Remisión de utilidades por inversión extranjera 

directa. 



2) Ingresos·.-·· ~·Pagos--""ª·· 11uestio pais por servicio.s 
ofrecidos: a. paíse-s extranjeros. 
a)-lntereses (por concepto de deuda) 
b) Remisión de utilidades por inversión 

directi. · 

El registro ·.de servicios no factoriales se int'CgrB con 
los rubros que detallamos a continuación: 

INGRESOS: 
Turismo Receptivo 
Telecomunicaciones 
Fletes· y seguros 
Transporte 
Becarios 
Renta_._de pel!culaá 
Transacciones front~rizas-= -

.!illfilill_;_ 
Turismo 
Telecomunicaciones 
Fletes y seguros 
Transporte 
Becarios 
Renta de pellculas 
Transacciones fronterizas.--· 

Haciendo- uno·:.breve ::·r_evisión: -_de_ ,.tod~-~ é~~Os_ ~~!i~_ep_~~~/-~ e~~.- -
fácil deducir que para nuestro pals el soldD . de· -estn _·-cu_en_ta:
también es deficitario. 

Las transacciones unilaterales se integran p~r 
cias y do-nBciotiE!s. 

La cuenta de capital registra los cambios en 
deudora o acreedora del pals: 

a) A _largo plazo se consideran los compromisos con vencimiento 
m·ayor a un año 1 como son los créditos de la deuda externa 
y las amortizaciones de capital. · 
Su contrapartida son los créditos que otorgamos a otros paises 

b) A corto plazo son los compromisos con vencimiento menor a 
un año, como son el pago a proveedores extranjeros, teniendo 
cono contrapartida el pago de nuestros deudores extranjeros. 

La cuenta de errores y omisiones, son las estimaciones 
por. otros conceptos no controlados como son: narcotráfico, fug~ 

.de capital~d, braceros, contrabando, etc. 

La cuenta de movimientos de reservas- Se- e-xp1i-ca-- con-~-·1as 'Oc 

transacciones siguientes: 

± Variación de la cantidad de divisas 

± Variación en la cantidad de oro 



CuandO- se-- recurre a- la disminuC:ión d·é:--f~s r_eservas, la 
medida consecuente es la devaluación, generandOse ef~ctos como: 

a) Desercarecimiento de las reservas para evitar el agotamiento 
de las mismas. 

b) Equ,ilib.rio de la Balanza de Pagos, pues se restringen las 
importaciones. 

c) Incremento de las exportaciones por el abaratamiento de nues
tros productos ante las divisas extranjeras. 

Desde este punto de vista, las exportaciones significan 
la obtención de 3 beneficios para nuestra economía ya que: 

a) Son el mecanismo idóneo para financiar los compromisos inter
nacionales contribuyendo a corregir el desequilibrio de la 
cuento corriente. 

- b) Son un mecanismo sano de financiamiento a las importaciones 
siempre y cuando se opte por una menor importación de bienes 
de consumo , una mayor importación de bienes intermedios 
y unn fuerte importación de bienes de capital, lo cual signi
fica una verdadera inversión con base en el aprovechamiento 
de la tecnología importada, con sus respectivas adaptaciones 
y mejoras según las necesidades reales de la empresa mexicana, 
capacitando nuestra mano de obra. 

e) Por otra parte las exportaciones permiten el mantenimiento 
de las reservas que hacen posible el pago de los compromisos 
internacionales, el financiamiento de proyectos de desarrollo 
y el mantenimiento du precios relativos estables. 

La conjunción de estos tres beneficios, traen como efecto 
importante el crecimiento económico al incrementarse el PIB 
es decir 1 el aumento de la riqueza nacional en términos de su 
capacidad de producción. Con esto se pretende hacer dinámico 
el ciclo producción-consumo-inversión. 



üR~a vez expl.icados los motivos· y beneficios ·d~ la 
exportadora, es· recomendable hacer un estudio de lo que a n~estro 
pais le ionvendria exportar. 

Para tal efecto podemos partir del concepto de la ventaja 
comparativo, pues aquéllos productos que entre otras cosas pos~an 
esta ventaja, son los que deben exportarse. 

Se dice que los productos de un país que tienen ventajas 
comparativas, son aquéllos que tienen un precio relativo menor, 
o una mayor capacidad adquisitivo externa en términos de otros, 
Esto es, los productos que pueden comprar mós en el exterior 
que internamente.Los factores que determinan esta ventaja son: 

- La abundancia de recursos naturales 
- La productividad 
- La inversión extranjera directa - vía costo mínimo de mano 

de obra 

Existe otro factor a considerar para la determinación de 
la factibilidad de éxito en la exportación de un producto: -la 
ventaja comparativa. 

Lo ventaja comparativa determina por una adecuación 
del precio relativo, la calidad del producto, el volúmen de 
producción y el servicio ofrecido dentro del proceso de exporta
ción, y en el caso particular de los paises con bajos niveles 
de ingreso, también es importante la existencia de mecanismos 
de financiamiento. 

La problemática a que se enfrenta nu~sLro país es que éste 
se convirti6 en monoexportador de materias primas cuyos precios 
han sido regulados en forma especulativa a nivel internacional, 
trayendo consigo un deterioro de nu1?stras ventajas comparativas 
en cuanto o materias primas. Lo anterior hace surgir la necesidad 
de acceder a un mecanismo de ventajas comparativas dinámicas 
a partir de un nuevo modelo de industrialización. Dinómicaa 
en el sentido de una selección periódica (pr~vio análisis) 1 

de los productos a exportar , pues puede darse el caso de que 
un pols que no pudo producir ayer un determinado producto, puede 
producirlo hoy debido a un cambio de circunstancias en el medio 
ambiente, ó quizá mejor lo que está produciendo actualmente. 

La pequeña industria por otra parte, corre el riesgo de 
perder sus ventajas comparativas debido a su grave rezago tecno
lógico, por lo que también se plantea la necesidad de que este 
tipo de empresas se integren económicamente , esto es, que se 
vinculen en los procesos productivos a través de la contratación 
de maquila por ejemplo. 
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Sin embargo, para alcanzar esta situación, es necesario 
alentar una mayor participaci6n del capital nacional y un edecu~
do aprovechamiento de la tecnología. 

Es tiempo de que la pequeña empresa conozca los mercados 
en los que podria competir internacionalmente aprovechando sus 
potencialidades mediante una adecuado explotación. 



5.3. LA EMPRESA EN EL PROCESO DE EXPOR.TACION 

Para desarrollar el proceso de exportación la empresa re
quiere de un ~amblo dentro de su cultura organizacional enfocada 
a crear una mentalidad exportadora con las siguientes caracterls
ticas: 

- creatividad 
- audacia para el desarrollo de proyectos de comercinliznción 
- búsqueda de la dinámico de exportación: grandes volúmenes 

de producción aprovechando las ventajas comparativos 
- adecuar la capacidad instalada hacia un proceso estructural -

de exportación 

Existe también la necesidad de un análisis de la situación econó
mica considerando factores tales como: 

Inflación 
- Restricciones crediticias, altas tasas de interés 
- Restricciones del mercado interno: desempleo, subempl.eo,-~ dete:-

rioro del poder adquisitivo del salario 

A esto cabe agregar la conveniencia de conside~ar las.~~~e
sidades de crecimiento de la empresa y el de~arro_llo. dfi sus' 
propios mecanismos de competitividad. 

Otros elementos de análisis para el- desarrollo-'-dei ~-,pro.-:"."' 
ceso de exportación y comercialización: 

1) An&lisis de la capacidad flsica de· la 
precio 
calidad 
servicio 
financiamiento ·· 
capacidad para cubrir la demanda internac'ionrii :...:'c'.iiicreme~to 
de la capacidad instalada) 
afrontar el riesgo de lo inversión. req~~rid~~ 

2) Participación en el mercadó internacional . 
Penetrar en el mercado sacrifican.do en un princi¡iio 'les· _utili-
dades de le empresa .. 
Mantenerse y adquirir presencia en el mer-cadO· p·Bra ··diseñar 
mecanismos que permitan una negocia_ción' comercial ·-más "conve-
niente 

-¡--



J) Caílales de distribución 
Selección de los mecanismos adecuados para que el producto 
ingrese: 

Exportación directa (producción bajo pedidos ace~tarido 
las condiciones de los compradores) 

- Representación en el país extranjero (mayoristas en el 
mercado de exportación) 

- Representación personal de la firma (inversión extranjera 
directa) 

4) Análisis de la capacidad administrativa de ln empresa para 
exportar. 
- creación de un departamento de cxportacióñ 
- estudio para una posible reestructuración de la emp~esa 

; 



5.4. BARRERAS. PARA EL COMERCIO INTERNACIONAL 

·Las barreras son factores ·o instrument.os "que dificultan 
las actividades de Comercio Internacional (importaciones y expor
taciones). Su origen se encuentra en ·el pro.teccion~smo que cada 
gobierno instrumenta para el desarrollo de su industria nacional. 

Básicamente existen 2 tipos de barreras: 

1) Protección arancelaria 
2) Protección no arancelaria 

El arancel es un instrumento de tipo indirecto que grava 
las operaciones de Comer e io Jnter;:-nacional y añade ficticiame.nte 
valor a un determinado precio de importación para asegurar-' la 
competitividad de la producción nacional. 

En este sentido, en cuanto a importaciones, un -ñráilCel 
trae como consecuencias: 
- La disminución de las mismas 
- Protección de la industria nacional 
- Salvaguardia del equilibrio de la Balanza de Pagos 
- Instrumenta un mecanismo de asignación de recursos (ori-enta 

la inversión en sectores protegidos), y orientación del consu
mo 

Por otra parte sus efectos en cuanto a las exportaciones: 
- Evita la escacez de productos en el mercado nacional 
- Evita que un subsidio a algún producto se traslade al consumi-

dor extranjera. 

Por lo que se refiere a las berreras no arancelarios, para
aroncclnrins 6 contingentarías, restringen las importaciones 
en forma temporal 1 con el fin de eliminar los problemas de la 
Balanza de Pagos. Su caracteristica principal es que son de 
tipo cuantitativo 1 siendo las más comunes: 

l) Los preci~A oficiales.- Evitan la valoración de tipo aduanero 
ast como lo subfacturación , cuando mi:Jlante un decreto \JOB 

serie de fracciones se somete a un precio oficial. 

2) Depósito previo.- Es un mecanismo de restricción que afecta 
el precio de l&s importaciones. Funciona mediante el pago 
en efectivo de un determinado porcentaje del valor de la 
importación, el cual es reembolsable 6 meses después de la 
operación, lo cual afecta el precio por el costo de Oportuni
dad. 
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3)- c·uota d~~- importaCión.- Como mecanismo de salvaguardia. es 
un~ cantidad o monto físico o valor que se permite para ing~e
s~r- a· una pais, con base en el consumo aparente (*) ·de 18. 
economta del mismo. Su objetivo es no desabastecer el mercado 
interno y fortalecer ta producción nacional. · -

La tipología de estas cuotas es la siguiente: 

~) De acuerdo con su [arma de imposición: 
a.l) Absoluta unilateral: No se negocia con los paises 

a ;i) G 1 o b a 1 : 

n.3).Cuota Unilateral 

afectados el volumen de la 
cuota. 

Se impone una cuota a una serie de 
independientemente del pals que se -
trata. 
Mixta: Tope mi~to (volumen y monto) -

que es asignado a cada uno 
de los paises. 

b) Cuo~a_Osig~da por. negociación ó bilateral: firma de un acuer
dO: donde· se· osigna a "X" país una cuota <le export;dL.:ón. 
Su .. instrumentación o manejo es otorgado a la Autoridad 
Comercial del país exportador y asi los prod~ctores involu
crados negocian su participación dentro de la ~~ota. 

e) Por su forma de determinación: 
.c.l) ,Por volúmen ó cnracteristica del producto 
c.2) Según valor: O bien determinación de montos, lo cual 

es restrictivo si consideramos el indice 
inflacionario internacional. 

c.3) Cuota arancelaria: Fijación de montos que no van a pa
gar 3ranceles y una vez rebasados -
éstos, se aplica el pago de un aran 
cel, que puede ser preferencial . 

. d) Según el contenido de materia prima extranjera contenida 
en el producto: De acuerdo a un grado mlnimo de integración 
del producto. 

Cabe mencionar que existen otro tipo de barreros de tipo 
cuantitativo como son las leyes onti dumping y las licencias 
o permisos de importación, 

Las primeras se instrumentan mediante el pago de derechos 
compensatorios cuando el precio de exportación es menor al precio 
en el mercado interno del pnts exportador. De esta manera se 
restringen los importaciones que pueden perjudicar o la intlustria 
nocional del país comprador. El dumping se da con la existencia 
de subsidios a la exportación o bien a través de la ¡1ráctica 
contable. 

Las licencias 6 permisos de importación son solicitudes 
ante las autoridade~ adu~n3lcs paro importar un determinado 
producto, cuya autorización se som~te a diversos criL~rios. 

(*) Consumo aparente = Producción + Exportaciones - T~portaciones 
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Barreras de tipo cualitativo: 

En virtud de que los principios del GATT postulan la protec
ción no arancelaria, se han diseñado técnicas de normalización 
para interferir en las corrientes de tipo comercial· a través 
de normas en cuanto a la calidad de los productos. Es decir, 
que son condiciones exigidas por los paises importadores, aparen
temente creadas para salvaguardar el medio ambiente. Este tipo 
de barreras han traido problemas a algunos de los productos 
de exportación de nuestro país pues en muchas ocasiones no pueden 
cubrirse ciertos requisitos en cuanto a estas normas por carecer 
de la tecnologia necesaria. 

De tal forma que encontramos normas de diversas indoles: 

1) Agrícolas 
a) Sanitarias: Cuando se trata de productos para el consumo 

humñno 
b) Fitosanitarias: Si se refiere a vegetales 

2) Normas de envase, embalaje y etiquetado, -las cuales_varion dc
pa{s a país. 

3) Normas técnicas y de calidad internacional paro productos 
manufacturados: El desarrollo de procesos tecnológicos presio
na par_a lo imposición de normas que sólo pueden cumplirse 
en los paises desarrollados siendo estos los importadores. 

De equi surge la necesidad de la investigación y desarrollo 
tecnol6gicos , aunque por lo que se refiere o los productos 
de la industria del vestido , a pesar de ser una industria tradi
cional muy protegida en todos los paises, es más fácil cumplir 
con estas normas de calidad y aprovechar los actuales sistemas 
de pref erencios arancelarias que otorgan los paises desarrollados 
para posicionarse en los mercados extranjeros mediante las venta
jas que estos sistemas ofrecen en cuanto a precios )' poco a 
poco crear estrategias de competitividad para mantenerse en 
los mercados aún cuando los preferencias arancelarias desapare
cieran. 



S.S. ASPECTOS MERCADOTECNICOS QUE DEBE CONSIDERAR 

, Ú EMPRESA DE EX POR TAC ION 

La mercadotecnia puede definirse como un proceso destinado 
a 1~ transferencia de productos ó servicios de un fabricanta 
a un Consumidor··ó usuario, de tal manera que satisfaciendo sus 
necesid~des se obtienen beneficios apropiados. 

Est·e proceso o conjunto de actividades se inicia co·n la 
delimitación del mercado en donde se piensa competir, Una vez 
que este ha sido determinado, se obtiene la mayor información 
posible sobre sus características: contexto económico general 

características de su industria 
características del consumidor 
características de la compe
tencia 

Toda esta información debe ser interpretada adecuadamente 
para facilitar la toma de decisiones y elaborar un plan de merca
dotecnia ocrode con los objetivos de la empresa (en este caso, 
seria satisfacer las necesidades del mercado extranjero). En 
materia de Comercio Internacional, es necesaria la adecuación 
del producto a los mercados del exterior, pues la empresa de 
hecho, no elabora su producto expresamente para exportar, si 
no que se trata de colocar el producto que la empresa elabora 
originalmente para el mercado Odciu11ul. 

En el caso particular de la confección de ropa, tal vez 
una de las principales adecuaciones sea la de las medidas de 
las prendas (tallas), pues hay que considerar la diferencia 
de estaturas y otras caracted.sticas físicas que existen entre 
un pais y otro. 

DIFERENCIAS ENTRE LA MERCADOTECNIA NACIONAL Y LA INTERNACIONAL 

CARACTERIST!CAS 
OPERACIONALES 

1) Condiciones económicas 

2) ~spectos Culturales 

3) Condiciones Climatoló
. gicas 

t,) Conlpctcncia 

5) Influencias poli ticas 

Aspectos estructurales 
Aspectos coyunturales 

Usos pautas de consumo 
Costumbres 
Relaciones históricas 
Resistencia 
Calor 

Hás seria y abierta en el -
mercado internacional ( com
petencia desleal) 

Importaciones ocasionales 
(escoces o control de pre-
cios interno) 
Proteccionismo industrial 
a) Sustitución de importaciones 
b) Gravámenes Compensatorlos 
c) Restricciones especial~s 



l)"Es1or.uct11.rac 01·ganii<aci.onal -~ .. --:-OrganiZB,cióri -· 
PE'.rSonal especiBlizado 
Actitud empresarial en su -
co'njunto (concientización -
a todos los niveles 

2) Responsabilid~d ·Social Comunidad 
Pals 
F.mpresa misma 

DECISIONES DE MERCADOTECNIA EN EL PROCESO DE EXPORTACION 

Factores o circunstancias que pueden llevar a la empresa a tomar 
la decisión de exportar 

1.- Análisis de objetivos 
como factores: 

situación de la empresa, teniendo 

a) Deseo de aprovechar la capacidad ociosa de le empresa 
- Deficiencias en las operaciones de mercadotecnia de 

la empresa (producto no adecuado en la relación cali
dad y/o precio). 

- Deficienecias en el departamento de ventas (estructura 
de comercialización). 

- El mercado llega a tener una estructurA competitiva 
que limita ln participación de la empresa dentro de 

61. -
- Saturación del mercado. 

2.- Necesidad de diversificar mercados 
a) Estacionalidad - negociación de producción 

- evitar la venta irregular 

b) Situaciones económicas por las que atraviesan los mercados 

3.- Modernización de las instalaciones -equipo-
más producción y mejor calidud a un costo unitario más bajo. 

Con base en las respuestas a estos planteamientos, deberá 
hacerse una evnll1ación de las oportunidades detectadas en el 
Comercio Internacional, considerando que la exportación es una 
actividad para entrar y permanecer. En la misma forma, es necesa
rio hacer una evaluación de la capacidad actual de la empresa 
en su conjunto, en cu'1nto n : 

a) Su organización - trabajo conjunto 
b) Personal capacitado - apoyo 
e) Situación financiera - grave riesgo de endeudamiento 
d) Posibilidades de abastecimiento en el mercado internacional 

- estudio de las necesidades adicionales de materia prima 
- origen de la materia prima (nacional ó importada) y posibi-

lidades de abastecimiento y restricciones a las importacio
nes. 



- ·fuentes alternativas 
sustitutas). 

La viabilidad del proyecto de exportación debe ser el ins
trumento que determine el apoyo financiero y la capacitación 
necesarios para una empresa. 

En particular para las pequeñas empresas, resulta muy costo
so y complicado realizar dichos estudio de factibilidad, sobre 
todos en los que se refiere al estudio de las condiciones de 
los mercados extranjeros, Debido a que es necesario tener una 
gran infraestructura realizarlos, existen organismos de apoyo 
tales como: EL BANCO NACIONAL DE COHERC!O EXTERIOR, los dcparln
mentos de la Banca lnternuc ional de las Sociedades Nacionales 
de Crédito, las Consejerias Comerciales de las Embajadas de 
coda país, las Cámaras de Comercio Extranjeras, que pueden ser 
fuentes muy valiosas para la recopilación de información sobre 
las posibilidades de éxito en ln exportación de nuestros produc
tos a un mercado determinado. 

A grandes rasgos, las etapas que deben contemplar los estu
dios de factibilidad son las siguientes: 

PRIMERA ETAPA 
Fase l 

1) Estudio del mercado en su conjunto: 

Fase 

a) Análisis del potencial 
b) Volúmenes de la industria, estructura y tendencias- de 

expansión (fundamentalmente) 
c) Porcentaje de éste mercado, cubierto por las importacio

nes y su tendencia en la relación de cobertura nacional 
e importada (medidas de proteccionismo y sustitución de 
importaciones). 

d) Convenios bilaterales y multilaterales y cómo aprovechar
los, 

primera evaluación para determinar si es conveniente 
continuar la investigación. 

l) Análisis del consumidor 
- Q11i'n cons11me : grupos étnicos, sexos, edades 1 cte. 
- En qué zona se encuentra la demanda 
- Eri qUé ép0c8 y - con qué fi"ecuenCia- -se-··c:om(frti º er-, prOdu-ct-o 

(capacidad de producci6n y abastecimiento.) 
- Cómo se utiliza el producto 



Fase 3 

1) El producto 
- Caracteristicas generales del 'producto consumido 
- Exigencias gubernamentales 
- Verificación de avances tecnológicos que puede.n en un 

momento dado dejar en la obsolescencia a nuestro producto 
- Comparación de las carac.teristicas del producto de linea 

vendido en el mercado nacional contra los requerimientos 
del mercado extranjero que se pretende satisfacer. Se 
detectan las modificaciones necesarias y se determinan 
las posibilidades de cambio ó adecuación sin incrementar 
costos o procesos ·productivos en forma sustancial. 

SEGUNDA ETAPA 
Aspectos de Comercialización 

1) Análisis de la competencia 
a) lma&en y reputación 
b) Motivo del éxito de los competidores 

- calidad del producto 
- precio 
- dominio de los m6todos de distribución 
- métodos de publicidad y promoción.de ventas 

servicio post-venta o reposición (según las caracterls
ticas fisicas del producto) 

2) Protección arancelaria 

TERCERA ETAPA 

1) Aspectos operativos 
- Trámites y mecanismos de impOrt"ación Y/~ exportáción 

2) Aspectos inherentes al mercado 
- transportación 
- relación directa costo-precio 

3) Aspecto mercndo 
- situación cambiaria 
- m~canlsmos y pl3zos de pago 
- liquidez del exportador 
- financiamiento a proveedores 

Una vez recopilada esta información, se procede a lo selec
ción de mercados, agrupándolos en tres cntegorlas bisi¿as-: 

a) Mercados donde efectivamente hay posibilidades inmediatas 
de exportoci6n, donde el producto requiere muy pocos modifi
caciones con respecto al producto del mercado interno. 
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b) Mercados donde efectivamente h-ay posibilidades de venta pero 
no inmediatas debido a que el producto requiere de modifica
ciones importantes 

e) Aquéllos mercados donde existen pocas posibilidades porque 
realmente tienen restricciones legales principalmente, las 
cuáles obstaculizan un proceso normal de comercialización. 

Sin embargo es importante destucar que no es conveniente 
descartar ningún mercado. 

La etapa posterior a la selección de mercados, deberá ser 
la selccci6n de los canales de distrihuci6n, es decir, el disefio 
de la mecinica de negociaciones, y la loglstica paro hacer llegar 
el producto a¡ consumidor final. 

Esto desde luego deberá responder a las características 
y necesidades del mercado, y a los políticas de lo empresa en 
cuanto a si su plan es exportar ocasionalmente (en este coso 
se recomienda el método du exportación indirecta, en la que 
ln empresa no hace llegar directamente el producto al consumidor 
final , sino que utiliza los servicios de Importadores o Consor
cios de Importación y Exportación. 

En cambio, si la empresa contempla el plan de exportación 
permanente, deberá involucrarse en la labor de producción, expor
tación y cor.;ercializni:ión , lo cual requiere una fuerta infraes
tructura que en especial, las pequefias empresati 11u tienen posibi
lidades de financiar. Sin emb.:irgo, ·ha;.' Que considerar que a 
menor número de intermediarios que int~rvengan en el proceso 
de exportación , la empresa et.turñ en mejores posll>ilidadcs
de ofrecer precios más competitivos. 

En general, los métodos de distribución recomendados para 
las pequefias em1iresas son: 

- Los agentes de ventas viaJeros 
- Agentes locales que f11ngrn como representantes , agentes comer-

- ciales y distribuidores 

Desde luego, es importante destocar que pnra ambos casos 
se requiere de una minuciosa investigación de los antecedentes 
de los agentes con quienes se plnnea trabajar, celebrando contra
tos iniciales de corta duración (un aiio con .opción a dos), 
para ir conociendo al agente, determinar su capacidad y dar 
un r.i.argen rn1onable de tiempo poro introducir nuestro producto 
al morcado. 

De esta forma se van sentando las bases para .el_es.Labl~c~
miento de lazos comerciales a largo plaza. 
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No debe olvidarse, que si el producto es satisfactoriamente 
adecuado' al mercado, y se ofrecen además precio y calidad, esta
remos facilitando la labor del agente para colocar el producto, 
satisfaciendo las espectativas económicas y las necesidades 
del consumidor plenamente. 

Con base en esto, debe estudiarse cuidadosamente la confor
mación del precio básico con los factores que lo condicionan: 

Costo - Único f nctor determinado por ln empresa 

Precio básico Posibilidades del consumidor (demanda) 

Competencia (oferta) 

Cálculo del precio de exportación 

Exp·ortaci~ri. 

_ ~·Prc¿io de costo en el mercado nacional 
Ga~tós d~ adecuación o condicionomien~o y embalaje 
Gastos de verificación y control 
Gastos administrativos 

- Des.ravaci6n fiscal o la exportación 

+ Gastos relativos a lo exportación 
transporte 
seguros 
aranceles (en materia textil excentos SGP) 
otros 

Comercial izaci6n + Gastos de Comcrcializacl6n 
• publicidad y promoción de ventas 
• comisiones 

Finanzas + Gastos financieros 
comisiones e interes~s por crédito 

• gastos inherentes al cobro diferido 
• devaluación 

Paro conseguir o mantener la competitividad _en prcciOs 1 

es necesaria una actividad muy intensa de promoci6n , como· pueden 
ser los apoyos al esfuerzo promocional, la. publicidad Y··-las 
relaciones públicas, combinadas en la- forma más efectiva -p-Osible·, 
según el mercado meta (industrial, intermediario o de consumo), 
y las situaciones particulares que pueden presentarse (ciclo 
de vida del producto). 



RELACIONES 
PUBLICAS 

COMBINACION 
PROMOCIONAL 

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO 

~ ~ICLO DE VIDA 
DEL PRODUCTO 

(*) .(*~). Etapa~ donde se req~ie·r'c mayor. eS:fuct~o. publiC:~t8rio 
utilizando. la diferenc'ieció~ psicol.ógiC;B enfocada á 
la. per.cepc~ón del consumidor. · · · 



5.6. SINTESIS DE LA PROPUESTA DEL PROCEDIMIENTO BASICO DE 
INDUCCION DE LAS EMPRESAS AL COMERCIO EXTERIOR 

1) Recopilación de información pa.ra integrar los estudios de 
factibilidad de exportación a los mercados de interés 

2) Evaluación de las posibilidades de la empresa para satisfa
cer las demandas de los mercasdos extranjeros asegurándose 
de que la empresa puede soportar los riesgos de la inversión 
que ésto implica 

3) Selección de mercados y canales de distribución 

4) Diseño y puesta en marcha de un programa de promoción de 
ventas y medios publicitarios . 

5) Levantamiento de pedidos con su consecuente entrega oportuna 
cumpliendo con las normas de calidad solicitadas por el 
comprador (6nfasis muy importante en el control de calidad) 

6) Diseño de un mecanismo de retroalimentación de la empresa 
con su medio ambiente naciona e internacionnl, mediante: 
- Capacitación de la mano de obro y personal ndministrativo 
- Investigación y desarrollo tecnológico 
- Seguimiento de la aceptación de la mercancía vendida 

(respuesta del mercado) 
l\sociación con los instituciones que ofrecen servicios 

rle información sobre el panorama internacional 

7) Reforzamiento de los próximos programas de promoción y estra~ 
tcgias publicitarias 

8) No descuidar el mercado loca} en Luanto a atención y calidad 

9) Plancnción de la ampliación y modernización de la planta 
en la medida de la respuesto de lo~ nuevos mercados 

En la medida que la pequefia empresa asuma sus respo11sabili
dodes y retos como ente soc ioeconómico, e inicie su proceso 
administrativo con miras n convertirse en una medinna o grnn 
empresa, e integre los elementos materiales, humanos y teé.nicos 
que para_ ello nt!cesita, podrÍl competir decididamente a nivel 
nacional e internacional, con una probabilidad mayor de éxito. 
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