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INTRODUCCION

Uno de. los temas gque en los Gltimos ahos han causado gran
controversia en nuestro pais, es el de la franca aperturs comercial
hacia el exterior y de las acciones a seguir que involucran a tados
los sectores de nuestra economia.

En este sentido, ¢s importante conocer el grado de preparacidn
que las empresas mexicanas tienen para hacer frente a este compromi-
so , qué cambios se estdn operando dentro de sus estructuras organi-
zacionales, la tecnologia con la que cuentan, cuil es su posicidn
ante este gran reto, etc,

Estos aspectos deben ser resueltos por los empresaries mexica-
nos en la medida que tengan un panorama de las condicienes que
rigen actualmente el Comercio Internacional y sus repercusiones
econdmicas en nuestro pais a nivel zeneral v en cada sector y empre-
sa en particular.

Con esta base, la empresa mexicana podrd participar en el
intercambio mundial de bienes y servicios de manera eficiente ¥
competitiva . En la esfera del Ceomercio Internacional es de impe-
rante necesidad conocer la mecanica relacionada con el intercambio
de bienes, ya sea para ingresarlos al mercado interne, & para colo-
carlos en los mercados extranjeros, de ahl que se requiere una
especializacién en e¢ste campo, para proporcionar a las empresas
los elementos necesarios para iniciar, o bien, mantener sus activi-
dades en el concierto interaacional.

El Licenciado en Administracidn tiene come una de sus funcio-
nes primordiales, participar activamente en la consecucidn de los
objetivos de la emprega;,; por lo que es necesaria, la puesta en
préactica de las técnicas y métudos adecuados 2 las necesidades
de la misma.

Debemos considerar entonces, que debido a su formacién profe-
sional y de acuerdo con la experiencia adquirida, el Licenciado
e Administracién serd capaz de contribuir a que la empresa crezca
y.se fortalezca dentro de su ambite local, y una vez logrado ‘esto,
traspones sus propias fronteras como upa alternativae de desarrollo
y crecimiento a niveles micro y macroecondmicos.



Es -en este scntido. quée el Comerc1o Exterior cofrece a los
prafesxonales de la administracién, una opcidn de especializaciénm,
pues como se ha mencionado, la apertura comercial, demandara servi-
ciones de personal ampliamente capacitado que impulse eficientemen-
te esta actividad.

El campo de accidn que el administrador “iene, s¢ ha ampliado
con el paso del tiempo. Inicialmente se le consideraba como un
administrador de negocios & empresas con fines lucratives; ahora
participa también en entidades cuyo fin principal va mas alld de
la obtencibén de ganancias de tipo econbdmico, de tal manera que
es importante sefialar que la profesién ha tomado para si un enfoque
de aplicacidn universal.

El tamafo de la empresa, asi como su giro o actividad, delimi-
tan el esquema administrative a aplicar, en funci6én de los objeti-
vos fijados y los recursos con que se cuenta.

En México existe un gran nimero de empresas cuya magnitud
permite clasificarlas como Micro y Pequefias, debido a que se trata
de negocios familjares que por diversas razones tienen limitaciones
para alcanzar sus gbjetives de crecimiento; algunas de estas limi-
tantes son por ejemplo sus deficiencias de tipo tecnoldgico, falta
de capacitacién de su personal y problemas de liquidez entre ofros
que le caracterizan.

Sin cmbargo, esta empresas merecen especial atencidn, ya que
8 pesar de sus deficiencias, poseen ventajas y clementos que les
confieren gran importacia para nuestra economia, lo cual es objeto
de este estudio, pues considerames que la Pequeia Empresa puede
llegar a ser parte importante en la estrategia de desarrollo de
nuestro pais,

Este heche aunado al ingreso de nuestro pais al Acuerdo Gene-
ral Sobre Aranceles Aduanales y Comercio (GATT), las empresas en
cuestién pueden jugar un papel importante en el modelo de exporta-
¢iones ante la necesidad de incrementar la comercializacidn de
productes no petroleros, mas ain con la tan marcada tendencia =
la baja de los precios del llamado Oro Negro gque se ha observado
en los (ltimos meses.

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




" De .ina correcta seleccidén de estrategias de desarrollo y una-
mejor ‘aplicacion de éstas en la industria, depende la expansion
y crecimiento -"hacia fuera" y si la tendencia al alza de nuestras
ventas al exterior continua,el nivel de desarrolle econémico se
podria elevar tal vez e¢n forms importante,

En este sentido, consideramos que un sector con posihilidades
de crecimiento, es la [ndustria del Vestido dado que aln cuando
. €8 un sector muy competido, se desarrolla en un mercado extenso
‘que -posee una gama muy amplia de ulternativas .

La necesidad de vestir, permite en la actualidad, recurrir
a una fncreible variedad de disenvs, calidades, gustos, temporadas,
etc., de tal forma gue la natulaleza de la Industria del Vestido
ofrece a las empresas del ramo una serie de atractivos y posibili-
dades que a nuestro parecer seria importante destacar en este estu-
dio.

. Esta investigacién se ha estructurado de tal forma, que en
primer ‘Jugar, plantea una idea general de lo que es el Comercio
Internacional y la importancia que este tiene dentro de la vida
economica de nuestro pais, was! como las posibilidades que éste
puede significar para la pequena empresa. Y en virtud de que es
precisamente el estudio de la pequeia empresa como posible entidad
exportadora lo que da origen a este estudio, hemos destinado una
secciédn para describir las caracteristicas fundamentales de 1la
pequena empresa mexicana.

Posteriormente, se determina la situvacibébn de la Pequeiia Empre-
sa dentro Je la Industria del vestido. Fs en este punto donde la
invescigacidén documental se complementa con nuestra investigacidn
de campo y una ve:r presentados los resultados de la misma, se hace
un andlisis que nos permite llegar a una serie de conclusiones
y recomendaciones que esperamos, puedan ser de utilidad a quienes
participan en este tipo de empresas y en algin momento han contem-
plade la posibilidad de ingresar al concierte internacional o bien,-
si en ningin momento esta alternativa no se ha planteado, tal vez —-
sea un momento adecuado para hacerlo.
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T . ' ASPECTOS GENERALES DEL -COMERCIO

La importancia que - el comercie tiene en la vida econdmica
de un pais, radica en el hecho de que los productores de bienes
y serviclos proporcionan a los consumidores de éstos, los satisfac~
tores a sus necesidades. Lo anterior deriva la existencia de dos
variables: una oferta y una demanda , a las que se afade una resul-
tante: el precio. De tral forma, que el Comercio, puede definirse
‘como la rama de la actividad econdmica que se refiere al intercam-
.bio de mercancias y servicios mediante el dinere, con el propdsito
de satisfacer ciertas necesidades.

Para lograr entender el Comercio Internacional, es necesario
partir de 1la base del Comercio en si. como actividad que genera
miltiples relaciones entre quienen la practican e intervienen en
ella, De la misma manera como opera el Comercio a nivel interno
en un pais, opera el Comercic enlLre é&ste y otros paises, pues el
Comercio Internacional, salvo sus propias variantes, utiliza el
mismo esquema donde intervienen las mismas variables en idéntica
relacién: oferta, demanda y precio. Es decir, el Comercio Exterior
constituye una ampliacidén del Comercio Local.

Sin embargo, es indudable que se hace necesario un estudio
de la relacidn de la economia de un pais con el exterior para deter-
minar la forma en que dicha relacién afecta la explotacién y la
distribucibén de los recursos, asi como 1la influencia que ejerce
sobre la produccidén y los costos, el desarrollo de tecnolegia y
la productividad, la distribucibdn del ingreso y el desarrollo eco-
noémico mismo.

El Comercio dentro del proceso histérice ha estado asociade
a regimenes econémicos cuyas etapas y caracteristicas respectivas -
--- han determinado el desarrollo de la humanidad en todos sus
aspectos transformando, desde 1luego, el significado e importancia
.de la actividad comercial.

En 1a Edad Media por ejemplo, se preteria importar, pues a
través de las importaciones, aumentaban las cantidades de satisfac-
tores disponibles a diferencia de las exportuciones que las dismi-
"nuian. Esta fué la época en que se atendia principalmente, el abas-
tecimiento del feudo.

los mercantilistas posteriormente cambiarian este orden, sur-
giendo la preferencia por exportar al mAximo e impertar al minimo,
con lo que se buscaba adquirir metales preciosos en el intercambio.




“Con"el-surgimiento de la carriente librecambista se equilibran
las fuerzas, y se llega a la conclusifén de .que .tan conveniente
es -importar como exportar, basdndose en el principiec de que es
mids ‘coveniente comprar barato gque producir caro.

Se ‘recongce finalmente, que el comercio es un recurso para
el bienestar y un instrumento para cl desarrollo econdmico,

Las causas bdsicas que justifican el comercioc entre las nacio-
nes se consideran bajo dos aspectos:

1) La desigual distribuciédn de los recursos productives, aunados
a las aptitudes adquiridas por los hombres para transformarlos
en satisfactores,

2) Las ventajass que resultan de la divisidn del trabaje y de.la
especializacion.

Respecte 81 primer punto, como c¢ausa fundamentel, tenemos
que hay paises generosamente dotados de riquezas naturales. y gque
posecn ademds los métodos, las técnicas y habilidades apropiados
para transformarlos. De una adecuada utilizacidn de estps factores
productivos y un maiximo aprovechamiento, se obtienc una posicidn
ventajoss ante las demds naciones,

Como contraparte, sabemos de paises que no cuentan con los
recursos necesarios para desarrollar tedo su potencial econdmico,
por lo que dependen en gran parte del intercambic de bienes con
otros paises.

Pero afin cuando un pais esté en tal forma dotado que pueds
producir todos los satisfactores necesarios, el Comercie Exterior
puede proporcionarle ciertas ventajas, pues es dificil que dos
paises cuenten con la misma cantidad de recurses ¢ igusles técnicos
de produccién y niveles de eficiencia econdmica.

Un pals puede ser mis eficiente en la produccidn de determina~
dos bienes que en otros. El Comercio Exterior, en relacidén a la
eficiencia comparativa puede traer beneficios

" La ventaja principal del comercio entre naciones consiste
en el empleo méds eficaz de las fuerzas productivas mundia
les" :

John Stuart Mill




VENTAJAS Y BEﬁEFlC’IOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

-Cuande un pals no puede producir ciertos -articulos porque
no cuenta con los medios necesarios, la existencia del Comercio

"Exterior es obvia; tendrd 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 estdn 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 tendrd entonces el Comercio Exterior?

Habrd necesidad entonces de recurrir s los principios de las
ventajas absolutas y comparativas y del efecto de la especializa-
cibén en la producciédn.

Principio de la Ventaja Absoluta.- Se dice que un pais tiene ventaja
absoluta en la produccidn de un bien cuando puede producirle a
un _costo mas bajo que los demids palses. :

Principio de la Ventaja Comparativa.- La definicién anterior contempla
el ‘caso en el que dos naciones producen bienes en condiciones ‘simi-
lares y esthn en posibilidades de intercambiarles con ventajas
paraiuna y otra parte. Pero qué sucede cuando un pais estd en des-
ventaja total en relacidén con otra nacién en la produccidén de de-

_terminados articulos?

" Sera més ventajoso para un pais especializarse en 1a produc-

“¢ién‘de aquellos articulos en los que su ventaja comparativa
es mayor o su desventaja comparativa es menor, y adquirir en
el comercio exterior aguelles que producirlos localmente le
resulten mas caros"

David Ricarde

El enunciado anterior se traduce en el grado de especializa-
ciédn que debe adquirir un pais consecuentemente al estar en das-
ventaja 6 bien teniendo una minima ventaja en la produccidn de
un.bien determinado. Si México, por ejemplo, no puede tener trigo
ni- azidicar. a bajos costos, se dedicard a producir el articulo que
le represente una desventaje menor, No podra desperdiciar recursos
ni esfuerzos produciendo ambos ineficientemente.

Cabe sefinlar entonces que ambos principios destacan la necesj-

~dad de que cada nacién adquiera un determinade grade de especiali--

zacida.




1.3

‘especiali: é;oﬁAén_la produccién:y sus efectos en el Comercio Exterior.-

o Cuando un pais extranjero nos puede ofrecer una mercancia
. mas barata de lo gue nos costaria hacerla, serd mejor com
prarla que producirla, dando por ella parte del producto=
de nuestra actividad econdmica, y dejando a ésta, emplear
se en.aquellos ramos en que saque ventaja al extranjero"-

Adam Smith

‘Nuevamente encontramos que la especializacién en la produc-
cién  se considera un medie para aprovechar mejor los recursoes y
técnicas, asi como las ventajas y beneficios del Comercin Interna=-
cional, los cuales, come hemos apreciado, surgen del abaratamiento
de. los  precios como consecuenciu de la redugcién de los costos
de. produccién. .

La  especializacidén genera ventajas econdmicas, tales como
incrementes en la produccidn y 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 produc-
¢ién de ciertos bienes que de otra manera no lo seria.

El Comercio Internacional no sélo implica cuestiones relativas
a la produccidn y ventajas & desventajas para los palses, sino
Gue implica también movimientos en la cifras econémicas y se refle-
jan'en lp estryctura politica e iclusp en el pivel de vida de sus
habitantes.

ASPECTOS MONETARIOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Cuando en el intercambio comercial entre dos paises no media -
diferencis alguna en cuantoe a la moneda c¢on la cual se han de cu-
brir los pagos a efectuar por la transferencia de bienes, no tene-
mos problema en determinar la forma en la que deben saldarse las
obligaciones contraidas. Sin embargo, la mayor parte de las opera-
ciones de Comercic Internacional se caracterizan por el hecho de
que los pagos se hacen con yna moneda que no es la misma que se
usa en las operaciones internas.

La existencia de sistemas monetarios independientes en las
naciones comerciantes, hizo necesaria la creacién de un sistema
de cambios de naturaleza lnica y comdn para todes los paises. Y.
no- obstante el complejo mecanismo de compra-venta entre -naciones, .
el cual implica hacer transferencias en diferentes monedas, Importa-"

;dores, y exportadores realizan sus operaciones - ingresos y egresos-

-~en la moneda de su propio pais .



Bs de esta neces1dad que surge el llamado Mercado de Cambios
el cual esun  conjunto.de instituciones que se dedican a comprar
y- vénder las “divisas requeridas para las operaciones comerciales
a’ ' pivel ' internacinal. Las 1instituciones involucradas son entre

" otrasi’

<. El banco central, es decir el Banco de México en nuestro pals,
que es el cncargado de regir las operaciones financieras nacionales

fungiendo en el Mercado de Cambios como proveedor y comprador de

dxvisns en dltima instancia,

- Los bancos comerciales (en México Socicdades Nacionales de Credx—
to), las Casas de Cambio y les Cambistas en general.

"De tal forma que las principales funciones de este-.tipo de
instituciones son: ’

a) La transferencia de poderes adquisitivos entre las dlstintas
monedss mediante ipstrumentos de camb1o,

b) " Actdan como mecanismo de compunsnc:on al concentrar . la o[erca
¥ la demanda de divisas. )

c) Facilitan las operaciones mediante su gestidn crediticxn el
servicio de cobertura contra ricsgos que también ofrecen.,

Dado lo anterior se obtienen las siguientes ventajas:

- E1 exportador puede cobrar de inmediato el valor de sus exporta-
_ciones en su propio pasis y en su propia moneda,
- E1 importador tiene la opcién de pagar a plazo la mercancia -
adquirida en su moneda y su pais.

Hlemos establecido que dentro de los aspectos monetarios del
Comercio Internacionsl, intervienen variables que simplifican el
intercambio y sin embargse hay otras variables que lo hacen més
complicado . Este es el caso del tipo d¢cambio, que es el precio

‘de una moneda extranjera.

Llas fluctuacicones que sufre el tipo de cambio, provocan desa-
justes en el Mercado de Cambios , pues al traducir en términos
de paridad el valor de una moneda en relacidn a otra, resultan
cotizaciones que propician que un pois tengas desventajas en el
momento de efectuar sus pagos al extranjero debido & que su moneda
no tiene &l respalde suficiente en sus reservas federales; por
10 que los precios de los bienes a importar & cxportar , se encare-
cen en el primer caso y se abaratapn en el segundo. Ante esta situa-

cidn, ia parte beneficiada serd ayuélla en que al momento de realt—--

zar }a transaccidn tenga mejor cotizada su moneda.




Como es bien sabido, actdialmente es el délar, la moneda uni-
versal por excelencia, tomo resultado del patrén de cambio estable~
cido de las negociaciones llevadas a cabo desde 1944, es decir,
en la Post-Guerra, cuande se pretendid dar marcha a les programas
de reconstruccidn de los paises mas afectados por el conflicto
bélico mundial. En aquél entences, J.M. Keyaes, célehre cconomista
inglés, propuso un plan econdmicoe donde se contemplara la creacidn
de una moneda que sirviera como comin denominador para todas las
naciones, una moneda que getuara como base en la creacidon de ligqui-
dez internacional que no estuviera sujeta a las fluctuaciones de
la produccidn del oro & al servicio de los movimientes de la Balan-
za de Pagos de ningén pais.

Por etro lado, en las propuestas del Plan White, Estados Ynidos
establecia que el patrdn de cawmbio oro-d4bdlar sirviera para los
propésitos de la liquider internacivnal, centruponienda asi al
Plan de Keynes, por lo que al aceptarse el Plan White, hasta la
fecha el délar prevalece came eje del sistema monetaric internacio~
nal con sus conocidas consccuencias.

Los ultimos afos ne has tentide efectas favorables para
la moneda estadounidense. Ls Balanza de Pagos de cse pals presenta
déficit, el cual ha sido bcasiomado, ea parte, por no tener una
recuperacidn de capitales que en calidad de préstamos , se encuen-
tran invertidos en los palses larinocamericamos -Argentina, Brasil,
México, etc,- nlgunos de los cuales no han sufragado con oportuni-~
dad cl pago de capitales e intereses, por lo gue no han podide
fartalecer sus reservas; de ahi gue el dolar en el wercado europeo
de divisas, donde compite con monedas mis fuertes, ha visto limita-
da su actuacidn, pues las econemias del viejo continente y Japds,
han lograde un aivel de desarrolio econdmico muy importante. Sin
embargo, el ddlar no ha perdido su dominio frente a monedas como
la puestra,

Este fendmeno tan compleju e5 uno de los factores que ha pProve~
cado que el intercambic comercial entre Estadas Unidos y Latinocamé~
rica centinue siendo tan desigusl, frensndo nuestro desarrello.

EL COMERCIC INTERNACIONAL: FACTORES QUE LO OBSTACULIZAN

Existen otros factores de importancia a considerar para deter-~
minar laos obstaculos gue dificultan ¢l intercambio.

Uno de los factores que inciden en ésta actividad es el hecho
de que lss paises apliquen impuestos a los productos que ingresan
al pals en calidad de imporraciones: Aranceles,

Estes se convierten en obstdculo cuando bajo el pretexto de
proteger sus industrias imponen altos impuestos a productos extran-
jeros, 1o que dificulta » los exportadores eolocar sus productos
a precios competitivos en el exterior, quedando fuera de posibilida-
des dados los aranceles coun que sSon castigados los productos.

Esta practics comercial genernslmente 1a 1levan a cabo paises
industrializados con miras a fremar los avances de los palses en
vias de desarrollp,



De ‘ahi la importancia de lograr que se cumplan los lineamien-
tos planteados en el senc de la organizacidn que fué creada con
cardcter internacional , cuyas funciones principales estan ligedas
al Comercio Mundialy una de las mAs importantes es la de regular
las actividades comerciales: el Acuerdo General Sobre Aranceles
Aduanales y Cometcioc, mejor conocido porsus siglas en ingles: GATT,

Sin embargo no s6lo los aranceles frenan el desarrolle de
las buenas relacicnes de intercambio comercial; hay otras barreras
gue se han levantado entre si los mismos paises, manipulando estas
seglin su conveniencia ¢ intereses.

Tal es el caso de las cuotas , es decir, el niimero de piezas
que un pails tiene autorizadas para importar de otra nacibén. Es
decir, constituyen un limite de articulos que un pais decide impor-
tar condicionando asi la capacidad de vender sus productos a los
productos extranjeros, que quizd tengan la expectativa de colocar
una gran parte de su produccién en ese pais.

LA IMPORTANCIA DEL COMERCIQ TNTERNACIONAL
PARA LA ECONOMIA DE UN PAIS

No obstante que sabemos que el comercio entre las aaciones
proporciona ventajas y beneficios y que ademds existen obstdcules
para un intercambio mas libre, esta actividad representa para cual-
quier pais la posibilidad de crecimiento y desarrolio -necesarios
para lograr ser una nacidén mis firme tanto a nivel macro como mi-
croecondémico. Se reconoce entonces que el Comercio Internacienal
- 8l igual que el Comercio Nacional- es un recurso para el bienes-
tar y un instrumento para el desarrolio.

La necesidad que un pais ha tenidc de proveerse de satisfacto-
res: insumos para la produccidn, tecnologia que le permita ---
desarrollar planes estratégicos de ¢recimiento, de crear yna in-
fraestructura mds firme y gdlida, de allegarse de los recursos
financieros que internamente no puede generar y le son necesarios
para implementar planes y programas de desarrollo econdmico, todas
estas necesidades en su conjunto, ha llevado a nuestro pails concre-
tamente, .a abrirse al mercado mundial con el objetivo de partici-
par en el concierto internacional como nacién con posibilidades
de ofrecer satisfactores con altos niveles de calidad.

Como se explicd anteriormente, los principios de Smith y Ricar-
do, favorecen favorecen el comercio entre las naciones y el conse-
cuente grado de especializacidén en 1la produccidén , motivando 1la
apertura del comercio nacional al resto del mundo. Una nacién no
puede aislarse del medio que le rodee, aidn cuando sustente un cier-
to grado de autosuficiencia.

La experiencia ha demostrado que {os pulses exportadores.ven incre-
mentados sus volimenes de produccidn y lo mas importante: se elevan
los indices de eficiencia productiva. .
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Las razones salten a la vista: en primer lugar, los productes
que compiten en el exterior deben reunir determinadas caracteristi-
cas y cumplir con estindares de ‘alta calidad; c¢n segundo lugar,
. y..como elemento inherente al anterior, tenemos que pares 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 pals & nivel internacional, en los rubros e indicadores més
‘importantes de su economia, como el Producte Nacional Brute (PNB),
'y la. influencia que tiene en la instrumentacién de la politica
econdmica, asl como en el crecimiento y desarrollo ccondmices.

El Comercio Exterior debe representar para una nacidén uR-
negocio cuya rentabilidad faverezca su posicién econbémica y se
traduzca en términos de crecimiento; un incentivo para las empresas.
~ 881 como.un incremento ¢n el nivel de vida de sus habitantes.




1.6 . EL MODELO INDUSTRIAL EXPORTADOR
: COMO ESTRATEGIA DE DESARROLLO EN MEXICO

: El - desarrollo econémico se determina en gran nedida por la
estrategia que un pais diseiia, caracteriza y hace efectiva su labor
hacia ‘el sector externo; peroc en este sentido, es condicidn indis-
‘pensable hacer compatibles los procesos de comercio exterior, in-
dustriaslizacién y desarrollo con el equilibrie externo.

El Comercio Internacional afecta el equilibrio inaterno de
la ecaoncmia y al mismo tiempo la propia dinamica del crecimiento
se ve estrechamente relacionada con el Comercio Exterior,

La teoria del Comercio Internacional nos explica come un pais
puede  mejorar su crecimiento através de la especializacién en 1la
produccién y en el comercic em relacién com su ventaja comparativa.
Esta ventaja puede explicarse a través de la productividad relativa
del trabajo.

. En los paises ¢n crecimiento, la reiacién entre Comercio Inter-
nacional y Desarrollo, surge a través del siguiente mecanismo:
el motor del desarrollo esta dado por la estrategia y el proceso
de industrializacidn, y a su vez, la cstrategia y politica de Comer-

cio Exterior. En el c¢caso de crecimiento "hacia adentre”, a través
de la industrializacién via sustitucibébn de importaciones, y en
el c¢aso de crecimiento "hacia afuera", a través de economia de

enclave & primario exportador y del modelo de susvitucidn de expor-
taciones & industrial experctador.

El modelo de economia de enclave 6 primario exportador tiene
sus raices en la Epoca Colonial y alcanza su plena expresidén en
la historia de México dursnte ¢l periodo porfirista. Se caracteriza
por un crecimiento "hacia afuera", en el que el Estado juega un
papel relativamente pasivo, ¥ la economia se desenvyelve bajo el
libre juego de las fuerzas del mercado, las cuales estdn vinculadas
directamente con el mercado internacional,

Por otro lado, el modo de operacidén de la economia se caracte-
riza por la existencia de un sector lider, el primario exportador,
bajo el control de grupos extranjeros. Ly industrializacidn se
inicia bajo el modelo de enclave exportador, en el que la industria
de manufacturas se orienta hacia el mercado nacional, pero ia pro=-
duccidén consiste en bienes € insumos de tipo tradicional para el
mercado interno, . :



"El modelo-de sustitucidén de importaciones surge histéricamente

a- ralz: 'de;:la. Gran Depresidon y en la Segunda Guerra Mundial. En
el caso mexicano, se profundiza en ese modelo a principios de los
40°s y comtinud vigente hasta hace poco tiempo. El marce teérice --
del modélo para América Latina, sefiala como motor de crecimiento
ta industrializacién orientada hacia el mercado interno. La estrate-
gia de sustitucién de importaciones supane wuna organizacion de
la. economia en la gqgue el Estado, a través de su accion directa
como inversionista, e indirecta a través de su politica econémica,
garantiza una estructura proteccionista y de estimulos a la indus-
triolizacién como un Rueve camito para el crecimiento.

El proceso se inicia con aguéllos bienes que presentan una
demanda existente, los hienes de consumo, posteriormente se avanza
en la etapa de bienes intermedios y finalmente en la sustitucibdn
de bienes de capital.

En el modelo de sustitucidn de exportaciones & industrial
exportador, los bienes manufacturados sustituyen a los bienes prima-
rios, como las expertaciones dominantes. La industrializacidén con-
tinfia siendo el motor del crecimiento, pero se hace hincapié en
la especializacidn del sector industrial y en su orientacidn hacia
el sector externo.

La sustitucidn de bienes de capital, se promueve como una
estrategia secundaria, en un marco de cspecializacidn y competitivi-
dad internacional.

) Por otra parte, al indisolubilidad del binomio Comercio Exte-
rior y Desarrelleo, no es exclusivae de leos paises en crecimiento,
pues los paises industrializades han aumentado su interdependencia
en les dltimos afics, El orden econdmico financierc internacional
afecta significativamente la politica econbémica para el logroe del
equilibrio extermo o de las balanzas de pagos de estos palses,
y este ecquilibrio externo a su vez, se ecncuentra estrechamente
vincelade a la politica econémica para el logro del equilibrio
interno, esto es, el alcance de los objetivos del pleno empleo
y la estabilidad de precios.

EL DESEQUILIBRIO EXTERNCQ

Las relaciones cconbémicas de un pais con el exterior se¢ refle-
jan en su balanza de pagos. El desequilibrio en la balanza de pagos
es, .8 su vez, la manifestaacidn de un proceso de desajuste entre
el crecimiento econdmico y el Comercio Exterior.

Para entender el desajuste entre el proceso de crecimiento

'y el sector externo en la coyuntura de México, asi como las alcterna-

tivas de politica econdmica que se han presentado, es conveniente
distinguir los factores coyunturales de los estructurales que expli-
can el origen del desequilibrio externo.



En ‘este contexto’ se entienden por. factores coyunturales aqué'—‘
llos que se .deben a desequilibrios en.las principales variables’
econdmicas. dentro del propio modelo de desarrolle. Por factores
estructurales se entienden aquéllos ‘elementos que geterminan el™
desequilibrio y que estdn dados por los limites del propio madelg
de desarrollo.

CAUSAS COYUNTURALES DEL DESEQUILTBRIO EXTERNO
DE MEXTCO '

a) Desequilibrieo de precios y costos
Sobrevaluacidn_de la tasa de cambig

La sobrevaluacién de la tasa de cambio ocurre a través de
un aumento mayor en los precios y costo internos respecto de los
internacionales, manteniéndose constantes la tasa de cambio y las
tarifas y subsidios al Comercio Exterior, lo que trae unm crecimiento
acelerado de las importaciones y uh [reno a las exportaciones.

La sobrevaluacion de la tasa de cambie, ticne come origen
las mismas causas de las que deriva la inflacién interna. En este
sentido existieron factores tanto por el lado de 1a demanda, como
por el lado de 1los costos, e inflacidn importada y "cuellos de
botella” en sectores productivas que explican las casusas de la
inflacién en México.

b) E1 desequilibrio ahorro-inversidn

El desequilibdrio presupuestal del sector piblico tuvo un gran
impacto sobre el origen del desequilibrio ahorreo-inversidn en los
dltimos afies, El sector pdblicou tuvo que financiarse progresivamen-—
te en forma mis importante con recursos inflacionarios de origen
interno y externo, debide a una ineficiente politica impositiva
para autofinanciar el gasto pibtlico.

El financiamiento inflacionario del sector pidblico. afectd
al desequilibrio externo de manera directa al aumentar la demanda
interna, lo que redujo la prodeccidn disponible para la exportacién
y aumentd sus compras en el exterior de manera directas a través
de su impacto inflacivnario.

c) La recesidn inflacionaria mundial

La recesién inflacionaria de.. la economia mundial sin duda,
ha tenido un impacto en el deterioro de la balanza comercial de
México: por upa parte la inflacidn internacional significé recibir
1a misma cantidad de importaciones m precios mayores y por otra,
la recesidn mundial significd una contrasccién de la demanda externa
por nuestras gxportaciones.
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d) Expectativas devaluatorias: salida de capitales y
dalarizacidén del sistema financiere

El proceso inflacionaric junsto c¢on el creciente déficit en
la bhalsnza en cuenta corriente generd expectativas de devaluacidn
del peso. Esta incertidumbre financiers aunads a la incetidumbre
politica caracteristicas a partir de 1976, hicieron que ol pidblico
shorrador se cubriera del riesgo inflacionaric y cambierio, inician-
do un proceso de conversibdn de activos financieros en moneda nacio-
nal, por actives en moneda extranjera, junto a una mayor preferencia
por activos bancarios de mayoar liguidez. Finalmente, ests tesdencia
y sus efectos se agravaron con logs retires masivos de fondos del
gistema bancarie, lu gque ocasiondé que al déficit de la cuenta co-
rriente se afadjera el déficit en la balanza de capitales, obligan-
do esto a la disminucién de reservas de divisas on forma extraordi-
naria.

CAUSAS ESTRUCTURALES DEL PESEQUILIBRIO EXTERNO:
(DESAJUSTE EN LOS5 PROCESOS DE DESARROLLO Y COMERCTO EXTERIOR}

Los factores coyunturales mids gue explicar 18 causa basica
del desequilibrie externu, explican su agudizacion. La csusa estrue-
tural gue finalmente explica el origen de ese desequilibrio radica
en la estrategia de crecimiento y en el modelo y las politicas
tradicionsles de tndustrislizacidn via sustitucibe de importaciones
que ha carscterizado el desarrolle de México.

Este fenémeno so observa por votias razones:

a) El carfdcter permanente, descriminatorio y vxcesiva del proteccio-
nismo, que hn provocado uwan asignacidn ineficiente de los recur-
sos tanto en el sector primarie coms en el industrial que han

originado el surgimiento deo mercados caunrives de empresas naclona-

les y extranjeras, 1o que les ha permitido tener rentas monopblicas

{concenrrande ¢l ingreso), sin tener Que preocuparse por la eficien-

cia. Bl hecho de yuo el precie y la calidad no fuerve requisites

bisicos para satisfacer los mercades rcautives, significd frenar
el crecimiento de las exportaciones.

b} El rapido crecimientp de las importaciomes; el cunl se explica
porque un gran porcestaje de éstas son bienes de capital, y paras
la svatitucidn de estos bienes, no es condicida suficiente el esque-
ms de proteccionismo tradicionsl. De agqui se observa cémo finalmente
¢l desequilibrio en la balonza de pagos es a su vez la manifestacidn
de un procesc de desajuste en el crecimiento o desarrollo econdmico
y el Comercio Exterior.



“UUNA NUEVA ESTRATEGTA

El ‘crecimiento econémico puede ser acompaiado de un proceso
continuo y creciente de desequilibrio externo cuando existen posibi-
lidades de financiarlo a través del capital extranjero: lnversién
Extranjera y pfestamos externos, dado un nivel constante de reservas
internacionales. Sin embargo, cuande el pago de servicios al capital
extranjero, intereses y dividendos, se convierte en una causa imper-
tante del mismo desequilibrio y la deuda externa llega a sus limires
manejables, es indispensable corregir el desequilibrio o desajuste
entre el crecimiento y el Comercio Exterior.

El primer pase para corregir cl desequilibrio externo, se
did medlante la devaluacidn del peso desde 1976, no obstante, la
viabilidad de upa devaluacidn como mecanismo de ajuste del desequi-
librio externo requiere que esa medida sea acompahada ademds, de
la  politica de estabilizacién del gasto, de un nuevo modelo de
industrializacién y de una politica de liberalizacién del Comercio
Exterior,

La politica de Devaluacién y Estabilizacién del Gasto

La devaluacién es un instrumento de politica general de estabi-~
lizacién del gasto que afectd en forma global a la economia, des-
viando el gasto o demanda interna y externa a la produccidén nacional
en el sector exportador y el sector que compite con las importacio-
nes. Sin embargo, aunque la econcmia mexicana tiene capacidad ocio-
sa ‘tanto en mano de obra como en capital instalado y estid lejos
del plenoc emplec, la elasticidad de la oferta del sector de bienes
comerciales , no es infinita ni instantéosea, por le que el aumento
en la demands que se generd por la devaluacidén no se tradujo en
un ‘incremento inmediato en la produccidn y los precios sufriercn
una presién al alza.

De ahi la necesidad de una politica monectaria y fiscal de

. reduccidn del gasto, que permita regular temporalmente la absorcidn

(consumo mas inversidon), y dé& tiempe para que se reasignen los
recursos y factores al sector de bienes comerciables, lo que garan-
tizarfa que el aumento en los precios de estos hjenes sea acompanade
por un dumento respectivo en la produccién, evitande asi, que una
inflacion compense los efectos que se producirian por la devalua-
cién. Al mismo tiempo se debe cuidar de no frenar las inversiones
en el sector de exportaciones y en algunos sectores bdsicos en
que es posible sustituir importacienes en el corte plazo.




Considerando las caracteristicas de 1la economia mexicana,
.es..conveniente destacar que mas que una politica de reduccidn. del
gasto, se requiere una politica de estabilizacién del misme. Este
se debe a que la devaluacidén trae por si misma efectos deflaciona-
*rios 'de alcances considerables, generandose recesiones alrtamente

: _costosas en produccion y empleo. Es decir, la pelitica de estabili-

zacidn se debe dirigir a regular la demanda agregada, no deprimirla,
pues paraslelamente se puede caer en la situacién de reducir la
produccion interna.

Sin duda aqui radica el arte del manejo de la politica econdmi-
ca que acompafn o la devaluacidn: Regular el incremento de la deman-~
da’ agregada y balancear por wuna lada el impacto inflacionario de
la-- inversién plblicn y del crédito para produccidn e inversién,
con la necesidad de aumentar la oferta interna de bienes exportables
y de bienes competitivos con las importaciones, que es lo que final-
mente corregiria el déficit en 1a balanza de pagos en cuenta co-
rriente, lo cujl es el objetivo de la devaluacidn.

Los efectos de dicha politica que han reducido de manera consi-
derable la demanda  agregada como  consecuencis de la devaluacién
fueroni -

.a) El efecto de snldos monetarios reales

El valor real de la oferta monetaria se redujo por la devalua-
cibdn, dado que los precios internos de los bienes y serviclos comer-
ciales se elevaron . El {ublico pars establecer el valor.real de
sus saldus monetarios u otros actives financieros, disminuyd su
gasto.

b) El efecto redistribucion del ingreso

El aumento de precios que se produce en los bicnes y servicios
comerciables y de manera indirecta en los no comerciables, que
por efccto de la sustitucidn aumentarian su demanda, produce un
efecto de redistribucién en favor de los grupos de altes ingresos
poseedores del capital., Si la gpropensidn marginal a ahorrar  de
estos griupos es mayor que las de los grupos de bajos ingresos,
es de esperarse 1a reduccidn del gasto.

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

d) El efecto incremento de la decuda externa en moneda facional

Aunque el costo de scrvicios de la deuda cxterna. {intereses
y' amortizaciones), queda fijo en moneda extranjera. {(divisas), 1la
devaluacidn increments el costo de tales servicios en moneda nacio-
nal. De aqul que los sectores piblico 'y privado (dependiendo de
su participacidn en la estructura de la deuds externa), incrementa-
rlan sus costos por estos servicios en moneda -nacional, lo que
presiond pars una reducclién en la inversidn y tuvo un coste signifi-
cativo en produccién y empleo.



lNDUSTRIAL EXPORTADOR
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2.--Procurar el conocimiento vy wuso especifico y efective ‘de. las
. técnicas de comercializacidn e inversidn en tales sectores.

3.- Promover el desarrollo de tecnologlas en los sectores industria-~
les exportador y sustitucidn 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 coinversién del sector privade nacio-
nal y/o plblico con cmpresas extranjeras en esos sectores gue
permitan no 86lo una entrada neta de divisas para el pais,
sino el mantenimiento de la soberania nacional.

La solucidén al problema del desequilibric externo no sbdlo
es-condicidn necesaria para garantizar el crecimiento de la economia
mexicana en los préximos afios, sino también para poder concentrar
los recurses y esfuerzos de politica econdémica en los problemas
permanentes del sistema mexicano: esto es, garantizar el empleo
y niveles de vida aceptables a la mayor parte de la poblacidn.

llastas aqui se han distinguido las causas coyunturales y estruc-
turales en el desequilibrio de la balanza de pagos. Las medidas
mencionadas anteriormente , como la devaluacidn, deben y debieron
hacerse acompahar no de una politica de reduccibn sino de estabili-
‘zacidén de la demonda. Por otra parte, éstas politicas tienden a
corregir las causas coyunturales del problema, pero se requiere
de un modelo de crecimiento, el industrial exportador o de sustitu-
cibén de importaciones de bienes de capital como estrategias primaria
y secundaria respecctivamente, asi como una politica de liberaliza-
cién del Comercio Exterior, para eliminar las causas estructurales
del desequilibrio externo.

Esto es, hacer compatibles los procesos de Comercio Exterior
e Industrializaciéon, con el desarrollo econémico.

Como explicamos anteriormente, el modelo de industrializaciébn
adoptade por un pais cualesquiera, tiene una importancie relevante,
- ya que este determina el tipo de industrias a desarrollar, la es-
tructura y composician de las exporraciones , y en Gltima instancia

el proceso de crecimiento econdémico.

La estrategia de industrializacidén seguida por muchos paises,
se ha confinado al tipo de sustitucidn de importaciones con el
objeto de reducir al maximo el déficit comercial y desarrollar
al mismo tiempo la capacidad de produccidn. Esta politica ha condu-
cido en muchos casos a incompatibilidades entre la politica 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 a mayores costos; es decir a distorsio-
nes ¢n el proceso de produccidn.



Con ‘base en las estrategias de desarrello propuestas, ' los
sectores :industriales a desarrollar deben considerar las oportunida-
des de exportacidn y de los mercados internacionales. En la medida
que el objetivo de toda politica de industriamlizacidn sea la utili-
zacidn éptima de los recursos productives, es interesante investigar
si la. asignacion de los recursos de un pals en su proceso de produc-
cién concuerda con la politica de Comercio Exterior y las posibili-
dades de expansidn,

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

El propbsito primordial de la suystitucidén de exportaciones,
es contribuir al desarrollo econdmice general intensificando las
exportaciones totales de mercancias y la diversificacidn de su
estructura, no solo por cuanto se refiere a la composicidn de los
productos, sino también con respecto a los mercados de exportacibn.
Tal objetive lleva c¢onsigo otras metas especificas entre las que
figuran:

- Mejor utilizacidn de los recursos internos

- Mayer ocupacion

- Desarrollo tecnalégico en produccion, gestién y comercializacidn
- Expansibn del mercado nacienal mediante el Comercio Internacional
- Aumentos de los ingresos de divisas

Desde hace tiempo se reconoce la funcibén motora de las exporta-
ciones en el crecimiento de una economia activa, abierta y competi-
tiva: el aumente de las exportaciones implica un proceso acumulativo
ampliado por el aumento de la productividad y de la produccibn
que introduce.

A este respecto, mas que producir una expansidn de las exporta-
ciones por diversas razones se justifica la necesidad de definir
ung policica de sustitucién de exportaciones. Entre otros, dos
factores aparecen como fundamentales:

1.- Evaluacvién del potencial del pals para exportar. En efecto,
en México, aparte del reducido niimero de mercados o donde se
exporta, se ignora el verdadero potencial de exportacion del
pais , y dada la tendencia a examinar el sector de Comercio
Exterior en una perspectiva de corto plazo, de gestidn de la
balanza de pagos, resultan inadecuadas las decisiones basadas
sb6lo en funcidnde las exportaciones tradicionales considerando
como residuales los otros productos potencialmente comerciables,

2.- El segundo factor: Adecuacién de la politica industrial a la
politica comercial. La sustitucidn de cxportaciones requiere
la definicién de un modelo de exportacidén, o sea, de un conjunto
de criterios que puedan orientar la produccidn industrial hacia
los mercados externos,




Industrializacién y Exportacién

LA PROBLEMATICA DEL MODELO ‘DE EXPORTACIONES

En. la bhsqueda de un criterto que permita la expansibn de
las exportaciones, es necesario definir qué sectores son suscepti-
bles de satisfacerlo y bajo qué condiciones. Para este fin, es
evidente ia 1mportancia de examinar el concepto de ventajo compara-
tiva.

Vista esta como un criterio de especializacién industrisl
relaciona la dotacidn de factores de produccidén con su intensidad
tecnoldgica, la que determina a su vez, un cierto tipo de politica
de orientacibn de las industrias.

Este criterio no debe ser el f{nico a tomar en cuenta, si se
quiere establecer una estrategia para aumentar las exportaciones
se deberd considerar ademds las posibilidades dindmicas de expan-

“'gidén del comercio, es decir, se evaluardn las perspectivas de cre-

cimiento de la demanda internacional y 1as posibles res:ricc;ones
sl comercio mundial.

$i bien otros objetivos tales come la generacidén de empleo,
¢l ingresc de divisas, el crecimiento y desarrollo econdmicos, etc.-
pueden cumplirse al mismo tiempo, 1o debe olvidarse que pueden

‘constituir méviles de la expansidén de las exportaciones.

Si la ventaja comparativa aparcce como un criterlo de asigna-
cién de recursos, es necesario investigar en qué medida ¢l modelo
de industrializacidén seguido en México corresponde a la utilizacion
intensiva de los recursos mas abundantes.

El hecho de que muchos poises en desarrollo, la naturalezs
de sus exportaciones se caracteriza por un tipo de produccidn de
bienes primarios & recursos naturales - con fluctuaciones y elasti-
cidades de precio e ingreso importantes - ha sido utilizado como
argumento para limitar la especializacién y extender la industria
en forma simultidnca a todos los sectores.

Entonces frente a la visidén de las veptajas comparativas que
establece la existencia de una estrecha relacién entre la produccidn
y el comportamiento de las exportaciones mediante la asignacidn
y la utilizacidn extensiva de les recursos mis abundantes, existe
el tipu de industrializacién sustitutiva de impurtaciones que,
coemo en el caso de México al abrigo de altas tasas de proteccion,
ha conducido a un tipo de especializacidn intrasectorial de 1la
produccién, originande una relativa concentracibén entre ciertos
sectores, que no asegura la compatibilidad entre la politica de
industriplizacion orientada principalmente al mercado interno 'y
la estructura de las exportaciones.



Un signo de esta incompatibilidad, es el caso de los sectores
mAds "abiertos"” al comercio, es decir, los sectores de mayor exporta-
cién en relacidén con la produccién que son generalmente mas intensi-
_vos ‘en recursos menos abundantes y relativamente mis caros , al
pretender alcanzar un mayol crecimiento econdmico buscando al mismo
tiempo un equilibrio en la balanza de pagos,

Esta dincompatibilidad, es ain mds marcada ante el fenodomenc
de competencia extranjera, concepto que implica condiciones desigua-
les para los diferentes paises dehido a una relacibén de dominacidna
por parte de las economlas avanzadas,

Es asi como la falta de competitividad de las cconomias menos
avanzadas debido en parte al efecto de dominacién junto con la
inelasticidad de la oferta, hace que una accidén sobre la demanda
efectiva no tenga gran incidencia sobre la produccidén total y que
se registre mds bien un aumento casi general de las importaciones,

Es por ello que la estrategia de promociédn de exportaciones
con base en ayudas e incentives como consecuencia de las politicas
proteccionistas necesarias a su proceso de lindustrializacidn, no
ha tenido resultados importantes en el aumento de exportaciones.
Las politicas de proteccién afectan la competitividad externa de
los sectores, pero al mismo tiempo pueden ser una etapa necesaria
para establecer la capacidad productiva. Este {ltimo proceso debe
ger dindmico, pues su excesiva prolongacidn puede temner efectos
negativos, Sin embargo la politica prolteccionista puede ser un
paso necesario para desarrollar un sector exportader de manufactu-
ras. lLas limitaciones al crecimiento de las exportaciones vienen
primero por la falta de capacidad de produccidn; una vez superada
esta etapa, las limiraciones 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 diferontes costos crecientes: pérdida en la efliciencia de las
industrias protegidas y de iniciativas y alternativas de inversidm
(costo de oportunidad), pérdida de incentivos en las industrias
para reducir costos y costos sociales Jnnecesarios traducidos en
altos .precios aplicados por aquéllas industrins que constituyen
monopolios. La reduccién del proteccionismo disminuird tales costos
en el primer caso sustituyendo la produccidén nacional por importa-
ciones, y en los dos Gltimos casos, la produccidn nacional deficien-
te permitird reducir los precios.

Los resultades del proteccionismo se reflejap en el-tipo de
“especializacién industrial en los sectores que utilizan intensiva-
mente el capital donde la proteccién efectiva es mas elevada, favo-
reciendo una mayor produccidén en los sectores intensivos  en el
factor mis escaso.



"“El modelo de. especializacién del Comercic

_ En el modelo de desarrollo con susitucidn de dimportaciones
que “ha seguido México, el incremente progresive de la produccion
interna no.ha obedecido generalmente a un criterio de utilizacién
relativa de los recursos abundantes, sino a un principio de imtegra-
c¢idn vertical, a pesar de que pueda existir una correlacidn positiva
entre 1los sectores intensivos en trabajo(tan necesario’ en nues--
troa pais ) y sectores productores de bienes de consuuo.

Entonces en el proceso de desarrollo se deja de importar bienes
de consumo vy se intensifica la participacién de las importaciones
de insumos y bienes de capital. La ventaja aparente del pais, es
decir, la utilizacion relativa de los recursos abundantes y escasos,
dependerd de los requerimientos 'de factores de produccién en las
diferentes etapas de sustitucion y por consecuencia el criterie
de asignacién eficiente se ve deformado,

La sustitucion de exportaciones, al contrario, pretende romper
la inadecuacién entre esta estrategia industriagl y la especializa-
cién de un pals cuyo objetivo consiste en la actualizacién gradual
de la ventaja comparativa o sea, de una asignacidén ecficiente de
los recursos.

A fin de ralizar esta actualizacidér, se hace necesario un
andlisis del tipo de especinlizacidn del comercio.

Seglin la teoris neoclasica del Comercio Internacional, un
pals tiende a especiulizarse en los sectores de produccidn que
utilizan de manera intensiva los recurses abundantes. Naturalmente
e requiere uan medida de la disponibilidad de los factores para
poder apreciar si la utilizacién de esos recursos corresponde a
la abundancia relativa.

La necesidad de una alternativa en la estrategia de industria-
lizacidn mediante la expansién de las exportaciones de manufacturas
requiere una definicién en cuanto a la especializacién de la produc-
cidn. Si ademds se considera una politica de sustitucién de importa-
ciones, definida come la actualizacion gradual de las verntajas
comparativas de un pais, es esencial evaluar este potencial y carac-
terizar la especializacién del comercio cxterior mexicano. Con
base en el concepto de ventaja comparativa que favorece la produc-
cidén en les sectores intensives en recursos abundantes, se puede
concluir que el comercio exterior mexicane ha habido coustradiccion
con este criterio debido a la estructura del comercie ha presentado
los siguientes elementos:
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‘La participacion ‘creciente de . la industria -maquiladora en: las -

exportaciones . que- establece uha dicotomia entre la produccidn
intensiva en trabajo-y menes integrada con el resto de la econo-
mia, .y la . produccién en los sectores mds protegidos que debido
a. la politica comercial, se concentraba en actividades intensi-
vas ‘en capital y se orientaban al secter interno.

Un. -segundo elemento que condiciona la apertura del comercio
es elaltg proteccionismo a la industria, fque hace que las ventas
en el mercado interno sean mds rentables ; este cfecto de dis-
torsién se hace mis patente en los sectores mas protegides,
hecho que parece confirmar por qué las exportaciones mexicanas

_presentan el comportamiento de las exportaciones residuales,

es decir, que los productores exportan principalmente exceden—
tes.

Qtro elemento que ha jugado en el comportamiento de las exporta-
ciones mexicanas es la inversidén extranjera que se ha orxentado
principalmente al mercado local.




LAS EMPRESAS TRASNACIONALES Y EL CO%ERCIO EXTERIOR
DE MEXICO

‘Las .empresas’’ extranjeras. Como hemos mencionado, juegan un

papel de gran - impartancia. . en el comercio mexicano tanto a nivel

nacional como internacional. En primer. lugar las Empresds Trasnaclo~
nales (ET), tienen dos.implicaciones de politica econotmica:

1) Control extranjero en éstas empresas ( y por consiguiente en

una parte considerable de nuestro Comercio Exterior),
2) La dependencia de importaciones a que ©stdn sSujetas.

La trasnacionalidad es un factor significativo en. la creacibn
del Comercio Exterior. Las trasnacionales exportan maquinaria -,
productos terminados ¥y materiales semiterminados; estos dultimos
parecen cl componente mas importante de los flujos comerciales
de éstas empresas , lo que indica que la integracién vertical entre
matrices y subsidiorias es una de las causas estructurales mas
importantes del Comercio Exterior.

Tanto en la capacidad de adaptacidén o de innovacidn de produc-—
tos asocindos con la intensidad , como la de diferenciarlos sélo
cen la publicidad, son elementos que conficren o las trasnacionales
cierto poder de mercado , y por tanto, una ventaja especifica con
respecto a otras empresas: su tecnologia, su mercadotecnia y publi-
cidad.

Ambos elementos estan asociados con la diferenciacidén de los
productos y con los elementos nllgopolxcos que se derivan en gran
parte de tal diferenciacidn.

Sin embargo, uno y otro presentan caracteristicas diferentes
de poder oligopélico , de orgattizacidn industrial y de especializa-
cidn internacional.

Organizpgcidén Tndustrial e Inversidén Extrapjera Directa

Se han distinguido varies tipos de inversidn extranjera dirtecta

. segln 1a forma en que esté organizada la empresa.

Asi, hay trasnacionales que se expanden en el extranjero con.

un esquema de integracidn herizontal, es decir, adquiriendo empresas

en el pals anfitridén (en vez de crear nuevas plantas}, y producien-
do en escencia los mismos. bienes que fabrican en sus paises de
origen. Hay otrss empresas en las que el diseflo y la 'ingenieria
son importantes y por otro lado prefieren crear . nuevas plantas
en el pals anfitriém. :




Al integrarse éstas con la casa matriz, la.expansidn trasnacio-
nal toma la forma de integracidn vertical, la cudl puede ser hacia
adelante, es decir, asignando a las filiales en el extranjero una
funcidén mas avanzada en el proceso productivo y de -distribucidn,
6 hacia atras, cuando las filiales realizan partes menos avanzadas
del proceso que las que lleva a cabo la'casa matriz, :

Las mayores ventajas de las trasnmacionales , radican en su
mercadotecnia y su tecnologia,

a) Se caracterizan por Su tecnologia intensiva y fuertes pdstos
-de investigacida y desarrollo (ID). Se denominan .de difereacia-
cidn tecnologica (material fotogriafico, industria farmaccutica,
equipo cientifico, por ejemplo).

'b) “En et segundo grupo no son tan frecuentes los cambios fisicos
tecnoldégicos de los productos. Empero éstos son objeto de inten-
sa diferenciacidén a base de publicidad y mercadotecnia. Estas
industrias son la alimentaria , el vestido, tabaco, cosmeéticos
(diferenciacidén por publicidad).

c) 'El tercer grupo no fabrica articulos diferenciados aunque en
algunas industriaos existe intensidad tecnolégica (petrdleo,fer—
tilizantes), los productos de éstas empresas, asi como las
materias primas escenciales para su fabricacidén, estin estanda-
rizadas, en vez de diferenciadas. Su denominacidn: productos
no diferenciados.

Las ventas de las empresas trasnacionales en las industrias
de .diferenciacién tecnolégica dependen en 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 grupos (diferenciacidon por publicidad y pro-
ductos no diferenciadoes), las exportaciones no estin relacionadas
positivamente con las importaciones.

En el primer caso, las economias de escala no implican especia-
lizacidén en modelos, ya que las diferencias entre éstos son de
empaque y presentacidn y no de componentes y tecnologia. Por el
contrario, la empresa trata de producir toda gama de modelos de
la casa matriz para aprovechar las economias de escala cn la merca-
..dotecnia y optimizar el uso de materiales de promocidn y publicidad,
Las exportaciones de este grupe son débiles, parque sec trata de
productos que las trasnaciorales fabrican en todos los paises en
los que se establecen.

En el grupo de industrias de productos no diferenciados, las
exportaciones se explican principalmente por el tamafio de la planta
y no dependen de la importacidn de tompenentes, ya que Se trata
de materiales estandarizados que se pueden encontrar en el mercado
nacional. El1 tomado de la planta, es asil, el principal determinan-
te del volimen de Comercio Exterior y la integracién vertical es
limitada por tratarse de productos no diferenciados.
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No se puede generalizar al hablar del efecto de las trasnacio-
nales sobre el Comercio Exterior, Las trasnacicnales que mayor
efecto tienen en éste renglén son las que se localizan en ramas
donde la tecnologia y la organizacidn industrial facilitan la inte-
gracidn vertical entre las filiales y sus casas matrices,

La politica mexicana en materia de inversidn extranjera directa
se ha concentrade tradicionalmente e¢n impulsar la participacidn
del capital nacienal en dichas empresas. No obstante, ne hay indica-
cidén alguma de que debido a tal participacidn, las empresas mixtas
o las coinversiones se comporten en forma distinta a las de la
mayorla extranjera.

Esto apoya la nocién de que Lla participacidén nacional en el
capital no es suficiente para reordenar los patrenes de Comercie
Exterior de las trasnacicnales. .

Aunque las trasnacionales tienen una participacidn significoti-
va en la exportacidon de productos manufactutados, hay varies hechos
que merecen atencidn:

1) La mayor parte de éstas exportaciones son operaciones iptrasempre-
sa, lo que plantes la cuestibdn de cudn eficaz es la politica general
de nuestro puls para regular los [lujos de comercio si el comprador
y el vendedaor son la misma empresa.

2) Dichas importaciones tienen lugar dentro de esquemas de especia=~
lizacibén internacional que obligan o maseres importaciones y origi-
nan ung carga fuerte para el déficit comercial de México.

Si México s¢ va a integrar en mayor grade a la cconomia inter-
nacional en los ahos futuros, es necesario definir hasta qué punto
se desea que ésta tarea quede casi exclusivamente en manos de empre-
aps controladas desde el extranjero, Vv qué instrumenteos deheran
utilizarse para rcorientar la contribucidn de 1las trasnacionales
al desarrollo econdmico nacienal.

En la medida en que los ctostos de financiamiento externo se
eleven al aumentar la escala de operaciones de las trasnacionrales
en México y en que otras necesidades del pais se vuelvan mhs apre-
miantes (sutosuficiencia industrial v aumento del empleo), debe

_considerarse con atencibén los costos v beneficios que representan
los patrones de comercio exterior de dichas empresas. i s
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LA INDUSTRTA MAQUTLADORA COMO GENERADORA
DE DIVISAS .Y EMPLEOD

Existe otra variante dentro de les formos de intercambio cemer-
cial entre paises: la industria maquiladora. Al hablar de maquilado~-
ras. en el contexto de la economia internacional, debemos  hablar
necesariamente de la divisidn internacional del trabajo.

“Las maquiladoras podrian definirse como una expresiéon de come-
plementacidédn industrial a nivel del proceso productive entre paises

'y por lo tanto dicha complementacion sc lleva a cabo en términos

internacionales. La divisiin del trabajo que esto implica, se basa
ne necesariamente en los recursos materiales de cada pails; conjuga
invariasblemente los diferentes niveles de desarrollo.

Entonces, el sistema de maquile consiste en In divisién fisica
del proceso productivo.

Una planta puede dividirse en dos y lograr que un pais retenga
una fase del proceso productivo, agquella que genera desde la moqui-
narin para hacer la maquinaria, hasta lu magquinaria que hace los
componentes ¥y partes de alta tecnologia, ¥y que en términos de fun-
¢lones de preduccidn se copsideran intensives en capital 'y ‘por
el otro lado tenemos a los palses que supuestamente tienen una
desventaja comparativa en este sentido y se van & conceatrar en
la fase intensiva de mano de obra del proceso productivo.

De esta forma bajan 1los costos de produccidén comprimiendo
los - costos de los salarios, aumentando asi su competitividad y
manteniendo su liderazgo tecnoldgica.

Para los paises en vias de desarrollo las maquiladoras repre-
sentan fuentes de empleo y generadoras de divisas. ademas de ser
un medio de capacitacidn que sirva de impulso al desarrolloe 1ndu5—
trial y conocer nuevos canales de comercializaciébn. ’



157 " ALTERWATIVAS DE POLITICA ECONOMTCA:

" La - problemAtica internaciopal debe sus origenes al .tipe de
~economia- ‘internacional disefiado en la segunda postguerra. Es ‘un
sistems ‘econémico formado a partir de dos elementos bdsices.

1) Reorganizar el sistema de comercio mundial , permitiendo que
los paises derrotados se incorporaran nuevamente a la produccién
y al consumo, a la importacidén y a la exportacidnm, perc a partir
de un solo palfs, gque en ese momento habis concentrado la gran
mayoria de los bienes exportables y, sobre todo, su capacidad
para producirlos, y més del B80% de las reservas que apoyaban
los medios de page que harian posible el intercambio,

2) La conservacidn del sistema-capitalista que se enfrentd a una
divisidn del mundo no conccida hasta entonces, compitiendo con
un sistema de produccidn distintg que poco » poco parecia ganaf
.mayares aliados.

En el momento que Estados Unidas empezd a tener dificultades =
para exportnor sus productos a los mercados de los palses avanzados,
tuve la necesidad de proteger la colocacidn de sus articulos en-
su prepio mercado, a fin de evitar 1a comperencia de las nacio~
nes industrializadas.

A esto se agregd el fortalecimiento de varias empresas a nivel
* internacionnl, Que posteriormente estuvieron en posibilidades de
impaner condiciones al propio sistema que les 4id origen.

-§in embargo era necesario atender las demandss de loa paises -
subdesarrollades, quienes pedian los apeyos necesarios para dejar
de serlin. Es asi como surgen: La Agencia Internaciopal de Desarro-
llo, el GATT, los Sistemas Genernlizados de Preferencias, .y los.
financismientos ‘de wuns parte del gasto lecal, par parte de las
" agenciss financieras internacionales. '

La ‘solidaridad internacional se transforma en una pieza para
la retérica, y al buscar cads pais su prosperidad, se pone uuevamen~
te de manifiesto, y ahora en el plano internacional, que la bisqueda -
individual de l1la prosperidad no conduce, no puede conducir a'la
prosperidnd calectiva. .




VENTAJASVY DESVENTAJAS DEL -INGRESO DE MEXICO

AL. GATT

En el Area del Comercio 'Internacional hay dos conjuntos bisicos
de dereches .y obligaciones. El primero es el GATT, el segunde existe
fuera de ese acuerdo y depende de los diferentes tratados bilatera-
les y mulrilaterales que cada pais integra.

Bajo este régimen legal se encuentran paises como la Unidn
Soviética, China, Irédn y Arabia Saudita entre atros.

En términos penerales puede decirse que el sistema del GATT
cencede mas derechos a sus miembros a cambio del compromise de
egtablecer una cierta disciplina en algunas dAreas de la politica
econdmica y comercial. Inversamente el régimea fuera del GATT permi-
te mayor liberiasd de accién en términos de politica econamice y
comercial, a costa de menores dereches frente al resto de los pal--
ges.

A continuwacidon se presenta una comparacign entre el conjunto
X N . ; .
de derechos y obliigacicnes en Comercioc Interracional con que conto

México hasta hace poco, con el que tendrd como miembro del GATT.

Con esto ge. intenta responder tres cuesticnamientos:

1) Qué ventajas y deventajas tenia México con.el régimen ﬂnterior
de Comercio Exterior S |

2) due conjunto de derechos y obllgacianes ofrece-el GATT y cémo

‘opera este arganismoe en la préactica
3) Qué cambics implica para México su iagreso al GATT

Sin embargo, antes de enrtrer en materia pensamos que’ es conve-
niente ute breve explicacidn de algunes términos de uso frecuente:

Acuerdo General Sobre Aranceles Aduaneras y Comercio: Es el texte
que contiene las disposicinnes generales en materia de Comercio
Internacional aceptadas por los paises signatarios. Actuslmente
son aproximadamente 9Q paises desarrollados, en desarrollo v socia-
listas, que en conjunto realizan mas del 85% del Comescio Interna-
cional.

CATT {(Gemeral Agreement of Tariffs and Trade}: En general cuanda,
se hahla del GATT se hace relerencia a ia institucién que administra
¢l Acuerdo General y no al texto misma.

Parte Contracante: El Acuerde General es un contrato firmado .-por
palses gue en el texto se denominan partes contratantes. Cuando

el término se usa en plural por 1o general se refiere a los miembros .

del GATT cuando actian colectivamente.




,Arancel. Es el cargo que se igponed alguna mer:ancia al internurla
en-el territorio - de’ un pais‘;., Narmalmen:e es un porcentaje del
vnlor de la misma. o= '

Barrera ‘Mo Arancelaria: Son otros mecan’iéinos para: cohtrolar las .
importacienes. Los més frecuentes  son, los pe!’mlSOS de 1mpormc1au )
.y las cuotas’ E :

:Censesidn Arancelaria: Es la reduvccidn. de un arancel ‘que hace, un

pais para que otro aumente su volimen de exportaciones, Si bilen ..

en “teoria, dicha reduccidn beneficia.tanto- al exportador como al
importador, el movil principal del sistema de negociacién.de produc-
toa del GATT es la obtepcién de mercados y no de productos a bajo
precio,



Las deficiencias del Sistema Legal de México

el el Comercio Interpacioral

México no ha tenido un cuerpo legal unificado en el que figuren
sus derechos y obligaciones en el Ambito del Comercio Internacional,
Existe en cambio, un conjunto heterogéneo de tratados multilaterales
y bilaterales que definen su sistema legal en el Comercio Mundial.

El tratado multilateral mids amplio es 1la Carta de Nacicnes
Unidas, De ella se desprenden tres principios generales que cubren
el Comercio Internacional. El articulo 2.1 establece la igualdad
soberana de todos los estados y fija la base legal del derecho
de cada pals s escoger libremente su régimen econdmico y por tanto,
comercial.

El articulo 2.3 consigna el principio de la soluclidn pacifica
de las controversias, lo cual también es aplicable al Comercio
Loternacional.

Finalmente en los articulos 55 y 56 los miembros de las nacio-
nes Unidas se compromenten a tomar medidas conjunta o separadamente,
para crear las condiciones de estabilidad y bienestar que conduzcan
a que las relaciones entre las nacliones sean pacificas y amistosas.

Une de los medios con los que la ONU lleva a cabo éstos princi-
pios es la Conferencis de 1las Naciones Unidas Sobre Comercio vy
Desarrollo (UNCTAD). Entre los mandatos de ésta institucion figura
el de formular principios y politicas sobre Comercio Internacional
y sobre problemas afines al desarrollo ccondmico , ¢ iniciar medidas
para negociar y aprobar instrumentos juridicos multilaterales en
la esfera del comercio.

A pesar del mandato otorgado a la UNCTAD, el tratamiento que
éste ha dado a los probelmas del comercio y desarrollo es Unicamente
general , sin tocar las reglas de operacién o aspectos especificos.

México también se ha adherido a otros tratades multilaterales que
establecen dereches y obligaciones para sus miembros. Su cobertura,
sin embargo se restringe al ambito regional (como el tratado de
Montevideo 1980 que crecd la ALADI), ¢ a um conjunto especifico
de mercuncias (coms ¢l Acuerdn sohre Comercio Internacional de
Textiles).

Estos tratados establecen mecanismos especificos para llevar
a cabo sus metas. Con base en ellos, México examina regularmente
su-comercio con varios paises de América Latina. Aunque parciales,
estos acuerdos son canales validos y Gtiles de negocisciodn.



Ademds se cuentan los tratados bilaterales en materia econdmica
y comercial que México ha firmado y ratificado: al mes de Octubre
‘de 1986 estaban vigentes 107, 26 de ellos con sus principales socios
comerciales, aunque también ha celebrade 44 con otros palses que
no son socios comerciales principales ni pertenecen a América Latina
o a la CEE.. .

Esto puede reflejar la preccupacidén por tener una cobertura
amplia en el reconocimiento de derechos y obligaciones mediante
tratados bilaterales. :

En el tema de Comerio Ipternacional hay 40 tratados bilaterales
(de amistad, de comercio, de navegacidn), 8 con los principales
socios comerciales y 17 con otros paises que no son socios ni perte-
. necen a hAmérica Latina o o 1a CEE. El bajo nimero de este tipo
.de tratados puede explicarse por el tratado de Montevideo, que
en buena parte suple a los instrumentos bilaterales.

Seris deflicil apalizar uno a uno de los tratados bilaterales
para determinar su eficacia; sin embarge en los coenvenios de este
tipo no suelen sefialarse los mecanismos especificos para llevar
a cabo “"sus objetivos. Tampoce se prevé lo que deberia hacerse en
caso. . se suscitarse problemas concretes come subsidios a la exporta-

" cién, dumping, valoracidén aduanera, etc. Y con esto se pierde la

predictibilidad en las relaciones comerciales.

Laé deficiencins

: La cobercura legal de México con el Comercio Internacional,
bassda en acuerdos multilaterales parciales y basicamente en acuer-
dos . bilaterales he permitideo  eludir compromisos -multilsterales,
pero ha impuesto varios costos:

- En prlmer'lugar es un. sistema sumamente complejo, inestable
y dificil de manejar y administrar. Para ser eficiente serla necesa-
‘fio efectuar-uyn-trabajo .muy detallade de .negoeciacibn - pnis por
pais - con mecanismos especificos que fljﬂrnn y pusieran en practlca
los compromisos.  Si tal cosa se lograra, en México tendrian que
otorgarse derechos y garantias a los otros paises, con lo cual
obviamente nuestro pais aceptaria ciertos limites en su politica
econdmica y comercial.




.. Un segundo inconveniente es la ausentia de Un marco multilate-
rol .de negociaclién'y garantia de compromisos. - Para up pais como
México, con bajo peso en la economlia mundial-: y con socios comercia-
laz muy poderosos, quizéd serd mejor contar con un mecanismo multila-
teral’ que permita equilibrar el peder relative de las partes en
los. negociaciones comerciales. Ademas, en coso de controversias,
es obvio que una critica de un pais poderoso sanciopada por un
organismo multilateral tiene mas peso que una queja - surgida de
un marco bilateral.

. En tercer lugar, al buscar acuerdos bilaterales con micmbros
del GATT que son los pdises comercislmente mids importantes dificil-
mente ‘se podrian obtener condiciones de necgociacién mejores que
los que éstos otorgan a los demds miembros del GATT, por estar
obligados a ello con la clausula de la nacién mas favorecida. Esto
da -a México, automaticamuate, un nivel de derecho inferior o cuando
muche igual al de los miembros del acuerdo.

Finalmente, la negociacidn bilateral no &s un mecanismo idaneo
para hacer frentc al ciOmulo de problemas comerciales multilateraies
de hoy, que implica acuerdos y reglamentaciones aceptadas por muchos
paises. De hecho, 13 Tesis de México en los foros multilaterales,
¢s que los problemas internacionales de hoy no pueden solucionarse -~
con acuerdos bilaterales sino mediante arreglos multilaterales.

Es probable que hasta hace poce no se hayan sentido las defi-
ciencias del sistema legal de México en el Comercio lnternacional =
por la poca importancia de sus exportaciones no pgtroleras, las
cuales han debido sumentar considerablemente. Por elle fue necesario
dotar a las exportaciones mexicanas con una mayor proteccibén legal -
en. el exterjor, De ahi que el GATT se planteara como una mejor
opcidon paru tales efectos.

El Sistema Legal del GATT

£l GATT cumple dos propésitos fundamentales. Por una parte
constituye un marco normativo de las relaciones comerciales interna-
cionales; por otrs parte sirve de foro para las negociaciones comer-—
ciales de los paises miembros.

Como marco normativoe, el Acuerdo General sienta las bases
para un comercio abierto y liberal, Abierto en el sentido de que
otorga los mismos derechos a tedas las partes contratantes y evita
discriminaciones que pudieran llevar a un proceso de restricciones -
comerciales competitivas. Liberal, porque estd basado en el princi-
pio de la economia clasica llberaL. seplin el cudl, si cada pais
se especializa en la produccién de las mercancias en las que tiene
ventajas comparativas , el producto total mundial de cada bien,
necesariamente aumenta.



. Para dar -lugar: a- ta) comefcio, se” requiere ‘por 10
cunjunto de principios que establezcan;:
a).La no descriminacion de 1os miembros y
b):-Que:. el ‘elemento determinante .de los

paises sea en la medida de .lo posible’

precios internacionales 'y los nacionales

No. discrimlnncion

i Este princip1o relativpo al trato de la nacidn nas Envnrecida,'
estublece que " cada - parte contratante - se compromente  a. conceder
“de manera’ inmediata e incoendicional, a todas las demds, cualquier
ventaja, favor, privilegio & inmunidad, en materia ‘de derechos
de .aduana ., y cargas de cualquier clase a la importacién o.a 1la
exportacidn.

Este es el mecanismo que se ha encontrado pare crear un comer-
cio abierto, con ésta clAusula las partes contratantes también
se comprometen a ne utilizar el comercio como medio para discriminar
enitre paises.

Estabilidad de las Concesiones

Otro principio del Acuerdo General es la bdsqueda de condicio~
nes estables para el comercio y la eliminacibén de la incertidumbre
entre los mercados. Buena parte de las disposiciones del Acuerdo
General, tienen el fin de asegurar que los paises respeten las
concesiones otorgadas Yy no eleven los derechos de importacidn una
vez concedidos. De esta forma se establece la seguridad de que
los derechos aduaneros seran estables y previsibles,

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

La Proteccidn Mediante Aranceles Basicamente

Una de las reglas del comercio liberal es que en  la medida
de lo posible, ¢l elemento determinante de las corrientes comercia-
les sea la diferencio entre los prec1os nacionales y los internacio-
nales, Esto llevaria a que cada pais se especislizara en lus produc-
tos de puede producir mas eficientemente.




R Una forma de acercarse a tal objetive es’  la protecciéon del
mercado medisnte aranceles en lugar de cuotas 6 permisos de importa-
cién. El arancel permite proteger a los productores nacionales
de la competencia del ‘exterior pero dentro de ciertes limites.
Ademds 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 proteccion del mercado.

Contrariamente, las restricciones distintas del arancel, como
los permisos © c¢uotas de importacién o su prohibiciom, aislan al
mercado protegido de los precios del exterior. Ademds, no son trans-
parentes, pues a partir de ellos no se puede determinar qué ten
protegido estd el mercado.

Por estas razones, el Acuerdo General establece que - el arancel
es el método bdsico para regular la competencia con el exterior,

En el Acucerdo General ninguna parte se abliga a reducir algin
arancel en ausencia de un acuerdo especial, Ciertamente uno de
los objetivos del GATT es reducir los aranceles a la importacidn. '
Para ello se realizan las conferencias ¢ rondas de negoclacién.

Reciprocidad

Bado que el GATT es un foro de negociacidén, fué necesario
establecer el principio general bajo el cual se realizen las nego-
ciaciones . En el preambulo, el Acuerdo General, establece que
el traty entre paises se realizard a base de reciprocidad y de
mutuas ventejas.

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

Trato a los Subsidios a la Exportacién y al Dumping

Con el objete de que la corriente internacional de bienes
responda basicamente a la diferencia de precios entre paises, el
Acuerdo General regula el trato a los subsidios a la exportacién,
ya .que pueden afectar las corrientes del comercio. En este sentido
el Acuerdo General establece que cualquier subsidio que tenga por
efecto directo o indirecto aumentar las exportaciones de un producte
debera notificarse por escrito a las partes contratantes.

En los casos en que sec determine que tal subsidio cause o
amenace causar un perjuicie grave a los intereses de otra parte
contratante, la que lo haya concedide examinarad la posibilidad
de limitarlo.



7 : nte- .efectos-de "
_‘acuerdo- .faculta . a. cadaparte-.contratsnte los--e .
“un suEhls-igio- a un articule expertado a su .territorio median_t‘e 1a
aplicacién de derechos compensatorios, Estos son impuestos 'al pro-
ducto  importado para compensarse el beneficio que recibid .d_e un
subsidio. o - S

. La condicién para ello .es que 5€ proebe que el subsidio ‘en
cuestién causa o amenaza causar perjuicies importantes a una produi—
cidn nacional  ya existente, o Gue retarda consﬁcrablemente’_ a
ereacién de una rema de la produccién nacional. .

En suma, el Acuerdo General no proscribe los subsidios a: la
exportacidn, pero establece que los que causen o amenacen Sgu’sgr :
dajfio a8 otra parte contratante, se eliminen o se anulen mediante

impuestos compensatorios.

i ion de los productos de’
El Dumping que permite la- introduccion
“un pais ‘en epl mercado de otro & un precio inferior,‘n su valor mormal
‘queda proscrito en el Acuerdo General bajo las mismas condiciones
- que-log subsidios. C

Salvaguardias y Medidas de Proteccién

El Acuerdo General reconoce que el comercio puede tener téempo-
ralmente efectos nocivos en una economia, lo cual puede hacer nece~
sario revertir de modo temporal las conseciones  arancelarias.” Por
ésta razdén, existen varias disposiciones por las cuales los. paises
pueden recurrir a una "salvaguardia" que los exime de algunas de
las obligaciones del Acuerdo Geperal y les permite protegerse de
tales perjuicios.

. La condicién para aplicar una salvaguardia es que el producto
importado cause o gmensce causar uwn perjuicio grave a los producto-
reg. del pafs importador. En casos especiales, se permite la suspen-
sidn total o parcial de la concesién, con objeto de prevenir o
reparar los perjuicios causados.

Un pais puede recurrir a una salvaguardia cuando enfrenta
problemas financieros externos y de equilibrio en su balanza de
pagos. Esta disposicidn es muy importante para pasises como México,
que enfrenta este tipo de problemas, pues constituye un recurso
que puede diluir de manera considerahle, sus compromisos durante
el lapso en que persistan nuestras dificultades. . D




. .SOLUCION DE ‘DIFERENCIAS

Uno de 1057 aspectes mds importantes del GATT es su funcion

" como mecanismo para solucionar diférencias entre las partes contra-
.tantes. Puede decirse que uno de los principios del Acuerdo Ceneral

es que las diferencias entre los miembros deben alcanzar una conclu-
sion mutuamente satisfactoria.

En- el Acuerdo General no hay un procedimiento dnico para solu~
cionar diferencias entre las partes contratantes. En su lupar,
el Acuerdo contiene mis de treinta procedimientos particulares,
a ‘los que hay que agregar otros acordados posteriormente, que no
figuran en dicho texto.

La solucién de diferencias en el GATT no es un proceso legal, -
en. - el cual una entidad imparcial emite un fallo conforme a la
ley. 'y al que las partes 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 .stapas, hasta llegar ~a una conclusidén mutuamente satisfac-
toria.

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

VBllos ason:

1) Las consultas bilaterales

2) La solicitud de uns entidad o persona para que interponga sus
buenos ofirios para la reconciliaciéon 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 opinidn con=
sultiva . Luego de esto las partes contratantes emiten upa reco-
mendacidn.

Se advierte que el procedimiento para la solucion de diferen-
clas desemboca en un mecanismo de negoclacidn y ne en un proceso
legal. Cuando intervienen las partes contratantes, emiten una reco-
mendacidn que no constituye un fallo y que en términos legales
no obliga a los paises. Este procedimeinto sui generis de solucion
de diferencias en ¢l que simultineamente intervienen elementos
legales y la voluntad politica de los gobiernos, ha hecho que el
GATT 'se consgidere como una institucién flexible y pragmdtica, pues
estad abierta a soluciones donde intervienea 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 procedimiento tiene varios 1incon-
venientes, su reformulacién no parece ser un problema prioritario
para los miembros del GATT.



Srar

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 les paises en desarrollo.

. El SGP fue acordado en la segunda reunidén de la Conferencia
de lss Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrolle (UNCTAD), reali-

.'zada en Nueva Delhi, India en 1968. El objetivo fue promover el

desarrolle de los paises no industrializados facilitandoles 1la

_comercializacidn de sus manufacturas, scmifacturas y ciertos produc-
.tos. . primarios, otorgindoles rebajas arancelarias gue inclusive

podrian ser del 100% de manera generalizada y sin reprocidad.

Como la mayoria da los palses industrializpdos que otorgarian
el SGP eran miembros del GATT, antes de poner en vigor sus esquemas
preferenciales debieron negocinr en el Acuerdo General una exencidn
de sus ohligaciones para con los miembros de este organismo respecte
al: tratamiento preferencial de los paises en desarrollo; pueste
que- de no haberlo hecho, por el principio de la clausula de la
nacién més 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 primeroc de los cuales fue el de 1la
Comunidad Econdmica Europea.

La Comunidad Econdémica Europea esta integrada por Bélgica,

Dinamsrca, Espana, Francia, Grecie, Holanda, Irlanda, Italia, Luxem-

burgo, Portugal, Reino Unido y 1la Repiblica Federal Alemana. Esta
comunidad otorgd preferencias para toda su tarifa de importacién
y anualmente por reglamento de la Comisidn de las Comunidades Euro-
pens aprueba determinadas bases de aplicacién del SGP & productos

. industrinles, productos textiles y productos agricolas.

El esquema comunitario sefiala de acuerdo a les tipos de produc-
tos, cuotas individuales por peises o territerios. beneficiarios

"0 ‘contingentes por productos. También pueden sefialarse cantidades

maximas por pais miembro de la comunidad.

Otros esquemas preferenciales existentes son los gue han puesto
en vigor Australia, Austria, Bulgaria, Canadad, Checoslovaquia,
Finlandia, Hungria, Japén, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia, Suecia,
Suiza y la Unidn Soviética. -



Independientemente de las caracteristicas especiales que tienen
cada uno de los esquemas, en general, se puede decir que son poco
aprovechados per los paises -en desarrollo, pues se desconoce su
funcionamiento e inclusive su existencia. Esto pudiera ser una
evidencia de que la informacién para despertar el interés por la
exportacién no ha sido lo bastante difundida. También puede inter-
pretarse que antes de ofrecer a los paises en desarrollo preferen-
cias arancelarias, era necesario otorgar otra serie de estimulos
previgs que impylsaran la produccidn de éstos palses para estar
en condiciones de exportar.

£n ocasiones, las preferencias no se aprovechan debido a que
el exportador estd obligado a cubrir ciertoes requisitos que estable-
ce el pais importador. Uno de éstos, aplicado poer todos los paises
otorgantes, es el Certificado de Origen; documento que es expedido
per las autoridsdes comerciales o por las Camaras de Comercico o
de Industria como comprobante 'de que el producto que se exporta
contiene un minimo de componentes originarios del pais exportador.

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

El negociar con estas naciones en el GATT o con los paises
.en desarrollo en ése u otros foros, no significa de ninguna manera
que el mercado mexicano se verd invadido por productos extranjeros
ni que los productos mexicanos podran 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 negociacidén internacional es poder otor-
gar e los consumidares mayor variedad en los bienes de satisfaccidn,
tanto de necesidades directas como indirectas a través de la compra
de materias primas mas baratas, lo que en ltima instancia redunda
en bencficio del consumidor final. También la apertura al mercado
externo permite contar con la posibilidad de comparar calidades,
con lo que supenemos que la produccién interna necesariamente
se verd mejorada.

El otro lado de las negociaciones lo constituve la posibilidad

de incursionar en mercados internaciunales que sin el tratamiento:
preferencial dificilmente se podria lograr,
El cemprar o vender a otros paises sin que el comprador o
vendedor pague todos los impuestos o se enfrente a barreras. no
arancelarias, trae consigo el cumplimiento de ciertos requisitos - -
que en ocanslones son puramente administrativos; por ello es necesa-
rio el conocimiento de los derechos y compromisos de México a nivel
internacional y los tramites y requisitos que deben cumplir las’
importaciones y las exportaciones.
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5§, " PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es incuestionable la importancia que ha adquirido el Comercio
Internacional para nuestro pais en los dltimos seis afios: especifi-
camente en cuanto al intento de exportar productos no petroleros, -
planteindose esto come una alternativa de desarrrollo nacional.

La apertura de mercados en ¢l extranjeroc y una activa partici-
pacibn en ellos, implica no solo el ingreso de divisas al pais
.y la consecuente disminucidén de! déficit en la balanza de pagos,
sino también la peneracidén de fuentes de empleo, el incrementos
de. la productividad y la mejora en la calidad de nuestros productos.

Desde 1luago, el logro de estos objetivos se refleJarla en
el incremento y desarrollo tanto a nivel macro como micro-econémico,
pero para ello se requiere afrontar una sertie de problemas que
en particular las empresas pequefias ¥y medianas estan obligadas

“a:resolver pars mantenerse en el mercado nacional, en primera ins-
tancia, y poder crecer posteriormente.

Este tipe de empresas cmplean mas del 50% de la poblacién
econémicamente activa del pais, lo cual indica la importancia que
ticnen en nuestra economia.

Parte de su problematica de maneral general es-la siguiente:

En.e¢l ambito financiero: v 'Cuentan con poco capital X
Presentan . graves dificultades para
conseguir «créditos (actualmente muy
caros)

Observan graves problemas de liquidez

En el Aambito tecnolégica:  © ‘Inexistentes la investigacidn y desa~
FE R T . vrrollo-de productos
“:*Obsolescencia tecnoldgica que afecta
~su - competividad en cuanto & producti-
vidad y calidad de sus productos

Salarios bajos

Deficiencias en cuanto. a la adminis-
tracién de su personal

Baja o nula capacitacion en todes
los niveles

Lt cioqali, El apoyo de las dependencias guberna-
mentales es insuficiente para impulsar
las actividades de este tipo de empre-

5as5




Ausencia de. una .estructura formal
~-+que " facilite. los procedimientos de
 ‘trabajo. su distribucibn y su planea-
cién de manera que puedan optimizarse

al midximo los recursos de.las empresas

: Esta prublemntica enunciada a grandes rasgos, limita las accio-
nes ‘de las entidades potencialmente exportadoras. 5Su potencialidad

,radica en-que en nuestro pals existe una serie de condiciones tales
como: abundancia de recursos naturales y mano de obra, que permiti-
rian que‘varias empresas pudieran tener ventajas comparativas sobre
otros. paises en la produccibén de determinados articulos.

Sin embargo, cada empresa por sus muy particulaTes necesidades
.y caracteristicas, para poder incursionar en el mercado internacio-
nal, debe en primer lugar, conocer su posicidén dentro del mercade
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 pequefia empresa tengs la capacidad para resclver su problemédtica -
estard en posibilidades de participar eficientemente en el mercado
internacional, siempre y cuando tenga al slcance. las condiciones

necesarias para ello.




2:2 k “OBJETIVOS :DEL ESTUDIO

Con base el la problemética plantéada antériormente, los obje~

‘tives de¢ nuestra investigacion fueron los siguientes:

1,

Destacar la importancia de la apertura al Comercio Exterior
a nivel nacional y particularmente a nivel de la Pequefia Empresa-:.
haciendo. énfasis en 1a Industria del Vestido, planteando '1a

-actividad exportadora como wumna alternativa de crecimiento y

desarrollo.

Caracterizar la problemitica de estas empresas, la cual en un
mamento dado limita su participacidn ¢n el Mercado Internacional.

Determinar los requerimicntos y necesidades de la Pequeia Empresa
los cuales deberad satisfacer para superar sus limitaciones.

Proponer un modelo basice de etapas a seguir para diniciarse
en el Comercio Internaciomal con base en dos aspectos:

a) Sefalar aquéllos servicios ofrecidos por las instituciones
relacionadas con el fomento y desarrollo del Comercio Exterior- .
que pueden ser de utilidad para la empresa que desea exportar,

b) Con base en las experiencias de las empresas investigadas,
que hayan teonido éxito en su intente de exportar, recomendar |
aquéllas acciones mas efectivas que faciliten su. acceso a
los mercados extranjeros. .




2.3, ‘PLANTEANTENTO. DE LA HIPOTESIS

Las pequefias empresas mexicanas, particularmente dentro de
la industrie del -vestido, poseen ventajas potenciales tales como:
intensidad en el empleo de wmano de obra barata, 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 mds importante en el desarrollo econdmico
nacional,

Las pequefias empresas tienen un comin denominador que - son
sus deficiencias de tipo organizacional, por lo que requieren en
primera instancia, del disefio de una estrategia que le permita
superarlas, partiendo de un replanteamiento integrol de sus objeti-
vos institucionales, como condicibén previa para. ia solucidn de
su problemAtica general, de tal forma que logren entrar y mantenerse
en los mercados nacional y extranjero y lograr asi su crecimiento
y desarrollo.




CAPITULO.3
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TSR T LA PEQUENA“EMPRESA-—

. .La- pequeiia empresa - que aqui se define como la que emplea
hasta 100 trabajadores-, tiene a su cargo mis de la mitad del empleo
industrial en el munde en desarrolle y contribuye con una elevada
proporcibén de la produccién total . Su importancia relativa tiende
a variar inversamente con el nivel de desarrollo, pero su contribu-
cién sigue siendo significativa aGn en las economias mads avanzadas.

La empresa a pequeita escala podria jugar un papel todavia
més {mportante en la creacibn de un desarrollo econémico y social
equilibradeo en los paises en desarrollo. Sus ventajas potenciales
son conocidas: las pequefias empresas tienden a utilizar menos capi-
tal por trabajudor que sus contrapartes mayores. Su cardcter de
gran intensidad de trabajo es compatible con la relativa abundancia
de mano de obra y la escasez de capital y divisas, caracteristicas -
de las economias en desarrollo.

La pequefis empresa tiene también la capacidad para emplear
productivamente el capital. Generalmente emplean trabajadores con
un limitado adiestramiento formal, que posteriormente es complemen=
tade con el aprendizaje en el trabajo y el desarrollo de habilidades
con la préctica y la experiencia. Por otra parte pueden movilizar
los peguefios ahorros de los propietarios quienes los dinvierten
en sus empresas, y a menudo son efectivas en subcontratar con empre_
sas mis grandes.

Es significative, que donde han prosperado las pequefias empre-
sas ha sido en palses donde los gobiernos han permitido que los
mercados operen con un grado considerable de libertad, En un medio
seme jante, las empresas que tienen las mismas actividades, compiten=
entre sl en condiciones mls parejos, y lo que es igualmente impor-
tante, en ese medio, las empresas pertenegcicntes a campos diferentes
pueden constituir relaciones complementarias mutuamente beneficie-
sas. Donde se permite que se desarrolle libremente la interdependen-
cia entre proveedores y clientes, muchos de los servicios de npoyo-
son prestados por pequenas empresas y ya no es necesario que los
proporcionen los gobiernos,

Pero si surgen con facilidad, sus tasas de mortalidad son
etevadas, lasta cierto punto, los fracasos de las pequeflas empresas
son un signo saludable en unz cconomia dinadmica: las empresas sntie-
condmicas deben encontrar que les es dificil sobrevivir, Pero en
muchos casos el fracaso o el desarrele retardado de lass empresas
se debe 8 un clima econdmico desfavorable. E



Escasas de capital; apoyadas sin-entusiansmo por las institucio-
nes financieras de desarrollo. y ademas poco consideradas en ‘los
programas de ayuda de capital fordnee , las empresas a pequeiia
escala han tenido que apelar a8 su expansidén y modernizacidn princi-
palmente a fondos generados internamente.

En muchos palses en desarrolio los mercados de capital, cambia-
rio y laboral se ven afectados por numerosos tipos de regulaciones,
subvenciones e impuestos. lLa mayoria de las pequefias empresas tiepen
un acceso muy limitado a las divisas y al crédito bancario e insti-
tucional, en tanto gque pueden contar por lo general, con grandes
reservas de mano de obra barata desempleada o subempleada. El resul-
tado puede traducirse en relaciones capital/trabajo tan bajas como
para generar una productividad laboral menor en muchas pequefss
empresas. Las pgrandes empresas, por otra parte, pueden recibir
fondos de inversidn a tasas de interés atractivas y disponer de
divisas a tipos de cambio artificialmente basjos, todo lo cual 1las
estimula a derrochar en la utilizacién del capital.

Por otra parte, la presién de los sindicatos y la legislacidn
laboral (que por lo general sclamente abarca el sector moderno),
pucde exigir a las grandes empresas el pago de salarios relativamen-
te clevadeos, la cual, puede Inducir a una sustitucidén excesiva
de mano de obra por capital.

Los efectos de esta situacidén se reflejan en ambos .lados:
métodes de produccidn técnicamente atrasados e ingresos reducidos
en las pequeiias empresas, en las cuales estd empleada lo mayoria
de la fuerza laboral, y uso excesivo de capital en el sector moderno
que recibe la mayor parte de los fondos dec inversidn pero crea
pocos empleos. Es resultadeo es una estructurp duaplista que se opone-
a la eficiencia y a la equidad.

Con el [in de superar la csrasez de capital dispenible para
la pequefis compresa, muchos pgobiernos destinan recursos = tanto
del presupuesto como de la asistencla extranjera - para préstamos
a empresas a pequeia escala, por lo general a través de una o dos
instituciones oficiales especializadas y subsidisdas (como. es el
caso de FOGAIN en México), y con topes relativamente bajos en las
tasas de interés. Con [recuencia, el resultado es la excesiva deman-
da de éste crédito barato y la necesidad de racionarle, lo que
lleva a menude a abusos en el proceso de asignacidn.

lna segunda medida corriente es crear - a menudo con asistencia
extranjera- un instituto central de la pequeiia ipdustria parg pres--
tar servicios tales como formacidén técmica, asesorla e informacidn,
consultoria administrativa y juridica, ete.




La experiencia con éstas instituciones ha sido 2 menudo-dess-
lentadora. En'la practica ha habido numerosos- obstaculos. La hetero-
geneidad -de ‘las pequefias empresas ha hecho que una sols institucidn
abarque la gama de conocimientos que necesitan. Los salarios no
han sido los adecuados como. para atraer o conservar personal experi-
mentedo. Las relaciones entre personal y clientes han sido con
frecuencia débiles, al proceder de 1a tradicional desconfiasnza
del funcionario pdblico con respecto al empresario y. del temor
de éste en cuanto a que el gobierno se entrometa demasiado en ‘sus
- negocios,

A continuacidn procederemos a caracterizar a la pequefia empre- -
sa.’: . DR
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QUE ES  UNA PEQUEAA EMPRESA

Independientemente de 1los criterios de clasificacién para

establecer la mngnxtud de las empresas, se considera que la peque-
.fia empresa ‘es ‘aquélla que posee el dueio en plena libvertad, maoneja-
~da autdénomamente y que no es dominante en la rama que opera. Tiene

entonces las siguientes caracteristicas:

1. Gerencis indcpendiente (los gerentes suelen ser también los:

. duefos). -

2 Capxtal y propiedad: el capital es aportado por una perscna

D un quuEnO grupﬂ de personuas par lo que la empresa perr.cncce -
a éstos. ) 7
3. Mercado locsl: el radio de accidn de la pequeis empresa es
(aunque no necesariamente}, predominantemente local. ’
4, Tamaho relativo: la empresa es pequeida cuando asi lo establece -
la comparacitn con otras unidades del mismo ramo. :

PROBLEMATICA GENERAL DE LA PEQUERA EMPRESA

Inexperiencia

El dinamico mundo de los negocios de la actualided, obliga -~
a los administradores de las pequedas empresas a estar alerta.a
las rdpidss tramsformaciones que continuamente se verifican en
su medio ambiente. Los cambios deben advertirse en su oportunidad
y asimilarse provechosamente.

Muchos de los problemas que aquejan o las empresas peguedas
son producto de los diferentes tipos de inexperiencia de la p(.rsunn
a cuye cargo estd el manejo del establecimiento.

Falta de experiencia en el ramo

Con frecuencia el gerente carece de expericnc‘ln en el ramo
en que incursiona. Puede tenerla en otros campos pero ldgicsmente -
suele ignorar los problemas espec1f1cos de la nueva rama a la que
ingresa. .-

Sobreconcentracion de experiencia
El conocer y dominar solo um Area especifica ‘de la empresa

_puede actuar en delLrimento de ésta. El gerente debe ser capaz de

ejercer habilidades técnicas determinadas y ademas, tener la cunli-
dad de ver o su empresa globalmente. De esta forma podrd descubrir

mas facilmente sus necesidades, advertir sus relaciones con ciertos
factores y determinar su verdadera capacidad; asi como distinguir

-las relaciones que sus distintas arcas guardan entre si.
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Incompetencia del Cerente

~ El mayor obsthcule que puede tener una pequeiia empresa para
prosperar, es un administrador jincompetente, Ni el mismo. duefio
puede fungir. como gerente de su empresa si carece de los conocimien-
-tos neccﬁﬂrios. o mds ain, de ls capacidad de liderazgo requerida.

‘Falta de Competritividad

La ‘competencia. es determinante en nuestra economia: las empre-
sas .que no pueden ofrecer iguales servicios, precios, calidad,
etc., que otras con las que compiten, definitivamente tendrdn difi-
cultades para permanecer en operacidén. Si una empress se ve obliga~
da ‘a reducir la calidad de su producto para peder seguir compiciendo
estd condenada a su desaparlcxon. pues la clientela huscard mejores
servicios o productos.

Falta de Control de Inventarios

El adminigstrador de una pequefia empresa puede no prestarle
la debida atencidén a la existencis de un-buen control de inventa-
rios. 5i este es demasiado grande esto puede significar la inactiva-
cidén del dinero o el desperdicio por inutilizacidén u obsclescencia. .
Por el contrario un ianventario inadecuado e insuficiente provoca
que no s« pueda surtir la demanda de mercancias con oportunidad y --
eficacia.

Abandopa

Aunque este problema ne es uno de los mds ‘comunes, no deja
de ser delicado, ya que el gerente suele ser el duefio y por lo
tanto no -rinde’ cuentas ‘a ‘nadie.’ Las razones mas comunes por las
que gse descuida una empresa son entre otras: malos hibites, precaria
salud, problemas personales {sentimentales)}, apatis, etc. La empresa
que queda. en segundo plano en la atencibn del gerente corre el
riesgo de fracasar,

66ntroi Inadecuado de Ventas

Las politicas de concesién de créditos.gue otorgue una pequeiin
empresa, deben ser muy cuidadosas de no hacerlo ‘en;demasia. Esto
puede ocasionar una cartera de clientes morosa o de numentar consi-
derablemente el rubro de cuentas incobrables. Lo anterior. en prime-
ra instancia puede traer problemas de liquidez y mas tarde. problemas
financieros mas graves.



’BA_jo anumen de Ventas ek " - AT D

Los insresos del pequeno negocio prouene de “sus ven:as.'y»‘

* Sin’estas.’el resultado “es obvio.. El ‘bajo. volumen’ de ' ventas puede

31,34

nuémente‘ f»

'VENTAJAS DE. LA PEQUERA EMPRESA-

"Lineas de Comunf.cacinn Cortas y Directas

atribuirse- a- una mala localizacién, poca cpmpqtjt:ividad. poca ‘&
mala calidad B S RN RSN :

Todos estos son Eactores que deben. vigilarse 'y preeverse’ contis

‘Las “ventajas de  la pequeiia empresa derivan’directamen
tamaiio y de su gestién autdnoma: S i S

: En. la pequenn empresa, por lo general existe un nivel de mnnejo-
Gnico. El coentacto directu entre los empleados.y el gerente le

- hacen posible uma buena comunicacibén entre elles, lo wismo para

dar- y recibir o6rdenes, que para discutir asuntos relaclonados con
el -establecimiento. ’

Esta relacién de persona s persona aumenta la posibilidad
de "reducir problemas que a este respecto sc suscitan en empresas
mayores. En las grandes empresas por ejemplo, los mensajes pasan
por varios interlocutores antes de ser recibide por la persana
a quien van dirigides. En este proceso es ficil que el mensaje
seg tergiversado o mal interpretado.

Sin embargo, la pequefia empresa no estd exenta de problemas
de comunicacidn. Las causas que los provecan - la percepcidbn selec-
tiva, las barreras psicoldgicas, y semanticas - pueden aparecer
bajo cualquier circunstancia, incluse en una relacidn cercana vy
personal. Aqui es donde el gerente puede aprovechar su condicidn
de ecslabdn importante en la cadena comunicativa para lograr que
todo marche bien.

La Ganancia como Salario

Uno de 1los grandes incentives que ofrece la pequeiia empresa.
a 'su propietaric es que este puede, si es el caso en que &1 mismo
la maneja, trabajar para si mismo, en su directo provecho.

La ganacia que de las propias operacivnes de la empresa. se
abtengan, son la retribucién financiera de su duedo. En gran parte
esto puede modificar el monto de sus ingresos mediante el tipo -
de politicas que lleve a cabo, el esfuerzo que realice y el acierto
con que administre su empresa.
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Contacto con Empleados ¥ Clientes-

El ~pequefio  empresario tiene la oportunidad de establecer -y
mantener una relacién arménica con sus empleados, conocer mds am-
pliamente ‘sus necesidades y aspiracicnes. Se ~presenta entonces
la-alternativa de establecer buenas relaciones de tipo informal.

Otra ventaja particular que la pequedia empresa ofrece, es
el hecho de propiciar relaciones de acercamiento cop 1a clientela.
Los clientes pueden ser objeto de atenciones, consideraciones y
trato especiales, ya que la empresa reconoce que esto es importante-
pars su éxito. La clientela de esta [orma, gusta de seguir efectuan-
do sus compras alli. El administrador finalmente, puede recibir
las quejas de los clientes y mejorar la calidad de los servicios.

Autonomia

El pequefio empresario estd directamente relacionado con todas
las decisiones que afectan el funcionamiento de su empresa.. Mientras
que en una gran compaiia el gerente debe supeditarse a ordenes
superiores, en la pequefia empresa puede decidir a su libre albedrio, .
incluso sobre la marcha. o

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

DESVENTAJAS DE LA PEQUENA EMPRESA

Falta de Especializacién

En la gran empresa los profesionistas especializades son con-
tratados para realizar funciones y actividades delicadas y comple-
jas. Cada 4rea existente tiene la posibilidad de ofrecer un buen
rendimiento en sus funciones especificas (personal, ventas, finan-
zas). .

En cambio, la pequefia empresa cuenta con un gerente gue desem-
pejia varias funciones importantes a la vez, pues sSus recursos son
limitados. Su administrador no es un especiaslista, sino un genera-
lista.

Esta cantidad de trabajo absorbe a tal grado su tiempo que
le impide planear las actividades de largo plazo para la empresa.
Todo ¢ste tiempo es dedicado a labores operativas y no.directivas..

Confinamiento, Exceso de Trabajo

Al efectuar el empresario 1a mayor parte del trabajo por su
cuenta, este se somete a jornadas spotadoras.que en muchas ocasiones
le impiden descansar, lo cual va en perjuicio de su rendimiento.




Riesgo de Pérdidss Monetarias

Asociado con las oportunidades lucrastivas de una pequefia empre-~
sa, esta el riesgo de perder el dinero invertido en ella. La gquiebra
trae consigo pérdidas e incluso débitos que pueden ser onerosos;
es posible que afios de ahorro personal se esfumen o se conviertan
en deudas que son dificiles 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 estado presente en
. los -avances de la tecnologia y maquinaria y la adaptacién a 1los
cambios econdmicos y sociales.

. Como parte de su evolucidn, encontramos que la industria del
vestido ha tenido que adaptarse a las exigencias de las diferentes
etapas histéricas: por ejemplo los tiempos de la Colonia, la inci-
piente industria fué tomando auge coaforme se descubrian nuevas
materias primas, hilados y tejidos de algoddén o de lana, e incluse
“se dieron las primeras exportaciones ¥a que en el sigle XVI se
cxportaron prendas a las Antillas, las cuales fueron manufacturadas
por natives.

Sin embargo no todo marchaba sobre ruedas para este sector,
pues en el sigle XIX se debatian dos corrivntes econdmicas: el

" proteccionismo y el libre cambio; este dltimo esgrimia un postulado

que implicaria serios problemas: abrir las fronteras a_ productos
extranjeros; con esta apertura el sector textil quedaria en desven-
taja, pues a pesar de suy importancia, esta industria no poseis
técnicas ni procesos de trabajo lo suficientemente adecundos para
hacer frente a la competencia de productos europeos y estadouniden-
ses.

Esta ‘situacién, en medic de la é&poca de transicidén econdmica
que vive nuestro pais, ailn se manifiesta, pues como Sabemos, &8
las pequefias empresas les afectan problemas similares a los existen-
tes hace un siglo {a nivel de pequefics talleres de mapufactura}):

- Problemas de falta de capital y rezago tecnolébgico
- Convulsicones internas ( movimiento revolucionario) por un lado,,
colapsos econdmicos {(crigsis financiera ) por otro, i

"Ea aquél entonces como ahora, existia la tendencia a suprimir
en: la medida de lo posible, la dependencia de otros palses., Se
alentabs paralelamente a empresarios y extranjeros a establecer
- fabrices con mequinarie mederna. ;

Con todo este marco evolutiveo, la Industriag del . Véstido. .ha

'-log'ta‘do poco a poco censolidarse come una industria com crecientes

perspectivas de desarrollo, al grade de estar contemplada como
un sector prioritario para nuestra economia.
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LA INDUSTRIA DEL VESTIDD Y Su PARTICIPACIOV

;EN LA ECONOMIA NACIONAL (1970- 1987)

‘En- estos 17 afios, esta industria tuvo uns ‘activacidn que po-.

*driamos calificar como destacada; para ilustrar lo. anterior: hemus— ,“
;omado indicadores como participe en la generacton de: - o

1. .PIB total 'y del sector manufacturero

2, Como generadors de inversidn

3, Como generadera de emples

4, Su contribucidn fiscal e
5. Su relacién con otros sectores de la economia

l) Como participe en la generacién del PIB total [3 del sechor
manufacturero

Durante ‘el perfodo 70/B7 el PIB de’ esta industria” monifestd”

~un.crecimiento anual inferior al PIB total y del sector manufactu—

':Vrero. situacidén que se debidé hasicamente al estancamiento.que su=:
“frié la {ndustria en los afies 82/87, la cual se caracterizé pori .~

a} Aumento desproporciovnal del facter salarios, lo que inﬁibié

el crecimiento de la industria
b) Cierre de fabricas

¢) Menor demanda externa. lo que propicié que no. se seostuviera

cel ritmo de crecimiento de las exportaciones

d)} Restricciones crediticias

e) Cambio en los patrones de consumo

Las bajas tasas de crecimiento pueden atribuirse en gran parte
a la situacidén descrita y que hu provocado que la participacién
de la Industria del Vestido se vea disminuida en estos parametros.

. No obstante escvu situacion, el PIB de la Industrip del Vestido
no ha viste seriamente mermada su importancia en el contexto nacio-—
nal e industrial ya que su contribucién al PIB manufacturero.solo
es superada ligeramente por las industrias del acero.y automotriz,
y asl mismo es mayor en este renglén a las del refinamiento del
petrdleo y textil.

2) Como generadera de inversidn

- En.-este rubro cabe destacar que la Industria del Vest{de mues~" ="
tra una participacidén poco significativa en el sector manufactirero

por lo que se refiere a sus montos de inversién, ya que esta indus=
tria- se considera como intensiva en mano de obra y no ' de capitul.
Indistrias como ls del vestido requieren menores montos de inversidn
lo cual indica que ecxisten tanto factores positivos como negativoa
pan el desarrollo de esta industria.




Los factores de orden positivo, permiten- a la Insdutria del
Vestide una relacién minima de inversién por el empleo generado
por el  sector manufacturero, de ahi su gran capacidad de generacién
de empleo ante estimulos muy bajos de inversidn, por estec se afirma
que la industria representa una alternativa altamente atractiva
como estrategia de desarrollo ya que frente a la escasez de recursos
monetarics y a la necesidad insoslayable de incrementar el empleo
la Industris del Vestido ofrece respuesta Optima a esta dos condi-
cionantes.

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

. 3) Como generadora de emplec

Sin duda alguna, este es unc de los aspectos gque hacen destacar.
a la Industria del Vestido en el contexto industrinl, gracias a ..’
su utilizacidn intensiva de mano de obra. Los Eactores que contrihu-' i
yen a lo anterior son: i

a):Crecimiento sostenido de la industria’ L
b) Mantenimiento del nivel mds bajo de inversion p,
et todo el sector manufacturero )

£s importante repetir que dada su rapidﬂ rcspuestﬂ .eni:la_gene~
recién. de  empleos, la Industria del: Vestido “‘es‘iuna “alternativa
op:imn. TR s s ;

4) Su contribucién fiscal

En la generacién de impuestos, la Industria del Vestido adquie-
re particular dimportancia si se toma en cuenta que los articulos
que produce estin destinados a satisfacer necesidades basicas de
le poblacién. Se ubica como una de las.principales fuentes de ingre-
sos para el erario federatl. .

Para tener una idea de la magnitud que tienen los impuestos
pagados por la Industria del Vestido, debemos sefialar que se encuen-
tran ligeramente por debajo de los que producen industrias como
la c¢ervecera, refresquera, bebidas alcohdlicas, y asi mismo los
montos aportados por esta industria superan los aportados por ‘la
petroquimica bAsica e industrial farmecéutica.




5} Su'relacién con“otros-sectores ‘de la economia

Este’ relacidn queda sujetas a la medida en que la industria
del vestide se eslabona al aparsto productive; por uwn lade, para
determinar -el. efecto que la rams genera "hacia atrés" cuando su
produccidn. induce 8 la febricaciéon de insumos necesarios y por
el otr¥o, el -efecto "hacis adelante” que se produce al aumentar
o disminuir lo disponibilidod de insumos para otras ramas econémi-
cas.’ .

La Industria del Vegtido estd clasificada como una rama indus-
trisl. orientada fundamentalmente a la demanda final, asi que su
vinewlacidén con ¢l aporato productivo se da "hacia atris" a través
del vollmen que demanda de insumos de diversas inrdustrias,

. £1 hecho de que la Industria del Vestido demande insumos alta-
“mente procesados y que ademds les agregue valor, la canvierte en
una indutris generadora de nctivided muy importante.

; Dtro factor que favorece a Ja industris en ss integracidn
al ‘aparato productive es el hecho de que los insumos nue utiliza
son de origem nacional y que cada vez requiere menos insumos de
importacidn,

Para reafirmar su posicidn estratégica dentro de la econmomia’
nacional, es precisc mencionar yue la Industrias del Vestido es
una importante {uente de demands de insumos tales como: elegctrici-
dad, transperte,nrticulos de plastice, papel y cartén, maquinaria, €
imprents entre otros.
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3.2i§.KNTECEDENTBS CUANTITATIVOS DE LA INDUSTRIA DEL VESTIDO »

Dentro del contexto industrial manufacturero, la Industria
del Vestido habia tenido tasas negativas de crecimiento en su pro-
ducto .interno bruto. Esta situacién fué provecada fundamentalmente
por la crisis econébmica que ha prevalecido en nuestro pafs en la
década de los B0's,

Este heche nos muestra la manera como la Industria del Vestido
reacciona ante determipnados estimelos de su medio ambiente, sobre
tode, al resentir los efectos de la problemAtica econdmica nacional,
No obstante, esta industria se mantiene como una de las mds impor-
tantes dentro del sector manufacturero, leo cual se explica si toma-
mos en cuenta que es una importante fuente generadora de empleo,
pues sustenta un alto indice de ocupacién de mano de obrs a costos
bajos, es decir, requiere una minima inversion por empleoc generado.

La Industria del Vestido pertenece al grupo de actividades
con menores requerimientos de inversidén, conjuntamente con ramas
como la peletera y sus productos, la tabacalera y la de bebidas
alcohélicas entre otras,

Podemos hablar entonces de gue esta condicibén de minima inver-
sidén, nos lleve a establecer que otorga a esta industria, tanto
ventajas como desventajas. -

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

Otro reflejo positivo en este aspecta, lo tenemos en los nive-
les de produccidén, donde la maduracién de las inversiones se da
en muy cortos plazos (relacién nivel de produccién/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, limitaciones crediticias derivadas
de una menor proporcién de activos fijos sobre el total de activos:
su baja inversién realizada en maquinaria y equipo provoca. que
sustente un mepor grado de solvencia , lo cual quiere decir gque
dadq su estructura financiera, no alcanza a respaldar sus requeri-
mientos de inversién de recursos del sistema financiero.

‘Otro aspecto relevante es que la Industria del Vestido dentro
del marco de industrias de demanda final, tiene un ‘alto grado de
vinculacidn con el aparato productivo a través de su demanda inter-
media.

# FUENTE: glaenéstico Econdmico de la_Industria Nacional del Vestido
laborado ?nra 1aCAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DEL VESTIDO
Por CONSULTORES INTERNACIONALES, S.C.
Noviembre de 1987 :




Desde luego, las desventajas mencionadas anteriormente, CoRSti-
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 tecnolégico
"y la falta de capacitacién de la mano de obra, la competencia con
“el extranjero serd también una limitante. No hay que olvidar que
la - importacién de ropa ha aumentado significativamente en los
Gltimos meses a raiz de la liberacidn de un gran nimerc de fraccio-
nes arancelarias de este tipe de productos, lo cual en su expresiodn
mas negativa se traduce en desplazamiento de mano dec obra.




: Criterios

,37.2.5.

Para medir el comportamientu de las

) t:1po de actividad pr1ncipsl, .
a) Ventas
b) Costos j gastos

c) Personal y remuneraciones
‘d) Dimensidn y aspectos financieros

2. Por tamaio

Segin' la investigaci6n realizada por Consultores Internacionales, ,.

la estructura por tamafio de empresas:es-la que sigue:

Tamafio . . 2 de participacion, -
- Pequena - 30.6 : :
Mediana . i 3950 T
Grande 20.4

LA INDUSTRIA DEL VESTIDO EN LA COYUNTURA ACTUAL: .- -7

La. Industria del Vestido Constituye un instrumento fundamentalr,
en"la- economia por su contribucién para atenuar el ‘problema  del:
desempleo, 1la concentracidn del ingreso, la escasez de divisas,

-y el desabaste de bienes basicoes.

$in embargo deben considerarse cicertos clementos que la indus-
tria- requiere para constituirse como un sector de alta capacidad
pars hacer frente a los problemss que enfrenta ¢l desarrollo indus~
trial de nuestro pais: '
1. Debe recibir apoyos reales en su procedimiento de crecimiento
en cuanto a su perfeccionamiento tecnolégico y apoys financiero.
2, Evitar al mdximo caer en vicios e ineficiencia.
3. Aumentar en la medida de lo posible, la productividad en este
-sector para crear una industria mas eficaz en lo interno.
Hacerla mas competitiva hacia el exterior como un factor decisive
para la generacién de divisas. :

4
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METODOLOGTA 'DE LA INVESTIGACION:



PR :.1,.DETEkMINACION DEL'TAMARO DE- LA" MUESTRA

Nuestra - fuente . de 1niormacion para conocer la comp051cion
de las empresas de nuestro interés y poder determinar asl el tamafio
de la.muestra, fué la Camara Nacional de la Industria del Vestido.

Uno de 1los inconvenientes para conocer dicha informacidn,
fué la ausencis de registros suficientes para determinar las catego-
ries por tamasfio de entidad, en que se sitlian los socios de la Cima-
ra, de acuerdo con su capital y con el nimero de empleados con
que cuentan. Al no tener la Clmara la clasificocién de sus socios
en Pequefias, Medianas y Grandes empresas, partimos de la siguiente
base de datos:

El ndmero de socios de ia CNIV es de 5000 a nivel nacional,
de los cuales el 40%, o sea 2000 se encuentran ubicados en el inte-
rior de la Repiiblica Mexicana. Por lo tanto el 60% (3000}, se loca-
lizan en 1a ciudad de México y area metropolitana.

De acuerdo con los estatutos de la Camara, los socios se clasi-
fican de acuerdo cop la actividad principal que descmpefian, sgrupan-
dolos por secciones, de las cuales, las empresas pequeiias, las
cuales son de nuestro interés y que confecciohan ropa exterior
para dama, se ubican dentro de las secciones IV, V y VII, mismas
que se describen & continuscién,

Seccidn IV. Talleres & fAbricas de alta costura, moda para damas
Seccidn V. Fabricantes de vestidos en serie para. dama

Seccion VII. Fabricantes de ropa con tela de punto, cuando sea
cosids exclusivamente.

De un reporte de socios activos proporcionade por: la:CNIV,
pudo determinarse el nimero de empresas que Lntegran el .universo .
de la muestra, que es igual a la sume del total de socios Clasifica-r
dos en las secciones descritas, .

SECCION T Mo, de Empresss gque. la Iﬁcegfnn
W : 37 :
C ; o C 1009
i L : 87

Totals Unxverso (SRR & SC I I




Estas secciones de los estatutos agrupan a empresas dedica-
das '8 'la.confeccidn de ropa para dama, cuyo nlmero representa
el 37.75% del total'de los socios ‘en’el Distrito Federal.

Cabe hacer ia aclaracién de gue este plantesmiento original,
se modificd en relacién a la seccién VII, ya que es un apartado
que incluye empresas de confeccidén de prendas con tela de punto,
pero notodas ellas elaboran prendas para dama, por lo que decidi-
mos descartar esta seccion de la investigacidn , ya que el inte-
rés. se centrd en empresas pequefias que confeccionan dnicamente
ropa exterior para dama,

El universo, después de la modificacidn, se redujo entonces
‘a 1046 empresas , representande un 34,85 % del total de 1los
socios de la Cimara en el D.F

De la cifra obtenida (1046) y con asesoria de la CNIV,
sedeterminé .que el 83% de estas empresas pueden clasificarse

como pequeiing, por lo que el universo definitivo fué de’ 868 T";’

socios activos.

De tal manera que parsa determinar el tamaio de lu
se prucedio a utillzar la siguiente mula estadlsticn'

“dondet

.Coeficiente ‘de confianza

“Universo o poblacidn
Probabilidad a favor
Probabilidad en contra
Evror de estimacidn
Tamafo de la muestra

S eaw =S
Bonnhaw

'sustituyendo los datos?:
: =1.96

868

0.50 %

0.50 %

5%

266

-2 - 20

. . El  resultado obtenido en "n", . es el .nimero de deherlnn
ser investigadas para-lograr: 18 TEPIESEHtEtIVIdEd del univergo. -




S Sin'~émhatgo. al solicitar a la CNIV informacidn de sus
agrewiados considerados pequenos, se hizo una seleccion al azar
‘de; 85 -empresas- de las c¢uales solo se obtuvieron datos precisos:
de un 25.% . de éstas, o sen de 21 empresas de las que al profundi-
.zar, la investigacidn, resultd que .solamente 6 de esas 21 eran
“realmente. pequefias empresas siendo las demds microempresas.

De este hecho, observamos que la determinacién del tamaifio
de la muestra no habia sido exacto dado que la informacibn que -
tenia 1la CNIV sobre sus socios no es suficiente. Por este motivo
la investigacidén de campo se realizé sin la informacidn precisa,
y decidimos visitar las fédbricas de topa ubicadas en el centro
de la ciudad , por ser un Area que presenta una importante con-
centracién de este tipo de cmpresas.

La investigacidén de campo nos ayudd a coufirmar que las
empresas pequefias y micro no estdn identificadas adecuadamente,
ya que de 72 empresas visitadas el 607 son microempresas.

Estas primera etapa de la investigacién , modificd el trata-
miento estadistico:redujo el tamafio de la muestra a 106 empresas.

Al continuar la investigacidn, se encontré un segundo inconve-
niente para poder obtener informacidn confiable y representativa,
ya gque nas encontramos con unp negativa generalizada de las
empresas, para dar contestacidn de nuestro cuestionario.

Lo anterior nos significd retrases en la investigacién
y le restdé confiabilidad a la misma, lo que se dcemuestra con
el hecho de que de 1lss 94 empresas visitadas, sdlo un 35 % de
ellas (es decir 33 empresss), nos dicron la informacién solicita-
da, y particularmente con les apertaciones 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 continuacién.




EHPRESAS T1 FO A'

‘l'.

" (Si 12 respuesta es negativa pasar a la.pregunta 7

2.

3

s
[

CATEGORIA At ;
- 'CATEGORIA B:' Empresas que exportaron sin‘éxitoy no cuntinua
2 CA?EGORIA C: Empresas que exportan actualmente. :

Empresas que no han expurtado ni exportan

LESTA CONT[MPLADO QENTRO DE LOS PALNES DE: LA EMFRESA LA EXPORI‘
ouC
S () ) NO({ )

&EN OUE PLAZO TIEHEN PLANEADO £XPORTAR?
RTO () MEDIANO { ) LARGO PLAZO ( )

& QUE CONDICIONES A RESOLVER COMSIDERA LA EMPRESA QUE SGH NECESARIAS PARA
COMPETIR INTERMACTONALMENTE?

{ ) a) Mejora en la calidad de sus productos

} b} Mejora en su situacidn financiera
("} ¢} Ampliacidn de Ja capacidad productiva de 12 planta
{ )} 'd) Consolidarse primero en el mercada internacional

i
]

E FACTORES HAN MOTIVADO A LA EMPRESA A PLANEAR SU INGRESO AL MERCADO INTER-:

a2

1 e e )
=

Q
=

a) La bisqueda de alternativas de crecimiento
b} Esti totalmente cubierto el mercados nacional
c} Neces1dad de] incremento de las ventas por una baja en.la -emanda nacionai--

que la empresa produce es alta en el extranjero
e} Otros

QUE MEDIDAS HA EMPEZANQ A PREPARARSE LA EMPRESA PARA COMPETIR EN EL EXTRANJERD? Ny
a} Investigacion y desarrollo de produc tos
b} Viajes de exploracidén yfo promocidn

¢} Mejoras en la tetnologia de 1a planta

d) Capacitacidn de la mano de obra o de su personal admmlstratwo
e; Mejoras en 1a calidad de sus servicios y un mayor cumplimiento
f) otros

CUALIDADES CONSIDERA POSEER LA EMPRESA PARA PODER COMPETIR EN EL EXTR&NJERO?

a) Precios competitivos

b) Calidad y otras caracteristicas fisicas de sus productos

¢} Sus productes no tienen mucha competencia en el extranjero .

d) La disponibilidad de 1a materia prima es mayor en México que en 1os pai=
se5 \mportadores

&) Buen servicio y cumplimiento oportuno Al

PR

~— uvvvg e St S St
~

— ——

(=3
-

QUE - RAZONES NO SE INTERESA LA EMPRESA EN INGRESAR AL CONCIERTO INTERNACIOF'AL?
a) Por comsiderar gque estd fuera de sus alcances
b) Estdn satisfechos con cubrir (nicamente el mercado nacional

——r
—~—

~

d} Se ha detectado que la demanda de productos con )as caractemstlcas de’ Ios : o




; - SR
c) Nunca se habia contenp]ado esa-posibilidad RESSR
d) Por evitar las complicaciones que esto podria generar

e) Otros

8.- & QUE TIPO DE PROJLEMAS CONSIDERA LA EMPRESA QUE TEMDRIA QUE AFRONTAR PARA
PODER EXPORTAR? (ORDEMARLAS POR GRADO DE IMPORTANCIA)
a) Dificultades para conseguir los financiamientos necesar!os
b} Evitar mayores compromisos con proveedores, etc. e St
c) Dificultades de comunicacidn con empresas de otros paises, otras constumbres_ﬁu;

e incluso otros idiomas :

d} Comprometer su produccifn bajo condiciones: mis rlg1das
e) Llos riesgos que 1mp11ca vender a empresas lejanas fisicamente
f) Realizacion de excesivos trimites ante diferentes instituciones
g) Evitar modificaciones dentro de su organizacién
h} Otros

9.- & BAJO QUE CIRCUNSTANCIAS TAL VEZ LA EMPRESA PODRIA TOMAR LA DECISION DE COM-
PETIR A NIVEL INTERNACIONAL?
topicos para esta pregunta: E1 ingreso de México al GATT Y. SUS REPERCUSIUNES
CARACTERISTICAS DEL MERCADO NACIGNAL: Deterioro
del peder adquisitivo de Jos consumidores: :

EMPRESAS CATEGORIA B >

10.- é CU:LES FUERQN LAS MEDIDAS PREVIAS TOMADAS POR LA. EMPRESA CUANDODECIDID X-,

) ORTAR?

a) Investigacidn, desarro]]o y mejoeras de sus productos

b} Viajes de promocion y / o expioracidn

c) Introduccidn de cambios en sus procesos productivos: -

d) Busqueda de asesoria por parte de las instituciones de apoyo y foemto a]
comercio exterior

e) Otros

PROBLEMATICA A NIVEL NACIONAL A LA QUE SE ENFRENTO LA MEPRESA AL INICIARSE
CoMO EXPORTADORA ( POR ORDEN DE IMPORTANCIA) .

a) Dificultades para la obtencién de financiamiento a la preexportacion .
b) Dificultades para cubrir los requisitos y realizar los tramites necesarios
Falta de capacidad de la empresa para cumplir los pedidos del extranjero
d Desorganizacin por el aumento de activiades de }a empresa

e} Otros

1.

12.- PROBLEMATICA A NIVEL INTERNACIONAL A LA QUE SE ENFRENTO LA EMPRESA AL lNl~
CIARSE CONMO EXPORTADORA:
a) lelcgltades de comunicacidn con las empresas extranjeras (desconf1anza-
mutua .
b) Dificultades en el cobro de los embarques -
c} Dificultades con los requisitos de los clientes o de las aduanas extrangerasr
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
b) Formacidn de personal mds capacitado
Mayor productividad por los cambios originados
, Mayor prestigio que ha repercutido en la demanda nacional
e) Otros



) ,obtuvo perd1da col

Baja en la prcductIV1dad del personal por 1as nuevas

- trabajo L ;

c) Se:distrajo 1a atenc1on h
Snacional. - vn

e) Otrus

15,

U EXTERNOS:

INTERNOS

16.- MEDIDAS TOMADAS POR LA EMPRESA PARA EVITAR SU SALID,

-17.- TIEMPO QUE COMPITIERON EN LOS MERCADOS EXTRAHJERDS Y S
- -MAS ADELANTE (EXPLICAR)
S1{ ) )
POR QUE -----commmocace e crraecarnme .
AROS MESES
18.-

SERYICIOS UTILIZADOS POR LA EMPRESA: OFRECIDUS POR L
FOMENTO Y APOYO AL COMERCIQ EXTERIOR ;
2) Asesoria

b) Financiamiento

c) Promociones

d) Otros

19.- {CONSIDERAN ESTOS SERVIC]OSMO lMPORTANTES PARA E DESAR LL
: DADES DE LA EMPRESA?
St () NO( ) ‘- POR QUE

20.- VENTAJAS (REALES O SUPUESTAS) QUE ALENTARON A L'A.'E RES.

21,

¢ QUE MECANISMOS DE RETROALIMENTACION ADGPTO LA EM ESA P, EL- SEGUIMIEN-

TO DE LAS ACTIVIDADES DE EXPORTACION? :: . e T :
a) Capacitacidn de su personal

b) Investigacién y/o desarrollo tecno!cglco

c)- Otros




L 66

VEPPRESAS CATEGORIA C .

APLICACION oOF LAS PREGUHTAS 10, ll 12,13,14, 18 19 W0y 21

22.- BREVE DESCRIPCION DEL FROCEDIMIENTO SEGUIDO PARAFDBTENER LOS PRIMEROS
CLIENTES EXTRANJEROS

FACTORES: QUE ‘FALTARON DENTRO- DE.DICHO PROCEDIMIENTO '~ -

'26'- ELEMENTOS QUE HAN DETLRHXHADO EL EXITO €N EL MERCADO INTERNACIDNAL

a) Calidad de los productos

b Precios compet1t1vos .
Calidad de los servicios que acompafian la venta

d Poiiticas de Venta

e) Capacidad de su personal

f) Cumplimiento eficiente y oportuno de sus compromisus

¢7.- PRESPECTIVAS DE LA EMPRESA DE MANTENERSE EN EL MERCADO T
a) Muy Favorables
b) Favorables
¢} Poco Favorables

FACTORES QUE EN ALGUN MOMENTO HAN DESALENTADO A LAZEMPRESAPARA’ CONTINUA

CON LA EXPORTACION

: } La respuesta obtenida de sus clientes

:b) La complejidad de los tramites, requer1m1entos y
implica :

c} Otpos

28.

3




FAVORABLES' .
2) Prestigio
b Mayor demanda

nacionales
: d Mayor capacidad de negoc
Otros i

" 30.- LA CALIDAD DE LOS Pnonucros DE co~suno
L AES LA HISHA?

-no( ) ° 4EN QUE'DIFIEREN?

"D EXPORTACION

31 - MEDIDAS QUE PLANEA TOMAR LA MEPRESA PARA INCREMENTAR SU PARTICIPACION

EN EL EXTRANJERO

Ampliacidn y modernizacion de su p'lanta

b Disenio de programas de capacutaczon y ad:estramiento para e] personal f";

c) Compra de nueva tecnologia
d} Cambios dentro de su estructura organizacional
e) Programas de promocidn constantes



C4.3.0 -7 CANALISISE: NTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Con “baseén:’

cuestionario,

Cateégoria . A

'Cpgégorié et

5 Empresas que exportaron sin exito y s
no- continuaron ¢con ello- :

(ver gré[iéé 15

; ---Dentro:de los resultades obtenidos con las empresas caLLgo~
ria "A". encentramos que no les interesa Iniciarse en-la exporta-
3ciun por-las:siguientes razones:

1y En "8l 551

de los casos, Gstas empresas consideran. que 1la
exportacién estd fuera de sus alcances por no
tener la capacidad necesaria, Sin embargo, en
algunes casos pensamos que lo que hace falta
estas empresas €8 audacia para intentar exportar,
El 22% de estas empresas si nos indicaron argumen-
tos realmente importantes para nae expertar; su
capacidad de produccién estd saturada con el
mercado nacional por una parte, y por otra, debido
a -que deben importar algunas materias primas
para producir, sus costes se elevan ol grade
que ya no pueden ser competivivos intcrnacional-
mente afiin cuahdo sus productos son de calidad.

En el 227 de los casos, las empresas no se interesan en la

exportacion porque el (nico- mercade de su interés
es el nuc1onal.

En el 112 de los casos, ni siquiera se habian planteudo 1a

En el 111 de 1los ceses, las empresas desean evitar las- compll-"

posibilidad de exportar

cacibnes que la exportacién implicas

(ver grafica 2)



Grafica 1

EMPRESAS TIPO "a"™ QUE NO EXPORTAN

56.25%

25,00% 18.75%
EMPRESAS EXPORTADORASV

EMPRESAS QUE NO EXPORTAN PERO
PLANEAN EXPORTAR



8. prohlematicarque segun estas empresus tendrian- que airontar
g decidieranv exportar, nisme que:-les’ hace perde el interés
_enﬂella.,se e plica can los siguientes porcentajes- g -

‘el 2527 de los casos “se . conaidera que la“ di(icultad mas,'
seria “es conseguir el Einuncinmienca necesario
para iniciarse en el exportacidn, .

En’ un 201 de 105 casos se sedalo que el riesgo que se corre
; al.vender a empresas lejenss es demasiado alto.

”En el 161 de los casos,. se explicd que las empresas quieren
i evltsr contraer campromisos bajo condiciones
was rigidas ', pues la exportacién requierc de

_la'entrega de determinados volimenes de produccidn

- en-una  fecha determinada y con ciertas pormas:

- de calidad.

e’ enconcro que las empresas no desean comprameterse
mis de lo necesario con sus proveedores y depen-
der’en mayor medida de elles.

En”el 122 opinaron que exportar requiere de la solucibn de
: ~.problemas.de comynicacion con los clientes extran-
jeros, Ios cuales les parecen dificiles de resel-
ver..

fEﬁ el 101 de:les casos, las empresns no se interesan en expor—
o G Ctar debids a que consideran que deben realizarse
“:excesivos tramites burocraticos ante el gobierno.

" “Eniel 5% de’ los cagos, prefieren no exportar por evitar
SRR ~las . ‘posibles modificaciones que podria habdber
dentro de sSu empress. (ver grafics 3)

En cuanto’a’ la nplnxon de éstas empresas, respecto a las
condiciones que se dardn una vez que México se haya dintegrade
por -completo -8l GATT y las repercusionres que esto tendrd en
el mercade nucional. los resulitados son los siguientes:

3) El: 407 de fstas empresss, consideran que serd favorable el
: I ,ﬁingreso al GATT, pues de éste maners podran adqui—
) rir materias primas de calidad y bajo precio,
¢on lo que gus productos podrian ser competitiynsA 
tanto nacional como internscionaslmente. )

El 202 de ellae, considera que una opcidn ente el GATT podris
podria ser trabajar como maguilsdoras de empresas
extranjeras,






xportar comuf.
graficat'4)

Por.lo:'que."respecta & -las empresas “de/la categoria "A "'_
es decir,’ que: ne- han tenido experiepcia en’ cuanto. a:lg exporla-.
ci6n.;y .queisin embargo planean hacerlo, 'la inves:;gacion arrojo
vlos siguientes resultados.

"l) El 251 de 1ﬂs empresas - planes exportar. en el corto plazu.
N es decir. en menos de .un afio. :

El 751 de las empresas tienen planeade exportar en un medinno -
plazo., es decir de 2°a 5 aios, (grafica 5) :

g Para ~poder. {iniciarse como exportadoras, tales enmpresas
requie n r3501ver previnmente las siguientes condlciones.

‘2) En el 292 de lcs casos las- empresas deben ulcnnzur mejora§
- g en la-calidad de sus produ:tos.

Bn el 371 de los. casos, deben resolver su situacion financier B
E .es decir, ceontar con el capital necesario panAH
‘invertir en la exportacidn.

s empresas opinan que para exportar, es,nec
ampllar la capacidad productiva de 1a planta

- En 'él’?i71 reltnnte, se necesita primero: la consolida io
: R . en el mercado nacional. (grdfca 6)

. Los motivos por los cuales #£stas empresas estén planenndd
-8y, ingreso al mercado nacional son:

3) El 1001 de -las cupresas consideran la exportacién ‘como una

.alternativa de crecimiento en primera instancia.

En " segundo lugar opinan que ya no es suficiente

para ellas continuar c¢on el mercade nacional,

pues ys estd saturado y no pueden seguir depen-

diendo de é&ste dnicamente, dedo el deterioro

de su poder adquisitivo; 1lo cual repercute en

forma importante en su volumen ‘de ventas. En

Cellaren 0007 tercer lugar, han detectado que sus productos
tienen sceptacién en el extranjero.

(Grafica 7)
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tomado ‘para ‘ingresar “al-concierto internac on i
las siguien es respuestas. :

los casos, se th dado los primeros pasos para‘-
investigaciony desarrollo de pruductos.

En al 251 de” estas  empresas se indi:o Adue . se han hecho los.
v primeros viajes de exploracibn ¥ promocidn. |

.de-las. empresas, introdujeron mejoras en la c,alidad :
de los servicios que acompaiian a.la venta. e

En el 161 de los casos investxgados, se dxsenaron prngramasm
Lo de capacitacién de su mano de obra -y - personal -
ndministrativo. ' : :

‘En el 91 de los casgs se introdujeron mejoras en la Lecnolo-rr‘rr
T cgla de la plento. (grafica 8)

: :Esta ~.categoria de empresas, se encontré que consideran
tener, come ‘cualidades © ventajess principales para competir’ en
'el’extran]eto » los siguientes elementos: : .

g 5) En al BOZ de los cagos, las empresas ofrecen calidad y precio‘s'

competitivos, ademiAs de contar con un. servicio
muy especializado para satisfacer las demandas
del mercado internacional en cuanto al cumpli-
miento de normas de calidad y oportunidad en
entrega de sus pedidos. E1 20 restante piensa
tener éxito en la exportacidon ya que tienen. una
disponibilidad de materia prima mayor que otros

. ) paises. (grafica 9}

En cuanto a los resultados para la categoria "B", se encon-
trdé que estas representan el 0% de las empresas investigadas, ~
es . decir, no hay empresas que anteriormente exportarcn.y. no
continuvarcn con: ello. -

.- Las- empresas "de. la categoria "C", .aquéllas- que exportan
actualmente y representan el 18,752 dieron las siguientes reg—
pucstas- . Ll

Pnru-lograr ina mayor competltividad en~el”- mercado internu-':
" clonal, éstas enpresas deben resolver los punr.os siguientes.

©.1)77E1:.66% 'debe . cuidar ' mAs. la calidad de sus’ productos p_erfe-'

ccionande sus métodes de ,r.rn’o'ajo‘y_ 'su cdntrol
de calidad : : O :

El .MZ reguieren ampllar la capacidad productivn de’'su plantn..
(grafica 10)- '
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. Pur ‘otra- parte. los ‘factores que motivdran a’estas empresas
a- ingresar al”’ mercado in:ernnc1onal [ueron. .

‘61 tenia ya cubierto el mercado nacionsl y buscarun en
g la exporcacion una alternativa de crecimiento.

El 347 deklas empresns dec1d1eron exportar debido & un decre-
:mentd de la demanda nacional debido al deterioro
:: del poder adquisitivo del mercado. (grafica 11)

medidat inicisles tomadss por esta categoris de empresas
etir en-el extranjero, segdin sus respuestas fueron:

“realizaron viejes de promocidém y exploracidn para
tener un-acercamiento con las mercados extranjeros
de su interés.

El- 3h1 decidieron invertir recursos en ‘la investigacidn .y
: desarrollo de productos. (grifica 12 ;

. Lns empresas en cuestién copsideran como cuplidades propias
para competix en el extranjero, las siguientes:

ZA) El 802 de estas empresas ofrecen calidad y precios competiti-
:vos al mercado internacional.

El 201 de los casos contestd que se han esforzado por lograr
ofrecer unn mejor calidad en los servicios  que-
acompafian a la venta. (grifica 13)

En cusnto 8- 1los problemas iniciales que enfrentaron s nivel
E nacional al iniciarse como exportadores, fueron los siguientes:

) El 332 de los casos encontraron dificultades para la obtencién
de financismientos para la Prcexportacion.
El 331 de.;las. empresas dijeron tener obstaculos pars cubrir
los requisitos para exportar y realizar los trédmi-
: : -tes necesarios,
E17:33% restante, dijo tener problemas en cuanto @ .errores
en los procedimientos de trdfico de la mercancia
ars hacerla llegar al cliente en el extranjero.
ggra[ica 14}

Por otra parte, las empresas enfrentaron también problemas
a'nivel internacional en sus primeras exportaciones.

6) En--el 607 de los casos tuvieron dificultades para cubrir
las normas de calidad solicitadas y 1llenar :los
requerimientos exigidos por las aduanas extranje-

. : ras,
En el 407 de los casos hubo problemas de comunicacidén con
los nuevos clientes extranjeros. (grafica 15)
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e Por tra te Q las empresas exportadoras tuvieron como 5
resultados pBElElVOB derivados de 'su nueva actividad:

7) El 751 de 1os casos ohtuvieron mayor prestigio en el mercado

““.’nacional, y 8l mismo tiempo dependieron menos
de este , con lo gue tuvieron una mayor capncidad
.de negociaciodn .

El 25% restante, contestd que se vieron obligados a capacitar
mas a su personal para incrementar su productivi-
dad. (grafica 16)

Respecto. 'a los efectos negatives derivados de la nueva
‘actividad, las empresas dijeron observar los siguientes:

8y El '75% de las enpresas contrajo mayores compromisos tanto
- . con bancos como comn proveedores,. pasando  por
etapas en las que no tuvieron liguidez. (grafica 17)
“.o0;. LoB. servicios que estas empresas utilizaron de las 1nst£th-
" ciones *de ‘apoyc y fomento al comercio extcrior fueron- los si-
guientes:
79)"E1l 33% de los casos fue asesuria.

"E1733% de 1as empresas recurrieron a los financiumieans.

El 33% rescante utiiizé el servicio de promocxun en el extru =
_jero, (grafica 18) : o

: En cuanto a 1a importancia dque tienen este tipo de. ‘servicios
para el desempeiioc de " sus actividades, :las ‘empresas visitadas
opinareon lo siguiente: ' ' :

10) EL '100% de ‘los casos ‘los cunsideran'_ﬁtiies peré. afirman
: que. el agcceso. 8 ellos es un tanto complicade
y sin:no son suficientes. (grnflcn 19) -

Los mecnnismns de retroalimentacién asdoptados por las empre~-
sss expor:ado:as‘para ‘el seguimiento de su trabajo son:

1) o BY 752 de ,las S empresas han incrementado sus npiveles. de
‘capacicacxon,,1nVESC1gacion y desarrvllo tecnolé-
gico,! ademds’ de estar en contacto. permanente’
su -clientela en el extranjero,

EL. 253 .de los:'cmsos decidid ser wmiembro de instituciones
L S que ‘ofrecen informacidn especifica de las condi-
ciones de los mercados extranjeros (CAmaras de
Comercio y Comsejerias por ejemplo). (gréfica 20)
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perspectivas. de . éstas.
: nternacional. con base. el
'_el momEnto, “son~las" 51gu1entes.
: ',12) Para el 502 de las empresns xMu

'Para' él ZSZ'de las empresas: Vv

.Para el 25% restonte : ,Po,g:q_tuor'aglés
-(grafica 21) ’ :

Dentro de los factores que en algun momento han desalentado"

a éstas empresas pdra continuar con sus actlvuiades de "exporta-
cién se encontrd que. . -

13) VPara el 507 algunos de sus clientes tuvieron retrasds en

sus pagos, por lo que esto se tradujo en problemas
de liquidez. (grafics 22)

14) En cuanto a la calidad de los productos para exportacién

comparada con la de 1los productos de consumo nacional,

s éstas .si difieren entre si , en ¢l sentido de que en el

100% de las empresas investigadas tienmen un mayor control

de calidad en los productos de cxportacion. Esta situacién

pretende eliminarse poco a poco , pues opinan que tanto

~el::mercado. nacional como el extranjero merecen la misma
.scalidad en los productos que consumen. (grafica 23)

Por -lo:..que se refiere a las medidas que las empresas tienen
--planeadas para incrementar y mejorar su participacién en el
extranjero tenemos:

"715) " E17 100%7  tiene contemplada l1a ampliacién y modernizacidn
v 7w e ... de su planta, y programes constantes de promocidn
tales como viajes, participacibn en ferias, etc.

(grafica 24)










4. CONCLUSIONES

. La investigacién de campo y la investigacién documental,
nos~ permitieron comprobar que nuestras pequefias empresas se

- caracterizan por poseer una serie de limitantes tales -como:

deficiencies organizacionales, obsolescencia y atraso tecnoldgico
carencia de mano de obra y personal calificade y efictiente,
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 planeacién estratégica
y operativa, poco respaldo de las iastituciones de fomento y
‘apoyo, -carencia de mecanismos de retroalimentacidén con su medio
ambiente, baja productividad y requieren mejorar la calidad
de sus productos.

Todos estos, son factores que definitivamente parecen indi-
cdr ‘grandes dificultades para su solucidn y cen elle convertirge
“en empresas con posibilidades de éxitec @ nivel nacional e inter-
nacional.

Considerames que gran parte de estos preblemas surge a
rafz de las condiciones generales que desde hace varios afios
se han.creado en nuestra economia y en la economia internacional,
per un lado, ¥y a las caracteristicas inherentes a la dimensién
de éstas empresas por otro.

Por lo que se refiere al primer aspecto , seria importante
destacar que a nlvel nacieonal , es necesaria la creacibn de
un. clima mas propicieo para el desarrollo es éstas empresas me-
diante un apoyo mas efectivo de sus actividades y una mayor
articulacién entre los sectores de la cconomla y 1la politica
econdmica a seguir. Esto desde luego sin volver al esquema pro-
teccionista que ya ha demostrade su incapacidad para impulsar
a las empresas nacionales.

A nivel internacional, ain cuando sabemps que nuestro pais
no estd en posibilidades de influir en las decisiones trascenden-
tales en materia de economia internacional, si es posible, y
necesario, el diseiic de un sistema de retroalimentacidén y de
una estrategia que permita prevenir , atenuar e incluso Aaprove-
-char el impacto de los cambios generados en el 4mbito internacio-
nal-.~ A este respecto, las negociaciones bilaterales y multilate~
rales realizadas con base en una direccidn definida y especifica,
puteden ser de gran importancia.



Lo .anterior también .es. aplicable.a  nivel :microecondmico.
Al interior de la pequefia empresa, surge en primer. lugar, su
cardcter ‘de familiar y por lo mismo, patrimonial, EI rumbo y
1a certeza de las decisiones adoptadas en una empresa por parte
de su direccibén (esté a cargo del propietario o no), es el primer
factor determinante en la consecusion de sus objetives, En ¢l
caso de las pequefias empresas se ha detectado una desvinculacidn
con su medio ambiente, originada en principio por la falta de
conocimientos de su personal {(a todos los niveles),

Esta sitwacibén serd superada en la medida que se comprenda
que una empresa debe desarrollar su capacidad de responder ante
los estimulos que recibe del medio ambiente que le did origen.
La delimitacidn y conocimiento absoluto de los objerivos ergani-
zacionales, con el esfuerzo conjunto de todos sus integrantes
hacia su consecusién, y el establecimiento de un compromiso
de la empresa con su medio ambiente y de sus integrantes con
la empresa misma, son condiciones necesarias para lograr dicha
superacidn,

Hablar de ésto, implica necesariamente, hablar de un cambio
en la cultura organizacional de estas empresas. La formacién
de personal mds capacitado, hace posible !a solucién de sus
limitantesen cuanto o laba productividad y calidad , y a las
deficiencias organizacienales.

Desde luego, la creacidn de un mecanismo de retroalimenta-
cién de la empresa con sy medic ambiente, puede brindar la posi-
bilidad de resolver o por lo menos, atenudr ¢l impacto de sus
problemas financieres, tener acceso a los apoyos por parte de
las instituciones creadas para este fin, y buscar la solucién
a sus deficiencias tecnolbgicas.

En primera instancia, es necesario que las ecmpresas copozcan
su verdadera posicién en el mercado nacional, sus ventajas,
sus desventajas frente a la competencia, su acceptacidn en -
el mercado, las caracteristicas que posce para conseguir la
preferencia de sus clientes, el! impucto que tendrd sobre la
empresa los acontecimientos politices, ccondmicas y sociales,
tanto a nivel npacional como internacional, asi como el conoci-
miento de los servicios de las instituciones de apoyo y {fomenta
que puede aprovechar, establecicndo las mejores relaciones posi-
bles cun bancos, proveedores y clieates,

Consideramos muy significative el hecho de que el 567 de
las empresas investigadas no contemplen la posilbibidad de expor-
tar , por suponer gue esta actividad estd fuera de sus alcances,
debido a su falta dc capacidad en cuanto a volimen y calidad
de su produccidn , lo que les impediria ecn un momente dado,
satisfacer las demandas del extranjero, pues ésto requiere basi-
camente un f{inanciamiento dificil de conseguir,



Por: otra..parte, el hecho generalizado de la baja calidad-
de los. industrias proveedoras de materia -prima; hace 'pensar.
/a las pequefias empresas que no pueden competir internacicnalmen-
te, situacidn gque se agudiza con los altos precios de las mate-
rias primas, lo cual resta competitividad en cuanto a costos
de producciodn.

En tercer lugar, se encontrd un rechazo a enfrentar las
camplicaciones cue la exportacion genera {(tramites burocraticos,
alto riespo de las inversiones realizadas para tal fin, adquisi=-
c¢ibn de otros compromisos, etc.).

En cuanto al 43.75% de las empresas investigadas, que invo~
lucran a aquéllas que planean exportar o bien, ya estdn exportan-
do, es importante destacar los siguientes puntos :

L) Definitivamente, la participacidén en el concierte internacie-
nal requiere que éstas empresas resuelvan condiciones tales’’
como: la mejora en la calidad de sus productos, formas de
consecusién de los financiamientos necesarios, ampliar. su
capacidad productiva, y en caso necesario, consolidarse pre-
viamente en el mercado nacional.

2) Para éstas empresasm, la exportacion se plantea como - una
alternativa de crecimiento, en la medida que la mayor parte
de ellas ya han logrado cubrir el mercado nacional, (el cual
atraviesa por cierto un periodo critico debido al deterioro
de su poder adquisitivo). Por otra parte , encuentran atracti=-
vo el idingreso de divisas como un medio de respaldo ante el
alto indice inflacionario que presenta nuestra economia,
y la constante devaluacidn de nuestra moneda.

3) Dichas empresas consideran tener cualidades que las hacen
competitivas en el extranjero como son : precio, calidad
tanto de los productos como de los servicios que acompafan
a la venta, asi como cumplimiento oportunoc y eficiente de
sus compromisos. Con éstos elementos es posible superar las -
dificultades en cuanto a los requisitos a cubrir con clientes
aduanes, etc.

4) Lo anterior oblign a éstas empresas formar un cuadro de perso-
nal mads capacitado y por ende, mayor productividad, wmayor
prestigio en el mercado local al mismo ticmpo que depende
menos del mismo. A esto se agrega el hecho de poder posicio-
narse en una situacidén més ventajosa para negociar y fijar
condiciones famvorahles de compra y venta con proveedores
clientes.
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““Por - filtime, no podemos. dejar de mencionar, que:el hecho
de que el 65% de las empresas investigadas “se haya negado-a
‘proporcicnar informacién argumentando con varios casos que consi-
deraben ser entidades que carecian de elementos que pudieran
aportar datos valiosos para un estudio de este vipo, pone de
manifiesto su hermetismo para recibir estimulos de su medio
ambiente, situacién que es necesario reducir con yna seria labor
de sencibilizacidn.

Afin cuande sblo el 18,75% de las empresas actualmente estan
exportande , éstas son una evidencia de que 1las empresas con
éstas caracteristicas pueden participar en las actividades de
Comercio Exterior, y ademds exitosamente, pues presentan perspec-
tivas favorables ante éstas circusntancias. Esto prueba. que
ain con sus limitaciones , las pequefias empresas son capaces
de superarlas paulatinamente y ofrecer productos de calidad
a ‘precios competitivos.
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)5 {0 DEBE
'JSAE?%A“BE. LA GIBLIOTECA

5. ' "RECOMENDACTONES

i Esta parte tiene como objetive ofrecer . informacidn Gtil N o
para. las empresas que se plantean la posibilidad de" exportar
como ung alternativa a seguir en el corto y mediano plazo.

Si bien es cierto que los elementos que pueden despertar
el interés de las pequefias empresas por e¢l Comercio Internacionsal
no puede surgir de la nada, entonces las instituciones de fomento
tendrian que avocarse & la tarea de realizar una promocién més
profunda, haciendo llegar a las empresas informacidn dtil y
suficiente 8 través de diversos medios, como una forma de indu-
ccidén a la cuestidén del Comercio lnternacional., Desde luego,
esto tendria que incluirse en los programas de politica econdmi-
ca del gobierno.

Lo anterior toma relevante importancia ante el hecho de
que las peguénas empresas mexicanas empiezan a competir con
_productos de palses extranjeros de precios muy competitivos
y de una alta calidad en algunos de sus casos. De tal {orma,
que seria conveniente tomar medidas tales como : actualizacidn
en ~cuanto & procesos de trabajo, modernizacidn recnolédgica,
capacitacidén de la mano de obra , entre otras, para afrontar
el impacto de los cambios que se empiezan a observar.

Es también recomendable, que cada empresa inicie un sondeo
que le permita tener una idea de hasta qué punto tales condicio-
nes cstan afectando a los mercados de las pequefias empresas,

Cobe sedalar que la participacidén en el concierto interna-
cional puede presentar variantes a las que cada empresa puede
adaptarse, como por ejemplo, la posibilidad de trabajar como
maquildora de empresas extranjeras, siempre y cuando pueda cum-
plir con los requerimientos de niveles de produccidn y de cali-
dad.

En cuanto a la consecusidén de financiamientos, es importante
establecer sélidas relacienes con las instituciones bancarias
-y comercimles, 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 .



Es. preciso destacar, que no se trata de exportar excedentes
de produccidn’, 'sinu:-de ocupar la capacidad de la planta para

“‘satisfacer  las demandas. de nueves mercados, ¢on el antecedente

de que la empresa, ademas de estar en posibilidades de ofrecer
calidad y precios atractivos, es eficiente en cuanto a los servi-
¢ios que acompajan a la venta ; es decir, que cuenta con una
especializacién y dominio de sus funciones dentro de Su Campo
de acciodn.

También es necesario que la empresa esté preparada para
ajustarse a los cambios dentro de su estructura oaorganizacional
que la nueva actividad va a originar, reduciendo al maximo 1la
posibilidad de conflicto ante esta situacidn.

A esto hay que agregar que si bien es cierto que se requie-
re de una inversidn para poner ‘¢n marcha la exportacidn de sus
productos, la empresa debe evaluar si estd en posibilidades
dc‘ realizar tal inversian, con el fin de evitar una errénea
agignacion de recursos (estudio de factibilidad, costo de oportu-
nidad, tiempo de recuperacidén de la inversidn, punto de equili-
brio, relacibdn costo-beneficio, etc.).

Si todos estos factores son analizados cortrectamente, la
empresa disminuye su dependencia del mercade nacional y no se
veri tan afectada por los cambios negativos gque &ste pueds pre-

_sentar , lo cual puede ser aprovechado para establecer condicie-

nes de negociscidén mas favorables con la clientela.

Para la pequeia empresa , cs conveniente conocer los posi-
bles servicios que puede utilizar de las instituciones de fomento
y spoyo al Comercio Exterior. haciendo una combinacién adecuadsa
de ellos, peruv debe quedar bien claro , que es la empresa misma
la que debe iniciar su promocidn y crear sus compromises, pues
esta es la forma de establecer los primeros contactos y se faci-
lita el acceso a los servicioy de las instituciones mencicnadas,

Como sefislamos anteriormente, la exportocidn es una activi-
dad para entrar y permanecer en el mercado internacional; por
tal motivo, las empresas interesadas en ello, deben tener con-
ciencia de la importancia de ciertos elementos, que presentamos
a continuacidn. ;




',Po'R QUE ES “CONVENIENTE EXPORTAR
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Pata explicar la- .necesidad de _desarrollar .un proéeso de
'exportucion, podemos partir del analiszs de la Balunza de Pngos

. e Cumo sefialamos en los primeros capitulos, 1la Balanza
Pagos es el registro sistemdtico y ordenado de las- transac
economicas que un pais realiza con el resto del mundo. :

: Exiaten bﬂsicamente 2 tipos de transacciones:
a) Transacciones de fluju,- Son aquéllas registtadas en la cuentu

corriente y que se. realizan ‘diaria
mente. L

TRy Trhhéaééldﬂé; ‘de’ stock.~ Son aquellas que cnn:ribuyen»a“la
K : S B formacién bruta de capital - (acumula-
cion de capital [ divisas)

Los rubros-gue 1nteirah'1a—ﬂa]anza de Pagos son:”

‘Balapza Comercial + exportacignes’
: : - 1mportnciones

) Balanza de Servicios -
,Finuncieros 6 Factor1

Registro de Serviciosc'
” ‘No Factoriales

Transscciones Unilnterﬂles

 2)'Cuehtaﬂde - A largo plazo

corto plazc - ":- "

5 cciones'

v‘a)'Las eéxportaciones que: signifi an’ e ingreso de divisaa (monedar
extranjera universalmente aceptada o unidad monetaria in:ernn-
cional), . . : -




1fsegun 1a cantidad
~por; un’ pais

Jobre ‘exportaciones:Esto.

E mplica una’ salida de di
‘visas que el pais. no prg
~ducey 1o cual conduce al
endeudamiento. o

‘Mecanismos de-financiamiento ,,f a),Deuda ke
. para cubrir el déficit de la “b) Inversibn Extrangera Di
Balanza Comercial' 5 ) v reetsla cual conduce a
T E 1a dependencia tecnolé--
gica.y.a.la descapitali'
“.zacibn.
Movimiento de reservas-
7. teniendo como consécuen
- cilasg: devuluacion e in—
i £lacion. T

- ExportacionessImportaciones

- Exceso. de exportaciones sp
-bre -importaciones.Bsto im-
plica una mayor generacidn
..de 'divisas y por lo tanto,
crecimiento, pues de esta-
forma es posible financiar
proyectos de desarrolle y-
hacer. frente a los compro-
misoe internacionales.

. De hqui se--concluye ‘que las exportac1ones son ‘la forma
© pas ~sana de financimr las  importaciones y evitar recurrir a
otros tipos. de financiamiento noscives para la economia nacional.

i La Balanza de Servicios Financieres & Factoriales en nuestro
pais presenta generslmente saldo negativo, pues genera baAsicamen- .
te 'salida de divisas. Los dos tipos de transaccicnes que se
efectlan en &ste rubro son: '

1) Egresos.- Pagos a factores extranjeros en el pais (mane de.
obra, tecnologia, capital y organizacidn).
a) Intereses (deuda)

L) Remiszon dc utilidades por inversiém extrunjera"
directa




fdctoriales

Pagos_: uestro 'pnis por serv1cios
ofrecidos a paises extranjeros.
)-Intereses: (por concepto de . deuda).
B)Remisién de uhil1dades por inversién extranjern
e directa.

*12);Ing;esos;_

‘Bl régistfo 5de servicios no factorisles sé - integra“‘con
~los .rubroes que detallamos .a con}inuacién: : B BER LN

- INGRESQS:. " Lo EGRES0S:

Turismo Receptiveo ™ .. = : Turismo :
Telecomunicaciones S Telecomunicaciones -
Fletes’ y seguros S s cafa . Fletes: y Seguros

Transporte . - : : Transporte

Becarios D Becarios

Rents ‘de peliculas

; Renta de peliculas
Transacciones,frnntérizaff*

Transacciones fron:erizas{

gyi;iémide ‘todos éstos’co cep
uestro pais-.el- 'saldo. “deTesta

--Haciendb:;uh5,”bf;yé
facil deducir que‘ para
también es deficitario

e Las transacciones unxlaterales se integran por.
: cins y danacinnes.

La cuenta dercapltal registra los -cambios
deudorn o acreedora del pais:

a) A largo plazo se consideran los compromisos ¢onm vcncimientor T
mayor a un afio , como son los créditos de .la’'deuda externa | ’.: ’
¥ las amortizaciones de capital .
Su contrapartida son los créditos que otorgamos a otros puises

V) A corto plezo son los compromiseos con vencimiento menor q-":'
un' aflo, come son el pago a proveedores extranjeros, tenienda
cono contrapartida el pago de nuestros deudores extranjeros,

La ‘cuenta de errores y omisiones, 'son las estimaciones™
por. otros conceptos no controlados como son: narcotrafico,tfuga‘
de capitales, braceros, contrabando, -etc, . ;

: . La .cuentn de movimientos de reservas” 5eﬂ"éxp11ta“fcon' las
transacciones siguientes: ; P : : : B

‘ivVariaci6nxde'lﬂ.cuntidad de divisas il

£ Variacién' én la cantided de oro:



_Cuando- s ser Jrecurre--a ilavdisminueidn’ : eservgs, la
medida consecuente es la devaluacion. generandose efectos como:

a) Desercarecimiento de las reservas para evitar el agotamicnto
- de las mismas.
b)) Equilibr;o de 'la Balanza de Pagos. pues. ‘se restr;ngen 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 obtencidn de 3 beneficios para nuestra economia ya que:

a) Son el mecanismo iddéneo para financiar los compromisos inter-
nacionales contribuyendo a corregir el desequilibrio 'de la
cuenta corriente.

b). . Son un mecanismo sano de financiamlento a las importaciones
"siempre y cuando se opte per una menor importacidén de bienes
de —consumo , una mayor importacién de bienes intermedios
y una fuerte importacidn de bienes de capital, lo cual signi-
fica una verdadera inversidén con base en el aprovechamiento
de la tecnologia importada, con sus respectivas adaptaciones
y mejoras seghn las necesidades reales de la empresa mexicana,
capacitando nuestra mano de obra.

c) Por otra parte las expertaciones permiten el mantenimiento
de las reservas que hacen posible el pago de los compromisos
internacionales, el financiumiento de proyectos de desarrollo
y el mantenimiente de precios relativos estables.

) La conjuncidn de estos tres beneficios, traen como efecto
importante el crecimiento econbmico al incrementarse el PIB
es decir, el aumento de la riqueza nacional en términos de su
capacidad de produccién. Con esto se pretende hacer dinamico
el ciclo produccién-consumo-inversidn.



QUE ES,CONVENIENTE EXPORTAR

“Una ‘vez explicados los motivos 'y heneficios e’ la’actividad-

'Vexportadora, es recomendable hacer:un estndiu de.lo.que! n nuestro,,ﬁa

) pais le convendria exportar.

Para tal efecto podemos partir del concepto de la ventaja
compara:ivu, pues aquéllos productos que entre otras cosas posean
.esta ventaja, son los que deben exportarse.

Se dice que los productos de un pals que tienmen ventajas
comparativas, son aquélles que tienen un precio relative menor,
o ‘una mayor capacidad adquisitiva externa en términos de otros,

Esto es, .los productos que pueden comprar mAs en .el exterior - :

" que internamente.Los factores que determinap esta ventaja son:

- La abundancie de recursos naturales
- La productividad

- La inversidén extranjera directa - via costo ninino de mano . i

de obra

Existe otro factor a considerar para: la .determinacién de

la factibilidad de éxito en la exportacién de un- producto: . la - -

ventaja comparativa,

La ventaja comparativa se determina por una adecuacidn
del precio relativo, 1a calidad del producto, el volimen de
produccién y el servicio ofrecido dentro del proceso de exporta-
cibébn, 'y en el caso particular de los paises con bajos niveles
de ingreso, también es importante la existencia de mecanismos
de financiamiento.

La problemdtica a que se enfrenta nuestro pals es gque éste
se convirtid en monoexportador de materias primas cuyos precies
han sido regulados en forma especulativa a nivel internacional,
trayendo consigo un deterioro de nuestras ventajas comparativas
ep cuanto a materias primas. Lo anterior hace surgir la necesidad
de acceder a un mecanismo de ventajas comparativas dinamicas
a partir de un nuevo modelo de industrializacion. Dinamicas
en el sentido de una seleccidén periddica (previe anadlisis),
de los productos a exportar , pues puede darse el caso de que
un puis que no pudo producir ayer un determinado producto, puede
producirle hoy debido a un cambio de circunstancias en el medio
ambiente, & quizd mejor lo que estd produciendo actualmente.

- La pequefia industria per otra parte, corre el riesgo de
perdcr sus ventajas comparatlvas debido a su grave rezago tecno-
légico, por lo que también se plantea la necesidad de que este
tipo d¢ empresas se integren econdmicamente , esto eS8, gue se
vinculen en los procesos productivos a través de la contratacién
dé maquila por ejemplo.
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Sin embargo, para alcanzar esta situacién, .es necesario
alentar.una mayor participacidn del capital nacional ¥ un? adecua-
.do aprovechamiento de la tecnologia.

Es tiempo de que la pequeia empresa conozca 105 mercndos oo
en los que podria competir internacionalmente’ nprovechando sus' B
potencialidades mediante una adecuada explotacién,




S.3.°. . " LA EMPRESA EN EL PROCESQ DE EXPORTACION,

Para desarrollar el proceso de exportacién la-emﬁress re-~

quiere.de un cambio dentro ‘de su cultura organizacional enfocada

a

crear una mentalidad exportadora con las siguientES cnracteris—

ticas:

Ex

creatividad

audacia para el desarrollo de proyectos de comerciglizacidn
blisqueda de 1la dindmica de exportacidn: grandes -volimenes
de produccibén aprovechando las ventajas comparativas

adecuar la capacidad instalada hacia un proceso estructural -
de exportaciébn ’

iste tembién la necesidad de un anallsis de la situaclon econb~

mica considerando factores tales como:

-"Restricciones del mercado interno: desempleo,’ suhempleo

ce

1)

2)

sidades de crecimiento de la empresa 'y el desarrollu
T Ppr .

Inflacién
Restricciones crediticias, altas tases de interés

rioro del poder adquisitivo del salario
A esto cabe sgregar la conveniencia de conSLdErarrlas

opios-mecanismos de competitividad,

Otros. elementos de andlisis "para“ el desarrollo
so de exportacidém y comercielizacién:

Analisis de la capacidad fisica de 1la empresa
precio

calidad
servicio
financiamiento . e ’
capacidad para cubrir 1la demanda internac onal
de la capacidad instalada)

afrontar el riesgo de la inversion requeridn

Perticipacién en el mercado intcrnacional
Penetrar en el mercado sacrificando en.un. princ
dades de la empresa

Mantenerse .y adquirir presencia en el mercado
mecanismos que perm1tun .una negoclaclnn
‘niente - ; -




3). Canales de distribucidn .’

Seleccién de: los mecanismos adecuados para qué ‘el pfn'd{uc't_gz' .

Tingrese: S
- Exportacién directa (produccion baJo_ pedidns aceptando
las condiciones de los compradores) :

- Representacidn ‘en el pals extranjer’c (mayoristas -en el. .

mercado.de exportacidn)

~ Representacién personal de la firma (inversién extranjefa

directa)

4) Analisis de 'la capacidad administrativa - de la™: empresa ‘para.; i

exportar.
- creacidn de un departamento de exportaclon o
- estudio para una posible reestructuracidn de.la’ empresa a




S.4. - BARRERAS PARA-EL _contgcm,mmmpmmp

‘Las 'barreras son -factores -o instrumentos ‘que. dificultan
las-actividades de Comercio Internacional (importaciones y ‘expor-
taciones). Su origen se encuentra en el proteccionismo que cada..
‘gobierno instrumenta para el desarrollo de su industria nacionul.

Basicamente existen 2 tipos de barreras: -

1) Proteccibn arancelaria
2) Proteccidn no arancelaria

El arancel es un instruments de tipo indirecto que; grava’
las ‘operaciones de Comercio Intermacional y afiade ficticiamente.
.valor & un determinado precio de importacidn para asegurar 1la
,.competitiV1dad de la produccidn nacxonnl. : s

En este sentide, en cuanto a importaciones, -un’ ara
trae como consecuencias: : -
- La disminucidn de las mismas
- Proteccién de la industria nacional
- Salvaguardia del equilibrio de la Balanza de Pagos :

< = . Instrumenta un Mecanismo de asignacibdn de recursos (ordenta 7w

12 inversidn en secteres protegidos), y orientacién-del consu—i )
"o L .

Por otra parte sus efectos en cuanto a las exportacioneS'
Evita la escacez de productos en el mercado nacional
- Evita que un subsidio a algln producto se traslade al consumi-
dor extranjera.

I

Por lo que se refiere a las barreras no arancelarias, para-
arancelarias & contingentarias, -restringen las ‘importaciones .
en forma temporal, con el fin de eliminar los problemas de la7 7 -
Balanza de Pagos., Su caracteristica principal es que son de
tipo cuantitativo , siendo las mbs comunes: : :

1) Los precieos oficiales.~ Evitan la valeracidén de tipo aduanero-
. asl como 1la subfacturacién . cusnde mediante un decrete upa
serie de fracciones se somete a un precio oficial’

2) Depdsito previe.- Es un mecanismo de restriccidn que .afectd’
el precio de las importaciones. Funciona mediante: el pago
en efectivo de un determinode porcentaje del “valor .de-.la
importacién, el cual es recembolsable 6 meses después: delar
operacién, lo cual afectas el precio por el costo de oportuni-
dad. . .



3) ?Cuota de 1mpor:acion.- Como mecanismo de salvaguardia,
‘una cant1dad o monto fisico o valor que se permite para ingre-

L esl

“sar T a“una:pais, con. base en ¢l consumo aparente (%) de 'laii

'economia del ‘misme. Su objetivo es no desabastecer el mercadou
_1ntezno y: fortalecer la produccidn nacional.

'La tipologiu de estas cuotas es la siguiente:

n) De acuerdo con su forma de imposicidn:

a.l) Absoluta & unilateral: No se negocia con los paxsesf
: : afectados el volumen de la
i : i cuota.

a.Z) G lio b a 1 : Se impone una cuots a una serie de
: independientemente del pals que se ~-

trata.

a. 3) Cuota Unilaternl Mixta: Tope mixto {(volumen y monto} -
e que es asignade a cada uno

de los paises.

8) Cuota asignada por. negociacidn & bhilateral: Firmu de unm acuer-
“do- donde ‘se. - psigna a "X" pals una cuota de exportaclin
~8Su.instrumentacidén o manejo es otorgado & la Autoridad
Comercial del pais exportador y asi los productores invelu-
crudos negocian su participacion dentro de la cuota.

ety Pcr su forma de determinacién:
6u1)- Por volimen & caracteristica del producto
c.2) Segin valor: O bien determinacidén de montos, lo cual
T - es restrictive si consideramos el indice
inflacionario internacional.

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

.d) Segin el contenido - de materia prima extranjera ccﬁtcnida
“en el producto: De acuerdo a un grado minimo de integracién
del producto.

Cabe mencionar que existen otre tipo de barrerss de tipo
cuantitativo como son las leyes anti dumping y las licencias
o permisos de importacién.

Las primerss se instrumentan mediante el pago de derechos
compensatorios cuando el precio de exportecidn es menor al precio
en el mercado interno del pels exportador. De esta manera  se’
restringen las importacicnes que pueden perjudicar a la industria
nacional del pais comprador. El dumping se da con 1la existencia
de subsidios a la exportacidn o bien a través de la prictica
contable.

Las . licencias & permisos de dimportacién  son. solicitudes
ante -las autoeridades aduanales para importar un  determinado:
producto, cuya Butorizacidn se somete a diversos criterios.




:Bdire;as‘de ﬁipo cualitétivp:_

‘Envirtud de que los principios del GATT postulan la.protec—
.cibén ‘no ‘srancelaria, se han disefado técnicas de normalizacidn
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 palses importadores, aparen-
temente: creadas para salvaguardar el medio ambiente. Este tipo
de barreras han traido problemas a algunos de los productos
“de exportacion de nuestro pais 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) Agricolas
~a) Sanitariss: Cuando se tratas de productos para el consumu

. humano
b) Fitosanitarias~ Si se refiere a VEgEtalcs

2) Normas de envase, embalaje y etiquetado,- 1as: cuales vnrinn,
ais a pais, k

3y Normas téCnicas y de 'calidad internacionsl para productos

manufacturados: El desarrollo de procesos tecnolégicos ‘presio-

..na:para ls imposicién de normas que .s6lo pueden cumplirse
-en los paises desarrollades siendo estos los importadores,

fle nqui surge la necesidad de la investigacién y desarrclle
tecnolbgicos , aunque por lo que se refiere s los productos
de la industria del vestido , a pesar de ser unas industria trodi-
cional muy protegida en todos los paises, es mas fdcil cumplir
con estas normas. de calidad y aprovechar los actuales sistemas
de preferencias arancelarias que otorgan los paises desarrollados
para posicionarse en los mercados extranjeros mediante las venta-
jas que estos sistemas ofrecen en cuanto a precios y poco a
poco - crear estrategias de competitividad para wmantenerse .en
los mercados aln cuando las preferencias arancelarias desapare-
cieran.




LA EMPRESA DE EXPORTACION

“-La mercadotecnia puede definirse como un proceso destinade
“a - la’ transierencia de -productos & servicios de un fabricante
8- un. consumidor "6 “usuario, de tal manera que satisfaciendo ‘sus
necesidades se ab:ienen beneficios apropiados.

: Esr.e proceso ‘o conjunto de actividades se inicis con la
“delimitacién del mercado en donde se piensa competir, Una vez
‘.gue . este. ha sido determinado, se obtiene 1la mayor informacidn
pusible sobre sus caracteristicas: contexto econdmico general
; caracteristicas de su industria
caracteristicas del consumidor
caracteristicas de la compe-
tencia

. " Toda esta informacién debe ser interpretada adecuadamente
para facilitar la toma de decisiones y elaborar un plan de merca-

- dotecnia acrode con los objetivos de la empresa (en este caso,

seria satisfacer las necesidades del! mercado extranjero). En
materia. de Comercio Internacional, es necesaria la adecuacidn
" 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 nacional.

En el ‘caso particular de la confeccidén 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 caracteristicas fisicas que existen entre
un pais y otro.

DIFERENCIAS ENTRE LA MERCADOTECNIA NACIONAL. Y LA INTERNACIONAL:

1) Condiciones econémicas Aspectos estructurales
o : S "Aspectos coyunturales
2); égpéccos Culturales -1 Usos+ -pautas de consumo
: ) Costumbres ,
; B . © 2.7 .Relaciones histéricas
7771 +3) Condiciones Climatolo- " Resistencia
CARACTERISTICAS - . 7 gleas. = . Calor

OPERACIONALES .
B Mas seria y abierta en el -
mercado internacional (com-
petencia desleal)

< 4) Competencia -

5) Influencias politicas Importaciones ocasionales
E S - (escaces o control de pre--
cios interno)
Proteccionisme industrial

a) Sustitucidn de importaciones

b) GravAmenes Compensatorios
¢) Restricciones especiales



rganizac1on -

Personal especiallzado
.Actxtud -empresarial en. su -
7\ conjunto (concientllacion -
:.“a;todos los niveles

" GESTION
. 'EMPRESARTAL™ S
e Comunidad -
Pais

. Empresa misma

) Rgsponsabilidad'ﬁﬁéla e

DECISIONES DE MERCADOTECNIA EN EL PROCESC DE EXPOﬁTACIdN-

Factores o circunstancias que pueden llevar a la empresa a tomar
la’'decisidén de exportar

1.~ Andlisis de objetivos y situacion de. la empresa, teniendo
como factores:
a) Deseo de aprovechar la capacidad ociosa de le empresa
- Deficiencias en les operaciones de mercadotecpia de
la empresa (producto no ndecuado en la relacidn cali-
dad y/o precio).
~ Deficienecias en el departamento de ventas (estructura
de comercializacién).
- E1 mercado llega a2 tener una estructura compcuinivn
que limita 1a participacién de la empresa dentro de
al.
='Saturacién del mercado.

2.~ Necesidad de diversificar mercados
a) Estacionalidﬂd - negociacidn de produccion
- evitar la venta irregular

b) Situaciones econémicas por las que atraviesan los mercados

3 - ModernizuCIon de las instalaciones -equipo-
-més produccién y mejor calidad a un costo unitario mas baju.'

Con base .en las respuestas a estos planteamientos; ‘debera
hacerse una evaluacién de las oportunidades detectadas en el
Comercio Internacional, considerando que la exportacidén. es una
actividad para entrar y permanecer. En la misma forma, es necesa-
rio hacer una evaluacién de la capacidad actual de la empresa
en su conjunto, oR cuanto a ¢

a) Su organizacién - trabajo conjunto
b) Personal capacitado - apoyo
c) Situacidn 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 & importada) y posibi-
lidades de abastecimiento y restricciones a las importacio=
nes,




-"fuentes ulternativas de”

(materias primas’
sustitutas) ; . o

“abastecimiento

La viabilidad del prcyecﬁo de exportacién debe ser el ins-
trumento gque determine el apoyo financiero y la capacitacidn
necesarios para una empresa.

En particular para las pequeilas 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 come: El BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, los departa-
mentos de la Banca Internacional de lag Sociedades Nacionales
de Crédito, las Consejerias Comerciales de las Embajadas de
cada pais, las Camaras de Comercio Extranjeras, que pucden ser
fuentes muy valiosas para la recopilacién de informacidn sobre
las posibilidades de éxito en la exportacion de nuestros produc-
tos a un mercado determinado.

A grandes rasgos, las etapas que deben contemplar les estu—r
dios de factibilidad son las siguientes: .

PRIMERA ETAPA N
Fase 1 : ST

1) Estudio del mercado en su conjunto: L T

a) Andlisis del potencial R e e B

b) Vollimenes de la industris, estructura ¥y _ tendenciass de
expansion (fundamentalmente) : . . :

c) Porcentaje de éste mercado, cubierto por las: importacio-
nes y su tendencia en la relacidn de cobertura nacional
e importada (medidas de proteccionismo -y sustitucién de
importaciones}.

d) Convenios bilaterales y multilateralas ¥ cémo aprovechnr—
los.,

- primera evaluacién para determinar si es convenien,‘te_
continuar la investigaciém. R Ry :

Fase 2

1) Andligsis del consumidor :
- Quién consume : grupos étnicos, sexos, edades. etc. B
--En que zona se encuentra ‘la demanda
"~ En qué ‘época 'y con qué frecuencia s Eoinp'
(capacidad de produccidn.y abast‘.ecimiento)
-~ Cémo se utiliza el producto




productn ’ e

Coracteristicas generales del producco consumido

Exigencias = gubernamentales : :
.Verificacidn de avances tecnolégicos que pueden en un
momento dado dejar en la obsolescencia a nuestro producto
Comparacion de las caracteristicas del producto de linea
vendido en el mercadeo nacional contra los Tequerimientos
del mercado extranjero que se pretende satisfacer. Se
detectan las modificaciones necesarias y se -determinan
las posibilidades de cambio 5 adecuancidn sin incrementar
costos o procesos productivos en forma sustancial.

SEGUNDA ETAPA

Aspect

l) ‘And
a)
b)

2) Proteccidn arancelaria

TERCERA ETAPA

1)y Aspectos operativos

o8 de Comercializacidn

lisls de la competencln

‘Imagen v reputacxon

Hotivo del éxito de los competidores

- ¢calidad del producte

- precio

- dominio de los métodos de distrtbucion

- métodos de publicidad y ptomocion de-ventas: .

- servicio post-~venta o rep051cion (segun las caracteris-‘
:icas fisicas del producto) : : Pt s

.~ Trémites. y mecanismos de impurtac1on y/o;ékburtébién :

‘2) Aspectus inherentes al mercado

transportacién et
relacibn directa costo-precio

'3) Aspecto mercado

‘situacidn cambiaria
mecanismes y placzos de pago
‘liquidez del exportador
financiamiento a proveedores

Una vez recopilada esta informacidn, se prucede ‘a 1a selec—
cidn de mercados, agrupandolos en tres categorias basicasi -

a) He

rcados donde efectivamente hay posibilidades inmediatas

de exportacién, donde el producto reguiere muy pocas modifi-
¢aciones con respecto al producto del mercado interno,




bY Mercados donde efectivaments Way positilidades.de.venta pero.
no inmediatas debido a gque el producto requiere de -modifica~
ciones importantes

c) Aquéllos mercados donde existen pocas posibilidades porque
realmente tiepen restricciones 1legales panc1palmente, las
cudles obstaculizan un preceso normal de comercxalxzacxon.

Sin embargo es importante destacar gque no .es conveniente
descartar ningin mercado.

La etapa posterior a la seleccidn de mercados, deberd. ser
"la .seleccidn de los canales de distribucidn, es decir, el.disefio
‘de 1a mecanica de negociaciones, y la logistica para hacer llegar
el producto al consumidor final,

Esto desde luego debera responder a las caracteristicas
y necesidades del mercado, y & las politicas de la empresa en.
cuanto a si su plan es cxportar ocasionalmente {en este caso
se recomienda e! método de exportacidn indirecta, en la que
la empresa no hace llegar directamente el producto al consumidor
final , sino que utiliza los servicios de Importadores o Consor-
cios de Importacidn y Exportacian,

En caembio, si la empresa contempla el plan de exportacidn
permanente, deberd involucrarse en la labor de produccibdn, expor=’
tacidn y comercializacidn ., lo cual requiere una fuerta infraes-
tructura que en especial, las pequefias empresas nc tienen posibi-
lidades de financiar. Sin embargo, -hay dque considerar que.  a
menor nimero de intermediarios que inturvenzan en el proceso
de exportacién , la empresa estsrda en mejores posibilidades—
de ofrecer precios mas competitivos. s

En general, los métodos de distribucién recomendados para
las pequefias empresas son:

- Los agentes de ventas viajeros X
~ Agentes locales que fungen came representantes , agentes comer—’
- ciales y distribuidores : : :

Desde luego, es importante destacar que para .ambos casos,
se requiere de upa minuciosa investigacidn de los antecedentes: -
de los agentes con quienes se planea trabajar, celebrando contra-
tos iniciales de corta duracidn (un afo con opcibén a dos),
para ir conociendo al agente, determinar su capacidad y. dar
un margen razonable de tiempo para introducir nuestre producto
a2l mercado, .

De esta forma se van sentando las bases-para..el. estableci- -
miento de lazos comerciales a largo plazo.
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No -debe olvidarse, que si el producto es satisfactoriamente
adecuado al mercado, y se ofrecen ademias precio y calidad, esta-
remos facilitando la labor del agente para colocar el producto,
satisfaciendo. los ‘espectativas ‘econdmicas 'y las necesidades”
del consumidor plenamente.

Con base en esto, debe estudiarse cuidadosamente la confor-.
maciéa del precio bésico con los factores que lo condicionan'

Coscc - finico factor determlnado por 1la empresa
- Precio basico: ¢ Posibilidades del consumidor (demanda)

~Competencia (oferta)

Calculoidel pfecio de-exportacién

Precic de costo en el mercado macional
:Gastos de adecuacidn o condicionamiento y embula]e' ki
+Bastos de verificacién y control
“Gastos administratives
,'Desgravncion fiscal a la exporLac1un

fGascos—relativos a la exportacidn
... transporte

Seguros

arpnceles (en materia textil excentos SGP)
otros

1Comeréi§1izaqién + Gnstos de Comercializacidn
SR Ak : . publicidad y promocidn de ventas
e comisiones

Gastos financieros

. comisiones e intereses por crédito
. gastos inherentes al cobro diferido
. devaluacidn

+ -

* Finanzas '

Para conseguir o mantener la competitividad en: precias,

es necesaria una actividad muy intensa de promocién  , como. pueden’
ger .les. apoyos al esfuerzo promocional,. la. publicidad =y...las: -
'relaciones pliblicas, combinadas en la forma mas efectiva posible [ ="

segun el mercado meta {industrial, intermediario o .de consumo),

y las situaciones particulares que pueden presentarse (ciclo
de vida del producto).



PUBLICIDAD: .

[ProMocTon
_DE- VENTAS

COMBINACION
PROMOCTIONAL

/3

CICLO DE VIDA
~|DEL- PRODUCTO

.. CICLO:DE VI

*DESARROLLO
| DECLINACION -

*MADUREZ

J{INTRO]
.
b

(*) (**) Etapus donde se requiere mayor esﬁmrzo publicitario
“““utilizando-la:diferencidcién pBlCQlogl enfocada a
15 percepcion del consumidor.




5.6. SINTESIS DE LA PROPUESTA DEL PROCEDIMIENTO BASICO bE

“INDUCCION:DE LAS EMPRESAS AL COMERCILO EXTERIOR

1) Recopilacién de informacidn p&ra integrar los .estudios de 2
factibilidad de exportacién a los mercados de interés

2) Evaluacién de las posibilidades de la empress para satisfa-
cer 1las demandas de los mercasdos extranjeros aseguréndose
de que la empresa puede soportar los riesgos de la inver;ién
que ésto implica

3) Seleccidn de mercados y canales de distribucioén

“4) Disefio y puesta en marcha de un programa de promocidn de
ventas y medios publicitarios .

5

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

6) Disefio de un mecanismo de retroalimentacidn de la -empresa:

con su medio ambiente naciona e internacioanl, mediante:

- Capacitacién de la mano de eobra y personal administrativo

- Investigacién y desarrollo tecnoldgico

- Seguimiento de la aceptacién de la mercancia vendida
(respuesta del mercado)

~ MAsociacién con las instituciones que ofrecen servicios
de informacidn sobre el pancrama internacional T

7) Reforzamiento de los proximos programas de promocidén y estra~
tegias publicitarias

8) No descuidar el mercado loca) en cuanto a atencidn y calidad =~

9) Planeacién de 1la ampliacién y modernizaciéon de la. planta =

en. la medida de la respuesta de los nuevos méercados

: En la medida que ‘la pequefia empresa asuma sus responsabili-
‘dades ¥y retos como ente soclioecondmico, e ‘inicie su proceso
administrativo -con miras a convertirse en una mediana o gran
empresa, e integre los elementos materiales, humanos 'y teénicos
.. que para ello  necésita, podrd competir decididamente a nivel
z:nacional e.internascional, con una.probabilidad mayor de éxito.
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