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RESUMEN

El sector de la pequefia y mediana empresa constructora en México presenta
grandes carencias de tipo tecnoldgico, financiero y administrativo. Si a esto se le suma la
actual problematica econdmica que padece el pais, encontramos a este sector en una
posicion desfavorable.

Las alianzas estratégicas constituyen una herramienta para las pequenas y me-
dianas empresas constructoras de poder participar en nuevos mercados y consolidar la
competitividad al eficientar los sistemas de produccion y ampliar los recursos disponibles
para adaptar o innovar las nuevas tecnologias. De esta forma, dos 0 mas empresas
unen sus esfuerzos, tratando todas ellas de ampliar sus posibilidades mediante la com-
binacion de sus recursos con los de las otras partes.

El presente trabajo presenta y analiza a las Alianzas Estratégicas como una alter-
nativa para enfrentar la actual problematica de la Industria de la Construccién. De esta
manera, se ha divido este trabajo en tres capitulos.

En el primer capitulo se analizan los distintos mecanismos de asociacion que
existen dentro de la Industria de la Construccion. Como tema principal de este trabajo se
destaca a la Alianza Estratégica y a sus caracteristicas distintivas. Se hace mencién al
Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, a la forma en que afecta a la Industria de la
Construccion y a los retos que este tratado representa para este sector. Por Gltimo, se
analizan las perspectivas y tendencias de las pequefias y medianas empresas construc-
toras frente al mantenimiento y conquista de nuevos mercados.

En el segundo capitulo se describe un perfil de las empresas constructoras mexi-
canas asi como de las estadounidenses dado que este pais representa el principal socio
comercial de México. Como primera parte de este capitulo, se realiza un analisis de la
Situaciéon de la Industria de la Construccion en México asi como del grado tecnolégico
con que cuenta para enfrentar los retos de la globalizacion. Se mencionaran los principa-
les programas de financiamiento disponibles para la Pequefia y Mediana Empresa
Constructora; se consideran en primer lugar los principales elementos que deben consi-
derarse al solicitar un crédito y la documentacion minima requerida. Se enumeran las
fuentes de financiamiento disponibles y los programas ofrecidos actualmente. Como se-
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gunda parte de este capitulo, se realiza un andlisis similar al anteriormente descrito pero
enfocado a la Industria de la Construccion estadounidense.

En el tercer y litimo capitulo, se presentan algunas experiencias de Alianzas
Estratégicas dentro de la Industria de la Construccion en México. Dentro de este analisis
se efectua una encuesta a trece empresas constructoras tendiente a conocer los objeti-
vos y los obstaculos que se han presentado en la formacion de Alianzas Estratégicas en
la industria de la Construccion. Los temas tratados en esta encuesta son: objetivos y re-
quisitos que han buscado con las alianzas y como segunda parte, los obstaculos que se
han presentado durante su implementacion. Como resultado del analisis de las encues-
tas, se mencionan cudles son las tendencias de la Industria de la Construccion ante las
Alianzas. A continuacion, se dan algunas recomendaciones y se propone un mecanismo
para la formacion de Alianzas Estratégicas para la Pequeiia y Mediana Empresa
Constructora. Finalmente, se presentan las conclusiones de este trabajo.

Es importante sefialar que no debe considerarse la formacion de alianzas estra-
tégicas como una solucion universal para garantizar el mantenimiento y la mejora de la
competitividad de las pequefas y medianas empresas constructoras. Este mecanismo
es aplicable a las empresas constructoras en general y vienen a aportar respuestas a
situaciones compiejas como la globalizacion de los mercados. Constituyen una opcion,
aunque no por ello excluyen a las estrategias tradicionales de liderazgo en costos, dife-
renciacion o calidad.

Debe verse a la asociacion como una herramienta para lograr el incremento de
los beneficios sobre bases reciprocas para la Industria de la Construccion en México. Las
ventajas competitivas deberan verse como elemento de cohesion de los participantes y
no como un medio para desplazarlos.
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INTRODUCCION.

Hoy en dia, la economia mundial esta viviendo una reestructuracién en cuanto a
sus formas de organizacion, lo cual ha obligado a rehacer nuestras formas y esquemas
politicos y econémicos. En el caso particular de México, pais que presentaba una eco-
nomia cerrada hasta hace algunos afios, estaba acostumbrado a no tener competidores
internacionales. Por lo tanto, no existia una necesidad constante de mejorar tanto los
procesos productivos como los servicios prestados a los clientes dentro de las diversas
ramas de la industria. Sin embargo, se da un cambio obligado por las tendencias
mundiales de formar bloques comerciales, de tal manera que el pais ha tenido que irse
adaptando paulatinamente a un proceso en el cual, la industria nacional tiene que reno-
varse constantemente, para posicionarse de manera competitiva dentro de los mercados
comunes y los nuevos nichos de mercado que se han ido abriendo con la apertura co-

mercial.

Asi podemos observar como el pais ha consolidado asociaciones comerciales con
los paises de Norteamérica (Canada y Estados Unidos), Colombia y Venezuela (Grupo
de los Tres), Chile y Costa Rica. Es decir, el pais, ha sufrido en menos de una década un
cambio radical en las formas de comerciar con el exterior; esto claro, con el objeto de
mejorar el nivel econémico del pais.

Dentro del contexto de cambio que estamos viviendo, la industria de la construc-
cion juega un papel muy importante en la economia nacional. Una de las caracteristicas
que mas la distingue de las demas industrias es el hecho de que su planta es movil y su
producto es fijo, siendo éste distinto en cada caso, ademas es una industria importante
como proveedora de bienes de capital fijo indispensables para el crecimiento de la eco-
nomia.

La participacion de la construccién dentro del Producto Interno Bruto (PIB) fue en
1993 del 5%, cifra superior al porcentaje aportada por la mineria (3%) y los servicios de
electricidad, agua y gas (1%). Esto indica una amplia participacion de este sector dentro
del desarrolio econémico del pais. No debemos del olvidar que en los proximos afos se
abrira un amplio escenario de trabajo bastante propio para los diferentes tipos de obra
que el gobierno requiere emprender, ésto acorde con el tipo de capital, ya sea externo o
interno, con la participacion de empresas nacionales o extranjeras, formando asociacio-
nes entre empresas grandes, medianas o pequedas.
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Es evidente que la pequefias y medianas empresas constructoras jugaran un pa-
pel importante dentro de este contexto, por o que sera necesario que éstas busquen es-
trategias y mecanismos que les permitan ser competitivas.

El conjunto de las pequefas y medianas empresas constructoras representaron
en 1992, el 94.95% del sector formal (socios de CNIC). Sin embargo, su produccion fue
de solo el 40.10% del total de este mismo sector!. Cabe resaltar que la micro y pequeiia
industria han sido tal vez las mas afectadas por la recesion actual, en gran medida por la
dificultad que se presenta todavia en ei pais para la obtencion de recursos econémicos y
de tecnologia de vanguardia.

Problemética actual de las pequeiias y medianas empresas constructoras.

De acuerdo a un estudio realizado por la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial?, la problematica que enfrenta la micro, pequena y mediana industria de México
se resume en los siguientes puntos:

- La marginacién de las empresas mas pequenas respecto a los apoyos institucio-
nales.

- Incapacidad para acceder al crédito por la falta de garantias y avales. Sus opera-
ciones son poco atractivas para la banca de primer piso.

« Excesiva regulacion.

- La propension del empresario al trabajo individual y su poco interés por las activi-
dades en comun.

« Limitada capacidad negociadora derivada de su reducida escala, asi como de los
bajos niveles de organizacion y gestion.

- Escasa cuitura tecnologica y resistencia a la incorporacion de tecnologia.

- Obsolescencia frecuente de la maquinaria y el equipo.

. Tendencia a la improvisacion.

. Limitadas condiciones de seguridad e higiene en el trabajo.

! Valor Total de la Produccién por Tamario dc Empresa (1979-1992). Fuente: Depto. de Economia y
Estadistica, CNIC.

2 Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la Industria Micro, Pequefia y Mediana (1991-1994).
Fuente: Secrctaria de Comercio y Fomento Industrial.
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. Carencia de personal calificado y minima participacion en los programas institu-
cionales de capacitaciéon y adiestramiento.

Deficiente abasto de insumos, debido a sus reducidas escalas de compra.

. En general, carecen de estandares de calidad adecuados.

Si bien estos puntos fueron definidos por SECOFI para la industria en general, es
oportuno aclarar que en su mayoria son también aplicables a la industria de la construc-

cién

Esta problematica, pone de manifiesto el reto de la globalizacion que deberan
afrontar las empresas constructoras, y para sortearlo, habra que modificar nuestra acti-
tud apoyandonos en herramientas que coadyuven a mejorar sus condiciones actuales de
manera que aicancen una mayor productividad y competitividad.

Alcances.

El presente trabajo pretende ser una contribucion para el desarrollo del pais en la
busqueda de reducir los costos de adquisicién e integracion de tecnologia e incrementar
la competitividad en la industria de la construccion, principaimente en la pequeiia y
mediana empresa. Con ese sentido, se mostraran mecanismos y esquemas de alianzas
estratégicas como herramientas viables para las empresas constructoras, de tal forma de
obtener una cobertura y una estructura organizacional adecuada al ambito nacionai e
internacional. Ellas constituyen una herramienta indispensable para enfrentar el reto de
la globalizacion, asi como el poder acceder a nuevos procesos y reducir los costos de
investigacion ya que por medio de las alianzas se podra obtener:

» Mayor especializacién para elevar la calidad y reducir los costos.
- Intercambio de tecnologia.

» Intercambio de experiencias y técnicas administrativas.

+ Provisién de productos a escala mundial.

. Acceso a financiamientos biandos.



Asimismo, constituyen una alternativa para participar y conquistar nuevos merca-
dos y poder consolidar la competitividad al eficientar los sistemas de produccién y am-
pliar los recursos disponibles para adaptar o innovar las tecnologias de punta.



1. NUEVAS FORMAS DE ASOCIACION DENTRO DE LAS
EMPRESAS.

En este capitulo se analizaran los diferentes mecanismos de asociacion entre em-
presas que existen en la actualidad dentro de la industria de la construccién, poniendo
énfasis especial en las alianzas estratégicas, motivo central de este trabajo. Se hara
mencién al Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, a la manera en que ha de afec-
tar a la industria de la construccion y a los retos que este tratado representa. Por uitimo,
se analizaran las perspectivas y tendencias de las pequefias y medianas empresas
constructoras frente al mantenimiento y conquista de nuevos mercados.

1.1 ANALISIS DE ASOCIACIONES.

Es necesario remarcar que los diferentes esquemas de asociaciéon que hoy exis-
ten, surgen dentro del proceso de la globalizacion como medios mas justos de participa-
cion para diversas empresas que cuentan con desarrolios econémicos y tecnolégicos di-
ferenciales; emergen como una alternativa para incrementar ia productividad y competi-
tividad que adolece sobre todo la pequefia y mediana industria en nuestro pais.

De acuerdo con un estudio realizado por el Centro de Estudios Econdémicos del
Sector Privado (CEESP)3, de un total de 478 empresas nacionales que se lanzaron a la
aventura modernizadora, sélo 17.4% fue capaz de elevar su productividad y competitivi-
dad, 35.1% apenas logré mantener su nivel conocido y el 47.4% restante no sélo no lo-
aré preservar su productividad, sino que, incluso, perdidé competitividad frente al exterior.
Este deterioro de la productividad y competitividad se debi6é a la caida de la demanda
interna, ventas y utilidades, el alto costo al crédito, la virtual paralisis de la inversion pro-
ductiva y el desinterés de un gran numero de empresarios por modernizarse. De igual
forma, las politicas anti-inflacionarias impuestas desde el segundo semestre de 1992
provocaron la desaceleracion econémica y la recesion de 1993.

Las oportunidades que tienen las pequefias y medianas empresas constructoras
dei pais, estaran supeditadas a la facilidad que estas tengan de posicionarse adecua-

3 CHAVEZ M., MARCOS. "Sin Competitividad Frente al Exterior 47% de la Industria”. Seccién
Economia. El Financicro. 22 de diciembre de 1993.
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damente en el mercado nacional, dentro del cual la asociacion sera un instrumento rele-
vante para poder alcanzar los niveles adecuados de competitividad y productividad.

Se mencionan en la siguiente tabla las formas mas comunes de asociacion que
se estan implantando en la actualidad en la industria de la construccion:

ASOCIACIONES MAS COMUNES EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION

- CONSORCIOS.
- EMPRESAS INTEGRADORAS.
- UNIONES DE CREDITO.
- FUSIONES.
- ALIANZAS ESTRATEGICAS.
« Adquisiciones.
« Coinversiones.
« Asociaciones parciales.
« Alianzas en comercializacién.
« Licencias.
+ Intercambio tecnolégico.

Tabla 1

Se realizara por lo tanto un analisis de los diferentes esquemas de asociacion,
desarrollandose cada uno de ellos bajo la siguiente estructura de descripcion:

DE ASOGIACION EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION

- ANTECEDENTES.
- DEFINICION.

- OBJETIVOS.

- REQUISITOS.

- VENTAJAS O BENEFICIOS.

Gréfica No. 1



1.1.1 Consorcios.

Antecedentes.

Por ser un concepto relativamente nuevo, no existe la figura juridica y por lo tanto
no existen requerimientos legales especificos.

Definicion.

Agrupacion de dos o mas empresas, las cuales comparten actividades y obliga-
ciones de acuerdo a la capacidad de cada una de ellas. De esta manera los trabajos se
pueden dividir de acuerdo a las caracteristicas de los participantes aportando cada em-
presa diferentes especialistas. La duracién de la asociacion no esta reglamentada.

Requisitos.

No existen limitaciones en cuanto a tipo, tamafio o numero de participantes, sin
embargo puede ser dificil el trabajar en grupo.

Ventajas.

Acceso de los participantes a mayores recursos econémicos, asi como la posibiti-
dad de compartir habilidades especificas.

1.1.2 Empresas Integradoras.4

Antecedentes.

La posibilidad de crear empresas integradoras surge a mediados de 1993 como
una alternativa para que las pequenas empresas se vuelvan mas competitivas.

4 Fuente: Documento "Empresa Integradora”. Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. Subsecretaria
de Industria. Dircccién General de la Industria Mediana, Pequefia y de Desarrollo Regional.
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Definicion.

Son aquellas agrupaciones de pequeiias y medianas empresas que unen sus
fuerzas y realizan en conjunto sus compras y realizan una prestacion de servicios en
comtuin, debiendo solicitar su inscripcion en el Registro Nacional de Empresas Integrado-
ras a cargo de SECOFI.

Objetivos.

Realizar gestiones y promociones orientadas a modernizar y ampliar la participa-
cion de micro, pequefias y medianas empresas en todos los ambitos de la vida econé-
mica nacional.

Requisitos.

Para obtener su inscripcion en el Registro Nacional de Empresas Integradoras a
cargo de SECOFI, las empresas integradoras deberan cumplir con los siguientes requisi-
tos:

- Tener personalidad juridica propia.
- Constituirse a través de la compra de acciones o partes sociales por medio de las
empresas integradoras.
- No participar en forma directa o indirecta en el capital social de las empresas inte-
gradas.
- Percibir ingresos unicamente por concepto de cuotas y prestacion de servicios.
- Que la administracién y prestacion de sus servicios sea realizado por personal
calificado ajeno a las empresas integradas.
- Proporcionar a sus socios algunos de los siguientes servicios especializados:
. Tecnoldgicos.
. Promocioén y comercializacion.
. Disefio.
. Subcontratacion de productos y procesos industriales.
. Promover obtencién de financiamiento.
. Actividades en comun.
. Gestiones administrativas.



Beneficios.

Esta forma de asociacién ofrece una integracion de los siguientes conceptos a las
formas de organizacién de la empresa:

- Las empresas integradas se podrdn acoger al Régimen Simplificado de las
Personas Morales que establece el Titulo Il-A de ia ley de ISR y a las reglas de
caracter general que establezca la SHCP, por un periodo de § arfios a partir de la
fecha de inicio de operaciones, siempre y cuando sus ingresos no rebasen el
factor de multiplicar N$ 500,000 por el numero de socios, sin que esta cantidad
exceda de 10 millones de nuevos pesos en el gjercicio.

- La banca de desarrollo disefiara programas especiales de apoyo para las empre-
sas integradoras.

- Se adoptaran medidas que eliminen obstaculos administrativos para facilitar la
creacion de empresas integradoras.

- Podran realizar los tramites y gestiones de sus socios a través de la ventanilla
Unica de gestion y de los centros Nafin para el desarrollo de la micro, pequena y
mediana empresa.

- Les ayuda a organizarse y competir en los mercados, y no para competirse entre
si.

- Permite sumar lo que cada uno produce, mejorando su presencia en los merca-
dos.

- Facilita especializarse en partes del proceso productivo, cada quien hace una ac-
tividad, lo que eleva su produccién y baja sus costos.

- Ayuda a especializarse en unos cuantos productos, con posibilidad de diversifi-
cacion en funcion de las tendencias de mercado.

- Permite hacer un mejor costeo de sus productos.
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Los empresarios se dedican a producir, mientras la Empresa Integradora les hace
todas las demas actividades: ventas, compras y tramites.

- Mantienen su posicién individual.

1.1.3 Uniones de Crédito.

Antecedentes.

Las Uniones de Crédito se constituyen como fuentes alternativas de recursos y
coadyuvan a la atencion de las necesidades de sus socios, sobre todo dentro del marco
de la apertura comercial; pretenden satisfacer en forma adecuada su actualizacién, mo-
dernizacion, desarrollo y competitividad.

Definicién.

Organizacion auxiliar de crédito que agrupa a personas fisicas y morales (micro,
pequenas y medianas empresas), dedicadas a las actividades agropecuarias, comercia-
les e industriales. Es una organizacion auxiliar del crédito que esta contemplada y regu-
lada por la Ley General de Organizaciones y €s una institucion de crédito, intermediado-
ra de recursos para el otorgamiento de financiamiento a sus asociados.

Objetivo principail.

Mejorar la capacidad de negociacion de los micro, pequenos y medianos empre-
sarios en los mercados financieros, en la compra de materias primas, y en la comerciali-
zacién de sus productos, mediante el trabajo en grupo.

Requisitos.

- Debe existir un grupo de micro, pequeiias y medianas empresas con necesidades
comunes de recursos financieros.

- Que este grupo tenga altos costos financieros.
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Cuando dichas empresas necesiten encauzar acciones conjuntas en materia de
abasto, comercializacion y de asistencia técnica.

- Requieran de avales y garantias.

El grupo de micros, pequedas y medianas empresas necesiten realizar opciones
de descuento agil y expeditamente.

La unién se integrard con un minimo de 20 socios que deberdn residir en la
misma plaza.

- No podra haber socios con mas del 10% del capital pagado de la union.

- Un socio no podra pertenecer a dos o mds uniones del mismo tipo o actividad.,

- Para su instrumentacion, la integracion de una unién de crédito implica la sensibi-
lizacién de los industriales, la integracion del capital, la tramitacién de la solicitud

de autorizacién, la presentacion de un programa de trabajo y la estructura de los
departamentos de servicio.

- Las uniones de crédito se abocaran a actividades agropecuarias, industriales,
comerciales y mixtas.

Beneficios.

- Convertir a sus agremiados en mejores sujetos de crédito.

- Garantizarles acceso a fuentes de financiamiento con oportunidad y al menor
costo.

- Efectuar en condiciones mds ventajosas, compras comunes de materia prima y
comercializacion de productos.
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1.1.4 Fusiones,

Antecedentes.

Las empresas llevan a cabo las fusiones por varias razones.
- Para mejorar su situacion financiera.
- Porrazones relativas a la produccion.
Para estabilizar su situacién en el mercado.
La expansion a través de la adquisicion de otra compaiia puede ser mas rapida
que el crecimiento interno y menos costosa.

Definicion.

La fusion resulta cuando una corporacion grande absorbe a una o mas empresas
de menor tamafo, manteniéndose la identidad de la empresa mayoritaria. Las firmas que
optan por una fusién no cooperan con otras en el desarrolio de nuevas habilidades, en la
penetracion de otros mercados o en el logro de otros objetivos, como sucede en una
alianza estratégica. Por el contrario, compran los recursos o los conocimientos de otras
empresas o absorben a las empresas enteras, haciéndolas desaparecer. Esto trae un
gran inconveniente: es dificil que una firma asuma los riesgos por ella misma, sin em-
bargo es una alternativa valida para aquellas firmas que creen que pueden desarrollarse
sin la ayuda de otras.

Obijetivos.

- Reduccion de costos de produccion por el agrupamiento de entidades.

- Obtener la integracion en la produccion de un bien, desde el abastecimiento de ias
materias primas hasta la venta del producto en el mercado.

- Lograr una mejor distribucion con un menor costo.

- Elevar la calidad de les productos.

- Obtener mayores ganancias al convertirse en un ente mayor que puede competir
mejor.

- Lograr operaciones en gran escala.

- Adquirir instalaciones adicionales que puedan mejorar la produccion.

- Diversificar productos.

- Mezclar experiencias e informaciones que producen ser mas competitivo.
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- Obtener una mejor estructura financiera.

- Destinar recursos a {a investigacion.

- Disminuir costos por el uso de plantas ya existentes.
- Eliminar puestos y reducir costos administrativos.

Requisitos.

Se resume a continuacion el procedimiento de fusién considerando cuatro etapas:®

a. Investigacion.
- Definir los objetivos de las empresas que se fusionaran.
- Intercambio de estados financieros.
- Revisar la competencia y politicas del personal.
- Investigacion sobre obligaciones legales y otro tipo de responsabilidades.
- Comparar los efectos de la fusion en el precio y las utilidades.

b. Negociacion.
- Denominacion de la nueva firma.
- Eleccién del Consejo de Administracion.
- Definicion de obligaciones y participacion de la utilidad.
- Preparacién de organigramas.

c. Consumacion.
- Preparar un presupuesto.
- Hacer un estudio de las operaciones a desarrollar por la nueva firma.
- Determinar la inversion del capital. o
- Convenio de fusion.

d. Notificacion.
- Alos clientes.
- Alos proveedores.
- Ala comunidad.
- Legales.

5 FERNANDEZ DE CASTRO J. JOSE. "La Jusién como otra forma de expansién. Direccién y control,
Diciembre de 1975, analizado por Maria Guadalupe Zermefio Abascal. "Fusidn de Sociedades
Mercantiles”, México, 1978, l
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Ventajas.

Financiacion: una razon muy generalizada es la de incrementar el rendimiento que la
empresa matriz obtiene del capital empleado.

Desarrollo de mercados: la empresa quiza quiera entrar en nuevos mercados o inten-
sificar su penetracion en los ya existentes.

Técnica: es posible que la empresa desee entrar en un nuevo campo técnico en el
que normalmente no posee la competencia precisa.

Manufacturacion: 1a fusion debe deberse al deseo de combinar los recursos manufac-
tureros de dos empresas a fin de hacer economias en el uso de espacio o equipos o
de realizar unas series mayores de produccion.

Direccion: una compaiia cualquiera puede ser adquirida a causa de sus buenos ge-
rentes, algunas veces porque se intenta utilizarlos para rejuvenecer a la empresa ma-

triz.
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1.2 ALIANZAS ESTRATEGICAS.

Antecedentes.

A lo largo de nuestra historia hemos encontrado barreraslf de tipo politico, econo-
mico y financiero para la formacién de empresas mas productiyas y eficientes y por lo
mismo muchas veces hemos recurrido a inversionistas extranjeifos. lo que se ha tradu-
cido en el establecimiento de sistemas de ayuda entre paises due logran sacar jugo a
sus fuerzas competitivas y crean nuevas fuerzas internas y externas.

Pero no importando si existe participacion extranjera o no, las empresas mexica-
nas han aprendido las ventajas que surgen de este tipo de arreglos cooperativos y los
han llevado a la practica con el Gnico requisito de aportar algo va/ioso al otro participante.
Es claro que el trabajar en conjunto compartiendo las eventualidades de una operacién
es una necesidad de fortaleza, adaptabilidad y en ocasiones de subsistencia; es por ello
que México requiere cada vez mas empresas unan sus emperios en una asociacion de
fuerza para ganar la batalla de la competitividad.

En el proceso de implantacion de alianzas estratégicas en México ha sido nece-
sario analizar tres cuestiones fundamentales: participacién (quién contribuye, con qué
recursos), administracion (qué socio nombra al director general o administrador general
y a otros administradores claves) y control {pensado en términos del control del voto
tanto en las reuniones de los accionistas como en la de los administradores, con un én-
fasis particular en la proteccion del socio minoritario).

La creciente intensidad de la competencia mundial en muchos sectores ha lleva-
do a un aumento de la colaboracion para alcanzar reducciones en los costos por medio
de economias de escala. El creciente ritmo del cambio tecnoldgico y los costos asocia-
dos al desarrollo de tecnologias han fomentado la colaboracidn para compartir costos y
reducir los riesgos. La mayor complejidad tecnolégica también fomenta la colaboracion,
puesto que pocas empresas pueden controlar internamente todos los elementos del

conjunto tecnolégico.

Remontandonos al pasado, las alianzas estratégicas han existido desde que el
hombre tuvo necesidad de asociarse con el objeto de compartir riesgos y recompensas
para beneficio mutuo.
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Durante los §0°s las alianzas estratégicas en forma de “joint ventures”, empeza-
ron a ganar popularidad en los Estados Unidos y para 1959 habia al menos 345 opera-
das por mil de las mas grandes corporaciones existentes.

Una "joint venture” es una forma de contratacion con participacion extranjera e
inversion directa en la cual la firma inicial comparte la posesion con uno o mds socios.
Este socio(s) puede ser otro contratista internacional, una firma local en el pais huésped
0 aun el gobierno huésped (anfitrion). Las ‘joint ventures” son las formas mas comunes
de copropiedad o coinversion para empresas extranjeras en el Este de Europa y también
son comunes en paises subdesarrollados donde los gobiernos anfitriones demandan una
participacion conjunta. Durante los afios anteriores, las “joint ventures” se han convertido
en una forma frecuente de alianza estratégica entre empresas en paises industrializados.

Desde los 70’s el uso de “joint ventures” dentro de economias desarrofladas
como las de Estados Unidos, Japon y la Comunidad Econdmica Europea se ha incre-
mentado debido a los rapidos cambios tecnologicos y econémicos que han provocado
desregulaciones, globalizacién y un énfasis en la necesidad de innovar productos y de
conquistar nuevos mercados.

Ahora bien, para comprender las actuales tendencias de globalizacion que se
presentan en el mundo y que afectan de manera importante a nuestro pais, es necesario
hacer una breve sintesis del desarrollo econdmico de México en fo que a inversidn ex-
tranjera se refiere, por lo que se mencionaran algunos hechos relevantes:

- Lainversion extranjera directa se inicia en el siglo pasado cuando los paises econo-
micamente mas importantes de la época deciden ampliar sus circulos comerciales
aprovechando ventajas como: mano de obra mas baréta, abundante materia prima,
nuevas técnicas y maquinarias, y sobre todo la entrada en un nuevo mercado que les

permitia importar y exportar productos.

- A finales del siglo XIX y principios del siglo XX los inversionistas extranjeros fueron
claves en la mineria y el desarroflo de infraestructura,
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En 1926 entra en vigor el Reglamento de la Ley Orgénica de la Fraccion | del articulo
27 Constitucional, que habla ya de la inclusion de la Clausula Calvo (admisién de so-

cios extranjeros)

Algunos aiios después México llega a ocupar el segundo lugar mundial en la pro-
duccion de petréleo, lo que ocasiona tension sobre el control que ejercian sobre de él
los extranjeros y que lleva finaimente a la nacionalizacién de las propiedades petrole-
ras el 18 de marzo de 1938.

En los 40°s con el advenimiento de la Segunda Guerra Mundial y la consecuente re-
duccién de las importaciones. La industrializacion empieza a tener como lema la
sustitucién de importaciones y surge una clase urbana de nuevos industriales, ban-
queros, comerciantes y corredores de bienes raices.

Llegan los 60°s y el modelo de crecimiento econdmico que se habia adoptado, em-
pieza a cuestionarse. Se decia que pese a la industrializacion rapida y a la moderni-
zacién agricola este modelo reafirmaba la dependencia externa.

El decreto presidencial de julio de 1970 establecia un maximo de 49% de participa-
cion extranjera en el capital de las sociedades en campos como la siderurgia, vidrio,
cementos y otras.

En 1972 surge la Ley sobre el Registro de Transferencias de Tecnologfa y el Uso y
Explotacién de Patentes y Marcas. También se crea el Registro Nacional de
Transferencia de Tecnologia. Todos los elementos anteriores se recogen en ia nueva
Ley sobre Transferencia de Tecnologia de 1982.

En marzo de 1973 se expide la Ley para promover la Inversién Mexicana y regular la
Inversién Extranjera (LIE).

La inflacién mundial comenzo a sentirse en México desde 1973. La exportacién y los

ingresos por turismo no crecieron al ritmo de las importaciones. La desconfianza en
los asupos financieros disminuy® la inversién privada e inicié la fuga de divisas.
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En el periodo 1976-1982 el gobierno decide utilizar al petréleo como medio para co-
rregir las fallas estructurales de la economia mexicana y para crear la base econd-
mica sélida y permanente que requeria el pais.

En 1979 surge el Plan Nacional de Desarrollo Industrial, con el fin de fortalecer la in-
version industrial privada. El inversionista extranjero por su parte se enfrentaba al
proteccionismo de los mercados mexicanos.

Durante el periodo 1982-1988 se establecen las bases de una nueva politica y se co-
mienza a manejar la idea de negociar un tratado de libre comercio como un foro para
anunciar las oportunidades de inversién que ofrecia México. Las exportaciones mexi-
canas empiezan a cambiar del petroleo a las manufacturas, se reducen los permisos
de importacion y los llamados precios oficiales y se armonizan los aranceles. Con un
85% de las manufacturas destinadas a los Estados Unidos, asegurar el acceso a
este mercado resultd cada vez mas importante. El Tratado de Libre Comercio de
Norteamérica fue entonces la culminacion légica de estas tendencias.

A finales de 1985 México se adhiere al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros
y Comercio, (GATT, General Agreement on Tarifs and Trade), uniéndose posterior-
mente a la agrupacion de la Cuenca del Pacifico.

El 16 de mayo de 1989, se publica en el Diario Oficial de la Federacion el
Reglamento de la Ley para Promover la Inversion Mexicana y regular la Inversién
Extranjera (RLIE). Este reglamento presenta puntos muy novedosos en materia de
inversiones extranjeras:

« Logra liberalizar al maximo su regulacion, estableciendo que esta inversion puede
darse en cualquier proporcién en el capital de las empresas, sin que para ellos se
requiera de autorizacién alguna, mas que cumplir con ciertos requisitos minimos y
que se efectie dentro de sectores no expresamente prohibidos por la ley
(art. 5 RLIE).

« En cuanto a la figura del fideicomiso, ésta se amplia estableciendo que los inver-

sionistas extranjeros podran adquirir acciones de sociedades con clausulas de
exclusion de extranjeros, ademas de derechos de participacién de acciones de
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sociedades cotizadas en Bolsa, o también para realizar la nueva inversion extran-
jera temporal prevista en el mismo Reglamento (arts. 10-15 RLIE).

"Todo lo anterior es, lo que en la jerga moderna se ha denominado con el angli-
* cismo de desregulacién. O sea, la tendencia a la supresion de requisitos adminis-
trativos para la consecucion de los tramites de esa naturaleza".¢

En enero de 1990 se expide el Reglamento sobre el Control y Registro de la Transfe-
rencia de Tecnologia y el Uso y Explotacién de Patentes y Marcas.

Definicion.

Definiremos las alianzas estratégicas como la "cooperacion entre dos o mas em-
presas industriales, por las que cada una de las partes trata de ampliar sus posibilidades,
mediante la combinacion de sus recursos con los de las otras partes".

Las alianzas estratégicas generalmente se forman cuando cada socio posee una
carencia para desarrollar una actividad especifica en su negocio y la contraparte puede
compensar o cubrir dicha carencia. Muy frecuentemente el punto débil que conduce a
una compaiia a unirse en una alianza estratégica, es la falta de disponibilidad de capital.
Los costos fijos para emprender muchos proyectos industriales de alta tecnologia en los
90°s son tan grandes que las firmas individuales han estado buscando socios para com-
partir los costos que se generan en la investigacion y desarrollo de dichas tecnologias,
asi como también los costos de operacion para grandes plantas de produccion.

6 PEREZ NIETO CASTRO LEONEL "Derecho Inlernacmnal Prlvado" Edltonal Harla Mé‘(lco I99l
pags. 165-166. . : .
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Qbjetivos.

Las causas mas comunes por las que se ha visto que es atractiva la formacién de

alianzas estratégicas se pueden resumir en los puntos siguientes:”

Para establecer una sinergia tecnoldgica. Se refiere a cuando las empresas se
especializan en algin segmento de tecnologia y carecen de conocimientos para
integrar otras y desarrollar nuevos productos.

Por la necesidad de traer productos al mercado mas rapidamente. Debido a mer-
cados muy competidos, a rapidos cambios tecnologicos, a cambios en las carac-
teristicas del cliente, o a una mayor necesidad de diferenciacién se hace indis-
pensable adelantarse a la competencia.

Para compartir erogaciones fuertes. La empresa individual logra diversificar el
riesgo inherente al desembolso de una inversién muy fuerte, distribuyéndose éste
entre las otras empresas participantes.

Para eliminar problemas de administracion ineficientes. La alianza estratégica
puede resolver problemas administrativos al combinar habilidades y recursos dis-
tintos de todo tipo.

Para explorar nuevas formas de alianzas. La compaiiia pequeia puede resultar
atractiva para una mas grande, en la medida en que la primera estd mas dis-
puesta a conceder control a cambio de capital. De esta forma Ia pequena dismi-
nuye su riesgo de invertir y por otra parte incrementa su valor. Ademas la com-
pafia mas grande puede suplir alguna debilidad estratégica para afianzar su po-
sicion de liderazgo. Por otra parte es importante destacar que es posible lograr
una sinergia estratégica o la union de socios para tener una fuerza mayor a la
que tendrian individualmente, y asi mejorar su posicionamiento en el mercado.

Para suplir la falta de recursos técnicos. Este problema puede solucionarse com-
partiendo los costos de investigacion y desarrolio de los productos.

7‘ PORTER LYNCH, ROBERT. "The Practical Guide to Joint Ventures and Corporate Alliances".
Pags. 8-13. John Wiley and Sons. New York, USA, 1989.
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"« Para establecer fuerzas competitivas internacionales. Una alianza estratégica
puede ser una forma de penetrar en mercados internacionales.

« Para establecer margenes y economias de escala. La combinacién del capital, de
los conocimientos y los recursos de otras empresas, tiende a lograr una reduccion
en los costos. También se pueden crear alianzas estratégicas cautivas que funjan
como empresas proveedoras de materias primas especificas para sus duenos.

. Como alternativa ante la realizacién de adquisiciones y fusiones o como antece-
dente a la formacién de éstas dltimas. Una alianza estratégica es un acuerdo de
duracién limitada, lo que trae consigo muchas ventajas: permite que la relacion
entre las empresas consideradas como candidatas para la realizacion de fusiones
y adquisiciones evolucione a la vez que logra que las partes trabajen conjunta-
mente en uno o dos proyectos pequefios. Por otro lado, permite que dos empre-
sas se unan conservando su autonomia e independencia en sus propios nego-
cios, lo que resuita mas facil que formar una corporacién y luego disolveria por in-
compatibilidad. Si la relacién funciona bien, la duraciéon puede ser extendida al
tiempo que se quiera; si por el contrario no funciona, es valido buscar un socio
mas compatible cuando la alianza expire.

Las causas anteriores nos llevan a a concluir que una alianza estratégica es una
forma de asociacion que resulta ser muy interesante, ya que es una relacion de mutua
independencia, mas que de subordinacion.

Reaquisitos.

Se recomiendan seis criterios para elegir socios de coalicién duradera:8

« Los socios deben poseer la fuente deseada de ventaja competitiva (escala,
tecnologia, acceso al mercado, u otra contribucion) que esté buscando la coali-
cion.

8 PORTER, M. "C petition in Global Industries", Harvard Businees School Press, Boston, 1986. 339-42,
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. Los socios deben tener recursos complementarios o equilibrados, para que nin-
guna de las partes domine.

. Las estrategias internacionales de las partes han de ser compatibles.

. Debe existir un riesgo reducido de que los socios disuelvan la asociacién y compi-
tan independientemente.

+ La otra parte debe tener valor prioritario en comparacion con los rivales.
. Debe haber una compatibilidad organizativa entre los socios.

De la misma forma, se mencionan seis puntos que son fundamentales para el
establecimiento de una alianza estratégica exitosa:

. Confianza y apoyo mutuo entre socios.

« Compromiso con la sociedad.

« Dedicar {iempo y recursos necesarios.

» Definicién de los objetivos y los beneficios.

« Definir el periodo en que se esperan los resultados.

- Definir aportaciones: experiencia, productos, capital, mercados, tecnologia.

Deben de considerarse dentro del contexto de la economia nacional, los nuevos
determinantes de la competitividad internacional los cuales se mencionan a continua-
cion:?

« Tecnologias de proceso, disponibilidad y uso adecuado de tecnologia.

» Automatizacion de funciones con empleo de sistemas electronicos: produccion, fi-
nancieras y administrativas.

» Métodos de control de inventarios.

+ Uso efectivo de la informatica.

- Conocimiento del mercado: de sus necesidades y de su probable evolucién.

® GUADARRAMA H., JOSE DE JESUS. "dlianzas Tecnolégico-Estratégicas, via para alcanzar la
competitividad global". Seccidén Negocios. El Financiero. Martes 2 de noviembre de 1993,
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Caracteristicas distintivas.

Las caracteristicas que se dan en este tipo de asociaciones son las que hacen
que a pesar de su antigliedad hayan perdurado hasta nuestros dias y sean tan frecuen-
temente utilizadas. La flexibilidad de las alianzas estratégicas las hace propias tanto para
pequefias como para grandes firmas y asi llevar a cabo negocios de magnitud variable.
Entre estas caracteristicas tenemos las siguientes:

- Aportaciones. Para que exista la alianza estratégica, quienes en ella participan
deberan contribuir al esfuerzo comun. Las aportaciones pueden consistir en efec-
tivo, bienes o derechos, pero también en industria (tecnologia) o simplemente en
el tiempo aplicado a la ejecucion del proyecto.

- Busqueda de un fin comun. No es éste un acuerdo en que los intereses ‘de las
partes se contraponen sino al contrario concurren a una misma finalidad.

- El propésito de la alianza. Es propio de la alianza estratégica estar destinada a un
proyecto especifico. La limitacion que se indica no esta relacionada con la dura-
cion del mismo pudiendo ser de corto o largo plazo dependiendo de las circuns-
tancias.

- Control conjunto. No implica participaciones equitativas necesariamente. Significa
que ninguno de los socios o participantes podra decidir por si solo acerca de la
operacién y administracién del negocio, independientemente del monto de su
aportacion.

- Vocacion a las ganancias y a las pérdidas. Las partes estan interesadas en la
generacion de utilidades sin dejar de considerar la existencia de pérdidas.

Ventajas y beneficios.

La década de los noventas puede caracterizarse como el periodo en el cual, in-
mediatamente después del final de la Guerra Fria, comenzoé a forjarse un solo mundo
revistiendo las caracteristicas de economia de mercado.
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"En este proceso de integracion econdémica suelen distinguirse tres fuerzas que
traen consigo un creciente desarrollo en todo tipo de alianzas estratégicas™ 10

. Lacreciente semejanza en los deseos de los consumidores.
. Eldesarrollo de la tecnologia.
. El proteccionismo.

Se puede esperar en principio con la firma del TLC que la reduccion de las barre-
ras comerciales provocara en la mayoria de los casos, una expansion del comercio inter-
nacional y de negocios conjuntos internacionales.

En el ambito empresarial mexicano destacan las empresas pequeitas y las_mi-
croempresas, en su mayor parte familiares. De acuerdo a las tendencias econdémicas
actuales que llevan sin duda a una mayor globalizacion de los mercados, las alianzas
estrategicas resultan especialmente atractivas para ellas, ya que son una forma de coo-
peracion mas justa que les permite una mayor participacion a pesar de que su condiciéon
sea la de minoritarios.

La tendencia presente y futura es que habra mas formas de cooperacion estraté-
gica que no solo involucren a las empresas pequefas sino también a las mas fuertes,
dado que la competencia que enfrentan se ha ido constituyendo en bloques que provo-
can barreras de entrada que una sola firma dificilmente puede vencer.

Es necesario mencionar también los riesgos y desventajas que presentan este
tipo de asociaciones, de tal manera que las pequefias y medianas empresas constructo-
ras los tomen en cuenta a la hora de hacer sus respectivos analisis de factibilidad.

10 Conferencia de la Doctora Hildy J. Teegen en el Instituto Tecnolégico Auténomo de México (ITAM), el
24 de septiembre de 1992,
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Riesgos asociados con las alianzas estratégicas intermacionales.

Jain identifica seis importantes riesgos asociados con las alianzas estratégicas los
cuales se enuncian a continuacion:!!

« Desequilibrio en los beneficios. El riesgo de que los beneficios derivados de la
alianza sean distribuidos de manera desigual entre las partes, y esto provoque
confiictos y tenga efectos negativos.

« Desequilibrios en el compromiso y la motivacion. El riesgo de que las aportacio-
nes de las partes sean desiguales.

« Dificultades para conseguir un acuerdo. El riesgo de que no se liegue a ningtn
acuerdo incluso después de dedicar un apreciable esfuerzo y tiempo de la direc-
cion a las negociaciones.

« Problemas de comunicacion. El riesgo de malentendidos como producto de las
barreras idiomaticas y culturales.

- Confiictos entre las partes. El riesgo de conflictos y desacuerdos sobre las princi-
pales decisiones, la distribucion de beneficios, la aplicacion de las aportaciones,
etc.

» Represalias del Gobiemo y la competencia. El riesgo de reacciopes adversas por
parte de los Gobiernos y la competencia del sector.

11 JAIN, S.C: -;'Pér;vpecli\’es on International Strategic Alliances”. Advances in International Marketing,
Vol. 2, JAI Press, Nueva York, 1987, 110-11. . . '
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Principales diferencias culturales entre hombre de negocios mexicanos y estadou-

nidenses.

De acuerdo a estudios realizados a empresas mexicanas y estadounidenses que
han intentado o han hecho algun tipo de alianza o coinversion fracasan, no por el tipo de
negocio en si, sino por las diferencias culturales que existen entre ambos paises para
hacer negocios. Entre éstas tenemos:

» La mala interpretacion del lenguaje.

« Las horas de comida.

. Los estereotipos.

« El complejo de inseguridad de los mexicanos.

« El complejo de superioridad de los estadounidenses.

. Los sistemas fiscales de cada pais.

« Lavelocidad con que los americanos quieren concretar un negocio.
. Ladesconfianza de los mexicanos.

. Laorganizacion interna de las compariias.

Debe entenderse, que antes de establecer una coinversion con alguna empresa
extranjera, existen diferencias culturales que hay que analizar. Debe entenderse poco a
poco los distintos puntos culturales, lo cual implica una tarea exhaustiva pero brinda be-
neficios cuando ambas partes se entienden.

1.3 EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE NORTEAMERICA.

La economia mexicana se caracterizé en el pasado por tener un marco de facili-
dades y proteccion a la industria nacional. El sector construccion se desenvolvié también
bajo este mismo esquema econdmico, en el cual las practicas proteccionistas se dieron
de la siguiente forma:

- La practica gubernamental en cuestion de subcontratacién era exclusiva a cons-

tructores locales, tratandose de inversion publica con recursos propios, lo cual
equivaldria a la politica de sustitucién de importaciones en la construccién.
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. Eluso de mecanismo de subdivisién de obras para asegurar la contratacion local
en inversiones gubernamentales con crédito de organismos internacionales.

. Lainversién extranjera directa en las empresas constructoras locales, se sometia
al limite del 49% como maximo.

. Soélo los contratistas locales tenian acceso a una informacion completa, ocasio-
nando insuficiente transparencia en la asignacion de contratos.

. Los concursos se desarroilaban bajo un esquema de proyectos ejecutivos in-
completos y con un numero reducido de conceptos de obra.

. Se ponian trabas en el procesamiento de permiso de entrada a profesionales ex-
tranjeros de la construccion.!?

A partir de 1985 se dio giro en la politica gubernamental, ésta se orientd al desa-
rrollo de un proceso de liberacion econémica, empezando por la reduccion progresiva de
las tasas arancelarias, la eliminacion gradual de barreras no arancelarias, mostrando
también en los regimenes regulatorios especiales y algunas limitaciones a la participa-
cion accionaria de extranjeros.

Con esta nueva politica de apertura economica la industria de la construccion ha
empezado a experimentar una mayor exposicion a la competencia internacional, pero en
mayor medida, ante el Tratado de Libre Comercio de Norteamérica (TLC); las constructo-
ras nacionales tienen que enfrentar a compaiiias que gozan de una mayor experiencia al
operar en un ambiente siempre competitivo, que disponen de mejores facilidades finan-
cieras, fiscales, tecnolégicas y promocionales Gnicas, idoneas para apoyar sus exporta-
ciones.!3

Las reglas del Tratado de Libre Comercio tienden a facilitar la integracién de la
regiébn de América del Norte, al remover las barreras de los flujos de comercio, inversion
y tecnologia que todavia subsisten. Se creara un marco legal! e institucional para la reali-

12 OCHOA, FELIPE Y ASOCIADOS, S.C. “Los Servicios de la Industria de la Construccién ante los
Escenarios Futuros de Apertura y Globalizacion". CNIC. 1990.

13 “Situacion de la Industria de la Construccion”. Direccion de Operacion Externa. Depto. de Economia y
Estadistica. CNIC. 1993.
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zacién de oportunidades de negocios, en particular para los oferentes de servicios rela-
cionados con la obra publica. La integracién. no debe significar una redistribucion del
mercado existente, en la cual los mas poderosos y de mayor tamafio se queden con la
mayor parte o la mas redituable. La integracion persigue el establecimiento de alianzas
estratégicas, a nivel de paises y de empresas, que sirvan para el aprovechamiento de las
ventajas competitivas existentes en la region, y con ello optimizar las estructuras de
costos y maximizar la competitividad. !4

Ef impacto del TLC en la economia mexicana ha traido consigo mayores cambios
a los que ya se han experimentado con el proceso de liberacién econdmica realizada
hasta ahora. De hecho sus efectos se empezaron a mostrar con desregulaciones!’ y
cambios en disposiciones para algunos sectores de la economia.

Los costos de maquinaria, la tecnologia y del capital en México, limitan las posibi-
lidades de avances mas rapidos a precios competitivos internacionalmente. En contra-
parte, en los Estados Unidos y Canada, el tamario de la industria constructora es mucho
mayor que la mexicana, y cuentan con tecnologias de punta en las areas de disefio y or-
ganizacion, en adicion a la disponibilidad de capital a largo plazo de bajo costo relativo
para el financiamiento de las obras.

"Debe_verse a la asociacién, como una formula para el aumento de los beneficios
sobre bases reciprocas para la industria de la construccion de los tres paises. Las venta-
las competitivas deberan verse como_elemento de cohesién_de los participantes, y no
como un medio para desplazarios".'$

El desmantelamiento de! sistema proteccionista, la globalizacion de la economia y
la privatizacion han provocado un cambio sustancial en la demanda de la construccion
que lleva a la industria a operar en un entorno de mercado mas competitive. Dentro de
este contexto, los empresarios constructores no sélo deberan procurar la minimizacion
de costos en la produccién, sino en la operacién y mantenimiento de las obras durante
su vida util, ademas se debe mantener una alta calidad en la realizacion de la obra y un
bajo tiempo de ejecucion. Para lo anterior, es necesario que ias empresas constructoras

14 BRAVO DiAZ, CARLOS A. “El Tratado De Libre Comercio en la Industria de la Construccion”.
Trabajo prescntado en la materia: Trabajo de Investigacion, Maestria de Ingenieria (Construccion),
DEPFI, UNAM. Febrero de 1994.

15 Tendencia a la supresion de requisitos administrativos para la consecucion de determinado tramite.

16 Ibidem 13.
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se inserten a un proceso de asimilacion y generacion de tecnologias, orientandose hacia
la especializacion en nichos de mercado especificos y asi consolidar su posicion com-

petitiva.

El empresario constructor debera desarrollar la capacidad suficiente para inte-
grarse y realizar alianzas estratégicas con empresas vanguardistas a nivel mundial,
aprovechar el conocimiento del mercado local para que se constituya en una ventaja
competitiva que hasta ahora ha sido poco explotada, crear una industria que ademas de
contratista, sea innovadora, aportando valor agregado, y desarrollando su propia de-
manda, poseer una actitud agresiva en el sentido de salir a vender sus servicios en mer-
cados domésticos y foraneos, es decir, ser promotor.

Tendra que establecerse Ias condiciones que permitan un menor costo del dinero
para facilitar el financiamiento; asimismo se debe incentivar la investigacién y el desarro-
llo de tecnologia a través de la desgravacion de los recursos que se destinen a esta ac-
tividad y facilitar la importacion de maquinaria y equipo que contribuyan a la capitaliza-
cibn de las empresas, mediante |a reduccién de tramites y tasas arancelarias.!”

1.4 PERSPECTIVAS Y TENDENCIAS.

"El pais requiere una reconversién industrial, entendida esta como el conjunto de
transformaciones dirigidas a aumentar la productividad, la competitividad interna e inter-
nacional, asi como la rentabilidad de la produccion mediante la incorporacion, innovacion
y adaptacion de nuevas tecnologias. Supone desarrollar nuevos esquemas organizativos
y de produccién que puedan incluir fusiones, ajustes o el nacimiento de nuevas empre-
sas".18

Es claro que las alianzas estratégicas buscan fomentar el desarrollo tecnolégico y
la competitividad por escala de produccion para aprovechar los espacios de comerciali-
2acion derivados del TLC. En otras palabras, constituyen una alternativa para participar
en nuevos mercados y consolidar la competitividad al eficientar los sistemas de produc-
cion y ampliar los recursos disponibles para adaptar o innovar las tecnologias de punta.

17 Ibidem 13.
18 PALENCIA ESCALANTE. CARLOS. "Reorientacion Econdmica y Alianzas Estratégicas”. Scccion
Enfoques. E! Financiero. Lunes 19 de julio de 1993,
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Se presentan también grandes oportunidades de intercambio con el ingreso de
Meéxico a la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (el cual se con-
cretd el 14 de abril de 1994), organizacion que agrupa a los 25 paises mds industrializa-
dos del mundo y en donde México se convertira en la novena economia del grupo, in-
mediatamente después de Espaiia, pero antes de Holanda. Sin embargo hay que men-
cionar una seria desventaja originada a partir de dicha incorporacién y esta se refiere de
acuerdo a especialistas a la pérdida en apoyo para la micro y mediana empresa. Es de-
cir, préstamos preferenciales o a fondo perdido que se recibian de paises industrializa-
dos para apoyos a proyectos de quienes no pueden ingresar directamente a los merca-
dos internacionales de capital - la mayoria de la planta nacional -, estarian en entredi-

cho.?

Esto tiene que obligar a la pequeiia y mediana empresa constructora a formar di-
ferentes tipos de alianzas, de tal manera que presenten un mejor frente y puedan acce-
der a mayores apoyos de tipo financiero.

Otra de las perspectivas que tiene la pequeria y mediana empresa constructora
en cuanto a desarrollo, seran aquellas que resulten de los acuerdos negociados con el
Grupo de los Tres - Venezuela, Colombia y México -, con Costa Rica y no olvidando el
tratado de libre comercio que ya existe con Chile.

La necesidad de ser competitivo y la busqueda de elementos para logrario no se
limita a los grandes consorcios, los pequefios empresarios también lo necesitan conside-
rar. En un mercado global, las empresas sobrevivientes, seran aquellas que desplieguen
mayor flexibilidad y puedan manejar mas adecuadamente el ejercicio del arbitraje del co-
nocimiento, que no es otra cosa que recorrer el mundo en busca de alianzas o contrata-
ciones de quienes especializados en alguna parte del proceso productivo, lo pueden ha-
cer mejor y a mejor precio que cualquiera de sus competidores.

19 FUENTES BERAIN, ROSSAND. "Mantener la Fortaleza del Peso, Ob_/elo del lngreso ala OCDE "
Seccion Economia. El Financiero. 14 de abril de 1994,
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Podemos mencionar a continuacion las principales tendencias de la economia

mundial y que impactan de una manera decisiva en la pequefia y mediana empresa

constructora de México:

1.

El cambio. Este se da de una manera frecuente con gran velocidad y de una forma
drastica impactando en todos los ambitos: economico, politico, tecnoldgico, juridico,
fiscal y social.

Mercados sin fronteras. La tendencia apunta a la globalizacién de los mercados,
con la desaparicion casi en su totalidad o al menos la disminucién sustancial de las
barreras arancelarias y de otras medidas proteccionistas.

Informacién. Manejo de sistemas de informacioén veraz y oportuna para el monitoreo
de nueva tecnologia, nuevos mercados y tendencias econémicas.

Las personas. Es el recurso mas importante de toda empresa y no puede ser susti-
tuido por la tecnologia.

La orientacion de la empresa hacia el cliente. Es necesaria para disefiar correcta-
mente los productos y proporcionar un servicio de alta calidad. De esta manera se
podra conseguir la especializacion y la identificacion de nichos de mercados que
surgen como consecuencia de la evolucion de las necesidades de los clientes, ya
que éstos demandan productos mas especificos.

Creatividad. La creatividad y la innovacion, constituyen elementos importantes de
las empresas del futuro. Debe verse a la innovacion como un proceso continuo que
forma parte de la estrategia de la empresa.

Pnivatizacién. Existe una tendencia hacia una mayor privatizacion de la economia,
con la consiguiente creacion de nuevas oportunidades para los empresarios y con
el reto que implica, el ser capaz de adaptarse al nuevo entorno.

Alianzas. Son consecuencia de la globalizacion de la economia, de tal forma que
estan apareciendo fusiones, adquisiciones y sobre todo, alianzas estratégicas que
permitan incrementar las ventajas de cada una de las partes al producirse sinergias
de importancia y nuevos enfoques en el modo de atacar los diferentes mercados.
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9. Ecologia. El entorno social serd cada vez mas exigente, por lo que sera necesario
tener una convivencia mas arménica con el medio ambiente.

10. Especializacién. Debida a la flexibilidad, agilidad y mayor comunicacién de que
pueden gozar las empresas, se tiende hacia la division en unidades econdmicas
mas pequenas.

11. Nuevo auge de la empresa familiar. En diversas economias de paises industrializa-
dos, las empresas familiares (micro y pequena industria) gozan de caracteristicas
bien definidas, con ventajas e inconvenientes muy especificos; no obstante, su

fuerza, libertad y flexibilidad hacen que una adecuada operacion de las mismas
permita Ia consecucion de excelentes resultados en todos los sentidos.

De la misma forma, existe la tendencia dentro de la industria de la construccion
de realizar los cambios microecondmicos -empresas e ingenieros- necesarios para al-
canzar una mayor competitividad y productividad, mediante los siguientes puntos;20

a. La profesionalizacion de los sistemas gerenciales, administrativos, informaticos y
promocionales de la empresa.

b. La orientacion al mercado -cliente-.

c. La seleccion, adaptacion y uso de tecnologias.
d. La busqueda de fuentes de financiamiento.

e. La atencion a los recursos humanos.

f. La organizacion interindustrial.

20 JINICH RIPSTEIN, SERGIO. "Efectos del TLC en la Calidad y la Cantidad de Ingemeros Civiles"
Seccién Enfoques. El Financiero. 11 de agosto de 1993.
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La necesidad de ser mas competitivos y productivos obliga a las empresas cons-
tructoras a una mayor capacitacion, la cual les permitira desempanarse eficientemente y
conseguir nuevas fuentes de trabajo. Por tanto, debemos considerar a todas aquellas
organizaéiones y agrupaciones del gremio de la construccién, pues mediante éstas se
podra formar un verdadero frente para poder atacar toda la problematica que se pueda
presentar dentro de ésta industria.

La Camara Nacional de la Industria de la Construccion (CNIC), a través del
Instituto de Capacitacion de la Industria de la Construccion (ICIC), de la Fundacion de la
Industria de la Construccién (FIC) y del Instituto Tecnolégico de 1a Construccién (ITC) po-
seen una amplia gama de programas tanto de investigacion como de capacitacién que
cubren gran parte de las necesidades de las micros y pequefias empresas constructoras

(ver Tabla).
PROGRAMAS DE CAPACITACION EMPRESARIAL DE LA CNIC
Cursos de superacién empresarial del icic” Programas del ITC

Contabilidad, finanzas para ejecutivos de [a industria de e Diplomados en superacién empresarial
fa constiuccién

«  Uniones de crédito

« Organizacidn de consorcios en la industria de la cons-

truccién

« Laliquidez y la subsistencia emp

« Formulacion de prestpuestos y su control

+ Estilos de direccién para una peq pi cons-
tructora

¢« A i6n de emp cor

« Administracién de la pequena y mediana empresa cons-
tructora

« Desarrollo de habilidades gerenciales
» _Seguros y fianzas en la industria de la construccién

em- : Tabla2

* Mueatra de cursos con ori a la peql y
presa

La Fundacién de la Industria de la Construccion para el Desarrollo Tecnolégico y
la Productividad A.C. (FIC) se constituyé como un organismo que tiene por objetivo in-
vestigar, desarrollar, conocer y documentar lo referente a tecnologias de punta, técnicas,
procesos, maquinaria, herramientas y materiales para la creacidon de nuevos sistemas
gerenciales de informacion y de control en el ramo de la construccién.
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Por medio de la investigacion tecnolégica y de la informacion se proporcionaran
elementos para que las empresas constructoras sean mas productivas y mas competiti-
vas. La Fundacién proporcionara a los constructores el beneficio de conocer y enfrentar
la necesidad de incorporar nuevas técnicas de construccion que permitan obtener la mo-
dernizacién en el ramo, margenes de seguridad adecuados, incremento de su producti-
vidad y por ende, mejorar su posicién en el mercado.

De esta manera, los programas a realizar dentro de la Fundacién estaran enca-
minados a los siguientes objetivos:

. Identificacion de materiales, equipos y procesos constructivos ya existentes, y
evaluar su posible impacto sobre la productividad y competitividad de las empre-
sas constructoras mexicanas.

. Promocién para desarrollar materiales, equipos y procesos constructivos que se
adapten a las necesidades y caracteristicas de nuestro pais.

. Investigacion y desarrolio de sistemas administrativos dentro de la industria de la
construcciéon que puedan ser utilizados con facilidad por las pequerfias y media-
nas empresas constructoras.

. Documentacion y difusioén de esquemas de control de calidad de forma que sean
accesibles a la micro y pequefia empresa constructora.

« Proposicién de nuevos sistemas de organizacion para las empresas constructo-
ras, para contratistas generales y subcontratistas que los apoyan en la consecu-
cién de sus actividades.

« Desarrollo de procedimientos, pruebas de estandarizacion y normalizacion que
certifiquen los procesos constructivos.

» Establecimiento de programas de promocién industrial para su posterior difusién

entre los agremiados, instituciones financieras y las autoridades gubernamenta-
les.
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En forma independiente, Nacional Financiera ofrece cursos de capacitacion y
asesoria técnica a través de programas impartidos por ella misma o a través de institu-

ciones de educacién y asesoria independientes.

Los programas de capacitacion impartidos por Nafin a micro, pequerias y media-
nas empresas son parte integral del Programa de Desarrollo Empresarial de esta institu-

cion. Se mencionan a continuacién los principales:

TEMAS GERENCIALES PARA LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

PAQUETE: ADMINISTRACION IDAD F MERCADOTECNIA PRODUCCION RECURSOS
HUMANOS
MODULOS:  a. Filosofia empre.  a. Contabilidad a. Andlisis finan- a. Conceplos bdsicos a. Conceplos bdsi- a Relacionss fa-
sarial basica ciero cos borales
b. Diagndstico b. Costos b. Matematicas fi- b. Estrategia de pro- b. Planeacién de la b. Seleccidn
nancieras ductos y precios produccion ’
¢, c. c de c. Canales de distri- c. Administracion de ¢. Liderazgoy mo.
proyectos bucidn inventarios tivacion
d. Evaluacidn y con- d. Control interno d. Costos y esttuc. d. Publicidad y pio- d. Calidad y produc. d. Manejo de con-
tro! tura de capital mocién tividad flictos.
e. Fiscal e. Investigacién  de . Estrategia de ma. e. Desarolio  or-
mercados nufactura ganizacional
Tabla 3

La asesoria técnica se realiza

Pequeiia Empresa.

en el Centro Nafin para el Desarrollo de la Micro y

Ademas Nafin ofrece a las microindustrias una serie de once fasciculos sobre te-

mas administrativos dirigidos para la capacitacion del empresario (ver Tabla). -
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TEMAS DE ADMINISTRACION PARA MICROINDUSTRIAS
La empresa y el empresario

La conabilidad en la empresa
Ventas

Anélisis de estados financieros
Manejo de personal

Produccién y costos

Principios de administracion

D lo de la mi P

Control de calidad

Fuentes de financi ysu
Manual de tramites de la empresa

e ® & 85 o s s s o e @

Tabla4

Dentro de las instituciones autorizadas por Nafin para impartir cursos de capaci-
tacién y asistencia técnica se encuentra el IMDEI, el cual ofrece cursos en las siguientes

areas:

TEMAS DE ADMINISTRACION Y ASISTENGIA DEL IMDE!

» Calidad total

« Administracién

» Ventas

» Finanzas

« Recursos humanos

Tabla 6

Es importante recordar que la capacitacion es un elemento importante para cbte-
ner mejores niveles de competitividad y productividad dentro de la industria de la cons-
truccion. Sera un verdadero reto lograr una verdadera conjuncién entre las micros y pe-
quenas empresas constructoras y todas aquellas instituciones y asociaciones que las
agrupan, de manera que se logre una verdadera planeacion en cuanto a capacitacion se
refiere; se deben analizar aquellas deficiencias que se presentan tanto en los procedi-
mientos constructivos, equipos, maquinaria y herramienta utilizados, como fos esquemas
de organizacion y administracion propios de estas empresas, que hacen que este sector
se vea en desventaja frente a los grandes consorcios y ante firmas extranjeras. Una vez
analizada la problematica, proponer soluciones que ayuden e impulsen su recuperacion.
En este sentido, las -alianzas estratégicas constituyen una opcién a considerarse dentro
de las posibles soluciones a la problematica actual de la Industria de la Construccion.
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2. PERFIL NACIONAL E INTERNACIONAL DE EMPRESAS
CONSTRUCTORAS.

Dado que el propésito de éste trabajo es analizar las alianzas estratégicas en las
pequefas y medianas empresas constructoras, se hace necesario conocer el estado que
guardan éstas dentro de la economia nacional. De la misma forma, es importante cono-
cer los recursos tecnologicos con los que cuentan asi como los programas de financia-
miento a los que tienen acceso. De este modo podremos formar un perfil de este sector
de ia industria de la construccion, para posteriormente proponer mecanismos de alianzas
que ayuden a mejorar sus debilidades econdmicas, tecnoldgicas y financieras.

Como primera parte de este capitulo, se hara un analisis de este sector de la in-
dustria de la construccion. A continuacion se describira la actual situacion de la industria
de la construccion asi como el grado tecnolégico con que cuenta para enfrentar los ac-
tuales retos de globalizacién. Se analizaran los programas de financiamiento disponibles
para estas empresas, considerando primeramente los principales elementos que deben
considerarse al solicitar un crédito y la documentacion minima requerida. Se mencionan
las fuentes de financiamiento disponibles y los programas ofrecidos actualmente.

Como segunda parte, se realizarda un analisis similar al anteriormente descrito
pero enfocado a la industria de la construccion estadounidense. Esto con el fin de situar
a nuestra industria constructora con referencia a la de nuestro principal socio comercial y
ver las posibilidades de formar alianzas estratégicas con compaiias de ese pais.

2.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION.

Segtn datos proporcionados por el Departamento de Economia de la CNIC y el
INEGI, en el tercer trimestre de 1994 el valor de la produccion del sector formal ascendié
a 12,244 millones de nuevos pesos, presentando un crecimiento anual del 21.85%.

Considerando la produccion por tamafio de empresa, se concentrd basicamente en
el estrato de las empresas gigantes con el 57.38%; le sigue en importancia el estrato de
las empresas pequerias, medianas y grandes con 28.01%, 8.13% y 6.48% respectiva-
mente. Cabe sefialar sin embargo que aln cuando el porcentaje correspondiente al es-
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trato de las empresas pequenas es relativamente alto, el elevado niumero de empresas
que lo componen hace que la participacion promedio de cada una de ellas sea inferior a

la participacién de los demas estratos.

VALOR DE LA PRODUCCION EN EL TERCER TRIMESTRE*

POR TAMANO DE EMPRESA
(Miles de Nuevos Pesos)
-(1993-1904)

CONCEPTO 1993 Part% | 1984 Part.%
TOTAL 10,048,278.76 100.00} 12243,851.80 100.00
GIGANTES nd. nd, 7,025,059.80 57.38
GRANDES nd. n.d. 794,004.60 648
MEDIANAS n.d. n.d. 895,199.30 8.13
PEQUENAS nd. nd.| 3429,588.10 28,01
Fuente: Depto. de Economla y Estadistica, CNIC, con datos del INEGI
* Estimado el mes de septiembre.

TABLAS

En cuanto a la participacion de empresas constructoras por entidad federativa,
hasta el tercer trimestre de 1994, sobresalen el Distrito Federal, Nuevo Ledn, Jalisco y el
Edo. de Meéxico con una participacion del 48.40%, 8.30%, 5.53% y 3.95%

respectivamente (ver Grafica ).

PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS EN EL VALOR TOTAL DE LA
PRODUCCION POR ENTIDAD, TERCER TRIMESTRE DE 1994
(Estimado ¢l men de septismbre)

GRAFICA 2
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Los tipos de obra con mayor participacién dentro del valor de la produccién del
sector formal, fueron: edificacion, transporte, riego y saneamiento con 35.9%, 28.49% y
10.38%, respectivamente.

VALOR TOTAL DE LA PRODUCCION POR TIPO DE OBRA
Enero-Agosto de 1984

TIPO DE OBRA 1993 Part. % 1994 Part. % Var. %
TOTAL 10,048,278.76 100.00 | 12,243,861.80 100.00 2186
Edificacién 3,459,188.40 3443 4320,983.50 35.29 24.91
Riego y saneamiento 974,259.00 9.7 1,270,728.28 10.38 30.43
Electricidad y comunicaciones 864,930.81 8.61 1,012,590.69 8.27 17.07
Transporte 3,073,351.40 30.59 3,488,862.55 28.49 13.52
Petréleo y petroquimica 704,624.94 7.01 865,290.27 7.07 228
Ofras constiucciones 1.353,522.92 13.47 1,285,396.51 10.5 (5.'402)_
Fuente: CNIC-INEGI TABLA 7

La actividad principal de los cuatro estratos de empresas considerados en el sector
formal se concentré en edificacion y en transporte, que ocupan el primer y segundo lu-
gar, respectivamente, en los estratos de las empresas grandes y medianas; en las em-
presas gigantes la especialidad obras de transporte ocupa el primer lugar y le sigue edi-
ficacion; mientras que en las empresas pequefias las especialidades mas importantes
son edificacion, riego, saneamiento y transporte (ver tabla).

ESTRUCTURA PORCENTUAL DEL VALOR DE LA PRODUCCION POR TAMANO DE EMPRESA 1994*

TIPO DE OBRA GIGANTES | GRANDES | MEDIANAS | PEQUENAS | TRIMESTRE
Part.% Part.% Part.% Part.% Part.%

TOTAL 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Edificacién 31.00 40.00 38.50 42.30 35.29
Riego y saneamlento 7.7 8.10 12.80 15.60 10.38
Electricidad y comunicaciones 8.00 6.90 5.90 8.70 8.27
Transporte 36.50 26.80 24.40 13.50 28.49
Petréleo y petroquimica 10.80 3.10 1.60 1.50 7.07
Otras construcciones ‘590 15.10 16.80 17.40 10.50
Fuente: CNIC-INEG! TABLA 8

* Para el promedio solo se consideran julio y agosto.
Las especialidades de mayor dinamismo en el tercer trimestre de 1994 fueron pe-

tréleo y petroquimica, transporte y edificacion registrando un crecimiento real del 53.67,
29.52 y 24.91 por ciento, respectivamente.

-39.



Asi mismo, en la distribucién de obras dada por sector institucional, se observa que
la obra publica represent6 el 63.9% en tanto que la privada fue de 36.1%; en ésta ditima,
el 8.6% correspondio a obra concesionada y el 27.5% a obra no concesionada.

VALOR DE LA PRODUCCION POR SECTOR INSTITUCIONAL EN EL TERCER TRIMESTRE"
(PARTICIPACION PORCENTUAL)
: 1993-1994)
1993 TOTAL PUBLICA PRIVADA CONCESIONADA [ NO CONCESIONADA
SUBTOTAL

TOTAL 100.00 57.14 42.86 9.74 33.12

GIGANTES nd. nd. n.d. n.d. n.d.

GRANDES nd. nd. nd. nd. n.d.
i MEDIANAS nd. nd. nd. nd. nd.
| PEQUENAS nd. nd. nd. nd. nd.

1994

TOTAL 100.00 63.90 36.10 8.60 27.50

GIGANTES 100.00 65.15 34.85 9.23 25,62

GRANDES 100.00 56.47 4353 6.88 36.65

MEDIANAS 100.00 52.28 47.72 8.91 38.81

PEQUENAS 100.00 66.52 33.48 7.43 26.05 ]

Fuente: CNIC-INEGI TABLA S

* Para el periodo de 1994 se consideran Unicamente los meses de julio y agosto.

En cuanto al grado de actividad que presentaron las empresas constructoras aso-
ciadas a la CNIC durante el tercer trimestre de 1994, muestra un entorno econémico
poco favorable para algunas de ellas. El indice de empresas desaparecidas fue del
5.1%, superior en 3.3% al indice correspondiente al mismo periodo del afo anterior. Las
empresas con cero ingresos representaron el 22.3% y el indice de ias empresas activas
fue del 72.6%.

El estrato que contribuyé con mas fuerza a elevar el indice de las empresas inacti-
vas, fue el de las empresas pequeias. En tanto, los estratos de las empresas pequeias
y medianas fueron los que representaron los mas altos niveles de empresas desapareci-
das.
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INDICE DE ACTIVIDAD EN EL TERCER TRIMESTRE"
" (PARTICIPACION PORCENTUAL)
; (ma.goiq
1993 CONSTRUCTORAS | CONSTRUCTORAS | CONSTRUCTORAS
ACTIVAS PARADAS DESAPARECIDAS
TOTAL 82.3 16.00 1.80
GIGANTES nd. nd. nd.
GRANDES nd. n.d. nd.
| MEDIANAS nd. n.d. nd.
PEQUENAS nd. nd. n.d.
1994 CONSTRUCTORAS | CONSTRUCTORAS | CONSTRUCTORAS
ACTIVAS PARADAS DESAPARECIDAS
TOTAL 72.60 22.30 5.10
GIGANTES 92.50 4.00 3.50
GRANDES 85.70 12.40 1.90
| MEDIANAS 78.60 16.80 460
|PEQUERAS 58.90 34.30 6.80
Fuente: CNIC-INEGI.
*E ¢ mes de septi de 1994, TABLA 10

Se realizaron compras de materiales a las demas ramas econémicas por un valor
de 4,629.5 millones de nuevos pesos, superior en 21.02% en términos reales al realizado
el mismo trimestre del afo anterior. El 81.1% del monto total de las compras lo efectua-
ron los estratos de las empresas gigantes y pequenas, con una participacion del 48.5% y
32.6% respectivamente.

El consumo de materiales para la construccion en el sector formal ascendié a
4,453.5 millones de nuevos pesos. El crecimiento real registrado fue de 21.51% con res-
pecto al mismo periodo del afio anterior. Al igual que en las compras, las empresas gi-
gantes y pequenas son las de mayor participacion en el consumo de materiales: 48.97%
y 31.99% respectivamente.
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;<" COMPRA Y CONSUMO DE MATERIALES EN EL TERCER TRIMESTRE®

EAPEEI (MILES DE NUEVOS PESOS)

i (ma-r@g

1993 COMPRA CONSUMO

TOTAL 3,864,304 3,510,841

GIGANTES n.d. nd.

GRANDES nd. nd.

MEDIANAS nd. nd.

PEQUENAS nd. nd.

1994 COMPRA Part.% CONSUMO Part%

TOTAL 4,629,804)  100.00 4,453,807 |  100.00

GIGANTES 2,246,334 4852 2,180,893 48.97

GRANDES 380,654 8.22 367,207 8.25|

MEDIANAS 494,157 10.67 480,354 10.79
LPEQUEHfiAS 1,508,359 32.58 1,425,053 32,00

Fuente: CNIC-INEGI

Estimado el mes de septiembre de 1994. TABLA 11

La condicién de actividad que presentaron las empresas del sector formal condujo
a una pérdida de 8.37% en el personal promedio ocupado al pasar de 510,858 plazas en
el tercer trimestre del ario pasado a 468,081 en el tercer trimestre de 1994.

Los empleados fueron el tipo de personal que resulté mas afectado en la pérdida
de empleos, con una reduccién de 27,467 plazas en promedio; en tanto que los obreros
perdieron 15,310 plazas.

Los estratos de las empresas pequefias y gigantes siguen siendo las principales
generadoras de fuentes de trabajo. El promedio de plazas que ofrecieron estas empre-
sas, durante el tercer trimestre, representd el 82.3% del total generado en el sector for-
mal, correspondiendo 199,552 plazas a las empresas pequerias y 185,680 a las empre-
sas gigantes.

Sin embargo, al considerar el nimero de empresas que componen cada estrato, el
primer lugar en cuanto a personal ocupado por empresa lo ocupa el estrato de las em-
presas gigantes con 467 empleos en promedio por cada una; le siguen las empresas
grandes, pequeiias y medianas con 107, 49 y 39 empleos respectivamente.
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PERSONAL OCUPADO PROMEDIO EN EL TERCER TRIMESTRE’
(NUMERO DE PLAZAS) '
L : (1993-1994) :

1893 TOTAL EMPLEADOS OBREROS

TOTAL 510,888 116,760 394,098

GIGANTES n.d. nd. nd.

GRANDES nd. nd. n.d.

MEDIANAS n.d. nd. nd.

PEQUENAS nd. nd. n.d.

1994 TOTAL Part.% | EMPLEADOS | Part.% OBREROS Part%

TOTAL 468,181 100.00 89,293 100.00 378,788 100.00

GIGANTES 185,706 39.67 23,017 25.78 162,663 42.94

GRANDES 36,562 7.81 5,645 6.32 30,911 8.16
| MEDIANAS 46,305 9.89 10,124 11.34 36,169 9.55
{ PEQUENAS 199,608 4263 50,507 56.56 149,045 39.35

Fuente: CNIC-INEGI

*Estimado el mes de septiembre de 1994. TABLA 12

La remuneracion promedio mensual del personal ocupado en el tercer trimestre fue
de N$1,296.50 por trabajador, superior en solo 3.19% en términos nominales al regis-
trado el mismo trimestre del aiio anterior.

Los obreros son el tipo de trabajador con mayor crecimiento nominal en la remune-
racion promedio mensual (13.46%); en tanto que los empleados presentaron una varia-
cién nominal de séio 3.01%.

Considerando al personal por tipo de contratacion: los obreros de planta y eventua-
les registraron similar incremento salarial en el periodo de observacién. Por el contrario,
en los empleados de planta y eventuales se presenté una notable diferencia en la ten-
dencia de las remuneraciones; mientras en los empieados de planta se elevé en 5.03%,
en los empleados eventuales la remuneracion promedio decrecio en 12.43%.

Puede observarse que las mejores remuneraciones se perciben en las empresas
gigantes y medianas con N$1,498.35 y N$1,242.50 por trabajador. Sin embargo, la dife-
rencia en los demas estratos no es considerable, la percepcién promedio en las empre-
sas grandes es de N$1,205.90 y en las pequerias es de N$1,137.70 promedio mensual.
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REMUNERACION POR PERSONA OCUPADA PROMEDIO TRIMESTRAL®
(NUEVOS PESOS)
(1993-1994)
1993 TOTAL EMPLEADOS OBREROS
PERSONAL

TOTAL PLANTA EVENTUALES TOTAL PLANTA EVENTUALES
TOTAL 1,286.48 191567 1.932.74 1,820.65 1,004.16 1,180.37 1,002.49 |
GIGANTES nd. nd. nd. nd. n.d. n.d. nd,
GRANDES nd. ad. nd. nd. nd. nd. nd.
MEDIANAS nd. nd. nd. nd. nd. nd. nd.
PEQUENAS nd. nd. nd. nd. nd. nd. nd.
1994 TOTAL EMPLEADOS OBREROS

PERSONAL

TOTAL PLANTA EVENTUALES TOTAL PLANTA EVENTUALES
TOTAL 1,2968 1973.30 2,029.90 1,694.40 1,139.30 1,252.70 1,081.70
GIGANTES 1,498.35 2,881.90 292120 263145 1,303.45 161765 1,260.20
GRANDES 1,205.90 2,204.90 2,295.55 144805 1,024.00 1.283.00 951.65
MEDIANAS 1,242 50 1,847.05 1,899.40 1,136.90 1,076.15 1,169.80 1,032.056
PEQUENAS 1,137.70 1,522.25 1.612.45 1,189.30 1,029.85 1.054.70 985.25
Fuente: CNIC-INEGI
“Esti @l mes de bre de 1994,

TABLA 13

Por otra parte, conforme a un estudio realizado por la Direccién de Analisis y
Estudios Econémicos del Banco Internacional (BITAL), la industria de la construccién en-
frenta obstaculos para penetrar en los mercados de Estados Unidos y Canada ante la
apertura comercial. Se destaca la falta de experiencia en mercados internacionales, asi
como el rezago tecnoldgico de la mayoria de las empresas constructoras nacionales,
como las mayores desventajas del sector ante la apertura comercial?!. Asimismo los prin-
cipales problemas de la industria de la construccién ante la entrada en operacion del
TLC, sin importar el tamafio de la empresa son:

« El atraso en el pago de estimaciones.
« Competencia desleal.

+ Baja rentabilidad.

» Retraso en la formulacién de contratos.
- Faita de normas obligatorias para la comercializacion de insumos importados que
afectan el mercado nacional.

21 Cabrera Higareda, Sclene. “Topa con pared la industria de la construccion para entrar a EU". Lunes 14
de febrero de 1994. El Financiero.
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Insuficiencia de proyectos de investigacion y desarrollo tecnoldgico para adaptar
tecnologia extranjera.

Como ya se habia mencionado en la introduccion, el sector de las pequefas y
medianas empresas constructoras representaron en 1992, el 95% del sector formal
(socios de CNIC); sin embargo su produccién representé sélo el 40.10% del total de este
mismo sector. El panorama presentado durante 1993, no fue muy alentador dentro de
esta misma industria. Casi 5,000 empresas constructoras tuvieron un crecimiento cero
durante ese afio y mas de 200 tuvieron que cerrar??. Esto fue causado en gran parte por
la recesion presentada en la economia nacional durante 1993 debido a la falta de capital
por la baja inversion privada, que de 16% descendidé a 2%, dado el clima previo a la firma
del TLC. Las empresas con cero ingreso se incrementaron de 4,226 en 1991 a 4,796 en
1993. Dentro de ellas se incluyen 986 que iniciaron operaciones. De l[a misma manera,
las empresas que tuvieron trabajo, vieron caer en 1992 el rendimiento de su inversion a
un 12% anual, porcentaje notoriamente insuficiente comparado con las tasas de interés
en inversiones sin riesgo en ese afo.

Este comportamiento de la industria de la construccion no se da de una forma ais-
lada, puesto que la actual situacion de crisis se presenta también dentro de la industria
de la transformacion. De acuerdo a un documento elaborado por la Camara Nacional de
la Industria de la Transformacion (Canacintra), en los primeros meses de 1994 desapa-
recieron aproximadamente 5% de las micro y pequefas industrias adscritas a esta aso-
ciacion, con lo que el porcentaje de empresas que cerraron sus puertas aumenté del 15
a 20% de 1993 a 1994. Asimismo, mientras que del total de las unidades productivas
registradas en Canacintra durante 1993, el 15% de estas fabricas mantuvo sus instala-
ciones sin producir, en 1994 se incrementd a entre 17 y 18%. Se advierte que la mayor
parte de las micro y pequeiias unidades fabriles no han completado -en algunos casos ni
siquiera iniciado- sus procesos de modernizacion, por lo que tampoco pueden esperar
mejorias en sus ventas y sus utilidades.

"Es un circulo viciosos del que no se ha podido salir aun: falta de recursos para
emprender 0 completar la modernizacion, lo que frena el nivel de produccién con mas
alta calidad, que a su vez incide en las ventas y, consecuentemente, en las utilidades,

22 Jinich Ripstein, Sergio. "La Cdmara de la Construccion Firme Avance Hacia la Modernidad", CNIC.
Martes 15 de marzo de 1994, El Financiero.
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las posibilidades de generar empleos mejor (emunerados u ofrecer salarios mas altos;
una demanda doméstica deprimida y escasas o nulas posibilidades de acceder a crédi-

tos".2?

Grado Tecnolégico.

Nuestro pais, se caracteriza por la naturaleza obsoleta de la tecnologia que se
foment6 en la primera fase de la industrializacion del modelo sustitutivo de importacio-
nes. Al agotarse el modelo, la planta productiva quedd incapacitada para absorber tecno-
logia de punta que permitiera apoyar el desarrolio econémico. El resultado es que, en el
presente, acceder a la tecnologia mas avanzada exige no sélo de programas ambicio-
so0s, sino también de apoyos financieros que en la actualidad son dificiles de conseguir.

La tecnologia de la estructura productiva de México, al menos buena parte de
ella, se ha obtenido gracias a los contratos de tecnologia llevados a cabo con empresas
trasnacionales propietarias de las patentes y marcas de los procesos e innovaciones
tecnoldgicos de la planta industrial. El acceso a la tecnologia asi contratada adquiere la
forma de incorporacién de maquinaria adquisicién de conocimientos técnicos, acuerdos
sobre el uso de la licencia o convenios especificos.

La transferencia tecnoldgica hacia México proviene principalmente de Estados
Unidos, Alemania y Francia. Comprende desde la adquisicion de los conocimientos basi-
cos hasta procesos de tecnologia sofisticada o de primera linea. En el caso de la cons-
truccion se realizan en muy variadas ramas como por ejemplo la tecnologia francesa que
se aplica en la construccion de las lineas del metro. Los contratos de transferencia de
tecnologia realizados por empresas con inversion extranjera han aumentado en los Ulti-
mos afos (ver cuadro).

23 GONZALEZ PEREZ LOURDES/FINSAT. "Desaparecié 20% de Micros y Pequenas Industrms en el
- Ultimo afto: Canacintra®. 19 de mayo de 1994. El Financiero.
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Empresas con presencia de
inversién extranjera
{Intervalos porcentuales)

0-256 % 112 117 115 113 104
2649 % 84 93 82 e6 84
50-100 % 132 147 135 127 119

Puente: Sub ia de Regulacitn de la Extranjera y T ia de Tecnol

| SECOF,

TABLA 14

De acuerdo a un informe de CONACYT, de una muestra de 34 mil 985 empresas
mexicanas en 1989, 77.1% empleaban tecnologia obsoleta; 19.5%, modernas pero vul-
nerables y escasamente asimiladas; 2.9%, fuertes tecnologias sin caracter competitivo y
estratégico; y, solo 0.3% utilizaba tecnologia de punta que pueden desarroliar ventajas
competitivas.24

Se observa de igual forma, que el gasto destinado en ciencia y tecnologia desde
1980 (ver cuadro) representa menos del 1% del PIB generado en cada periodo anual,
cuando las recomendaciones internacionales plantean una inversion del 3 al 8% del PIB.
Esto significa que pocas empresas constructoras dedican gastos al desarrollo de tecno-
logias propias y lo que es peor aun, no se aprovechan los vinculos que pueden estable-
cerse con instituciones educativas que pudieran desarrollar algun tipo de investigacion
aplicada al entorno mexicano.

24 CHAVEZ M., MARCOS. "Sin Competitividad Frente al Exlerlar 47% de la Indus!rm " Seccnén
Economia. El Financicro. 22 de diciembre de 1993,
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OO0
ECNOLOGIA

Ao Monto - PIB Porcentaje
{Miles de N$)' | (Miles de N$)'
1980 19,193 4,470,077 043
1981 28,058 6,127,632 0.46
1982 41,053 9,787,791 0.42
1983 56,676 17,878,720 0.32
1984 108,427 29,471,576 0.37
1985 167,885 47,391,702 0.35
1986 277,836 79,191,347 -0.35
1987 539,397 193,312,000 0.28
1988 1,050,411 390,451,000 0.27
1989 1,395,912 507,618,000 0.27
1990 2,035,173 686,406,000 0.30
1991 3,156,053 865,166,000 0.36
1992 3,635,163 1,018,188,000 0.35
1993p/ 4,076,050 1,142,150,000 0.36
1994p/* 4,358,393 1,237,000,000 0.35

Fuente: Indicadores de Actividades Cientificas y Tecnologicas, CONACYT, México 1993.

1 Pesos corrientes

p/ Cifras preliminares

» Las cifras no incluyen recursos propios

TABLA 15

Existen paises que destinan un mayor gasto para estos conceptos. Por tanto, su
poder dentro del esquema de la competencia es superior, pues quien domina una técni-
ca o un proceso productivo innovador se mantendra en la delantera tanto como tarde el
progreso tecnoldgico en difundirse entre las distintas unidades de produccién.

Hay una tendencia actual a la disminuciéon en el gasto en ciencia y tecnologia por
parte del gobierno federal. Es necesario que el sector privado fomente aquellas activida-
des de investigacion y desarrollo que resulten mas rentables y con mayores beneficios
en el corto plazo (ver cuadro).
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Pais % Financiado por
Gobierno Industria
Alemania 347 63.6
Argentina 85.0 6.0
Brasil 66.9 19.8
Canadd 45.2 41.7
Chile 704 18.2
E.UA. 49.0 49,1
Espafia 46.0 514
Francia 51.7 418
Gran Bretafia 38.7 49.7
Grecia 74.4 23.2
Italia 54.0 41.7
Japén 21.5 68.5
México * 84.0 7.2
Portugal 63.5 26.8
Suecia 36.9 60.0
* Dato Estimado
Nota: La difemncln con el 100% de a
Fuente: O I and D Statistics on

1990.
Unesco, Anuario Estadistico 1890,

for Ci
the Member Countries, Suplement to the OECD OBSERVER, No. 164 June-July

SPP, cuanta de la Hacienda Publica Federal, México.

TABLA 16
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De acuerdo a la Encuesta Nacional de ]nvestigacién y Desarrollo Tecnoldgico so-
bre_el Sector Formal de la Industria de la Construccién, realizado por CONACYT e INEG!

durante el mes de junio de 1992 y considerando solo a empresas catalogadas como
Grandes y Gigantes, se pueden observar los siguientes resuitados:

PORCENTAJE DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS QUE HAN
REALIZADO INVESTIGACION Y/O DESARROLLO TECNOLOGICO
A PARTIR DE 1988
GRAFICA 3

asi
aNo
ONO SABE

PORCENTAJE DE RESPUESTA DE LAS EMPRESAS QUE HAN

REALIZADO INVESTIGACION Y/O DESARROLLO TECNOLOGICO Y

EN QUE HA CONSISTIDO DICHA INVESTIGACION
GRAFICA 4

O Diseflo de nuevos

30

procedimientos
25 B Mejora de los
2 procesos

constructivos

‘| @ Mejora de la calidad
de construccién

O Mejora de
maquinaria y equipo

@ No sabe

M Otros

o MR R
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LUGAR DONDE REALIZAN LAS EMPRESAS LA INVESTIGACION
Y¥/0 DESARROLLO TECNOLOGICO
GRAFICA 8

W a) En el mismo
establecimiento

@ b) En otros establecimientos
de la empresa

Bc) En universidades o
centros tecnoldgicos
publicos

B d) En universidades o
centros tecnolégicos
privados

W e) En empresas consuitoras

1) Corporaciones en Estados
Unidos y Canada

M g) Palges europeos
@h) CNIC-ICIC
i) No sabe

PORCENTAJE DE LOS INGRESOS TOTALES QUE
DESTINARON LAS EMPRESAS A LA INVESTIGACION Y/O
DESARROLLO TECNOLOGICO EN 1988 Y 1990

GRAFICA 6

01988
21990

O SN W e N @
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PORCENTAJE DE LOS INGRESOS TOTALES QUE
DESTINAN LAS EMPRESAS AL PAGO DE
TRANSFERENCIA O COMPRA DE TECNOLOGIA EN 1988

m1988
"s 01990

Y 1990
GRAFICA 7

11.5

MEDIDAS EN PORCENTAJE A LAS QUE RECURREN LAS

EMPRESAS PARA PROVEERSE DE TECNOLOGIA
GRAFICA 8

40 4

Ml a) Transferencia de
paquetes tecnolégicos de la
empresa matriz

B b) Compra de paguetes
tecnolégicos

M c) Compra de maquinaria
y/o equipo nuevo

@ d) Compra de maquinaria
y/o equipo usado

D e) Disefto y/o fabricacién de
Su maquinaria y/o equipo

"B f) Cursos de capacitacion
#g) Ninguna

W h) No sabe

W) Otras
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i) Solicitudes.

.
A

Existen dos tipos de solicitudes: la solicitud para proporcionar datos generales de la empresa y la solicitud de crédito propia-
mente que requiere de informacién mas detallada. En algunos casos una sola solicitud considera informacion general y particular.

Solicitud de informacion basica S d para el establecimiento de lineas

« Nombre de la compaiiia y del funcionario de|. Garantias.

contacto.
« Accionistas y ejecutivos. « Informacién de girados (empresas de facto-
raje).
« Fifliales.

« Productos, mercados y competidores.
« Materias primas y proveedores.
« Personal e instalaciones.
Produccidn.
Referencias.
Créditos vigentes.
« Documentos sobre informacion legal de la
empresa:
- Copia del acta constitutiva.
- Escritura de la ultima modificacién de
estatutos.
- Escritura de poderes.
« Documentos sobre informacién financiera de
la empresa:
- Estados financieros del aitimo ejercicio
preferentemente auditados*
- Estados financieros parciales del ejercicio
en curso.

* Asimismo, es importante insistir en la necesidad de presentar los activos fijos revaluados con el objeto de
reflejar adecuadamente el valor de la empresa.

TABLA 18
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i) Tipos de Crédito.

Dependiendo de la institucién que se trate, los créditos se clasifican de acuerdo al tipo de garantia solicitada y al uso que se
les vayan a dar. ’

Tipo Us:

TIPOS DE CREDITOS SEGUN SU USO
GRAFICA 11

592



ii.a)

Tipos de créditos segun sus garantias.

Tipo Definicion Uso del crédito
Préstamos quirografarios Préstamo de dinero mediante | Necesidades temporales o ur-
la firma de un pagaré. gentes de capital de trabajo.
Prestamos prendarios Préstamo de dinero equiva-}Compras de materias primas o

lente a un porcentaje del valor
comercial del bien que se en-
trega en garantia.

venta de productos temmi-
nados.

Aperiura de crédito en cuenta
corriente

Préstamo de dinero a través de
una cuenta bancaria.

Adquisicion o transformacién
de inventarios, financiamiento
de cuentas de crédito y pago
de obligaciones a corto plazo.

Refaccionarios

Préstamo de dinero dejando
como garantia los bienes que
se adquieren con el crédito, y
otras garantias adicionales.

Compra de maquinaria y equi-
po, y ampliaciones y modifica-
ciones de naves industriales.

Hipotecario industrial

Préstamo de dinero dejando
como garantia terreno, edifi-
cios, maquinaria y equipo
propiedad del solicitante o de
terceras personas.

Cualquier necesidad econd-
mica, inclusive la consolida-
cién de pasivos.

Remesas en camino

Préstamo de dinero mediante
la aceptacién en firme de giros
postales y telegraficos, y
cheques en camino.

Conversion de documentos en
efectivo.

Habilitacion o avio

Préstamo de dinero con des-
tino y garantia especificos que
apoya al ciclo productivo de la
empresa.

Gastos directos de explotacion.

TABLA 19



Esto nos lleva a reflexionar que es muy poca la inversion en investigacion y desa-
rrollo tecnoldgico por parte de las empresas constructoras grandes y gigantes. Es
evidente que las micro y pequefias empresas constructoras no tienen contemplado en
sus presupuestos, erogaciones destinados a estos importantes rubros.

2.2 PERFIL NACIONAL DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.
2.2.1 Descripcion del sector de la pequefia y mediana empresa constructora.

La clasificaciéon por micro, pequefia, mediana y gran empresa permite definir, en
cierta medida, el grado de crecimiento de una economia. En el pais, la Secretaria de Co-
mercio y Fomento Industrial (SECOFI) establecid criterios que determinan el tamario de
las empresas y estan basados en el nimero de empleados y en ias ventas netas anuales
de la empresa al cierre del ultimo ejercicio.

Clasificacién Niamero de empleados Monto de ventas anuales
Microampresa Hasta 15 Hasta N$ 900,000
Pequeiia empresa Hasta 100 Hasta N$9°000,000
Meadiana empresa Hasta 250 Hasta N$20°000,000
Grande empresa Mas de 250 Mas de N$20°000,000

" Diario Oficial: SECOFI: viernes 31 de diciembre de 1993

Nota: estas

TABLA 17

Asimismo, es necesario esclarecer la correspondencia que existe entre la clasifi-
cacién de empresas de acuerdo a su tamafio que realiza la Camara Nacional de la
Industria de la Construccién para sus agremiados y la clasificacion que realiza
SECOFI-NAFIN, puesto que muchos programas de financiamiento para pequefias y me-
dianas empresas constructoras se basan en esta Ultima clasificacion.
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CORRESPONDENCIA DE ESTRATIFICACIONES DE EMPRESAS

GRAFICA9
ch!jme :>
Grande > Mediana
CNIC NAFIN-SECOF!

Emprasas objelo de este lrabajo
{ ) Venlas méximas en mikones de nuevos pesos

En el afio de 1992, la composicion de las empresas constructoras afiliadas a la
CNIC fue 81% pequerias, 14% medianas, 3% grandes y 2% gigantes.

EMPRESAS AFILIADAS A LA CNIC
EN 1992
GRAFICA 10

A e

rl:lPequenas BMedianas OGrandes M Gigantes I
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La pequefia y mediana empresa constructora en México posee procedimientos
constructivos que se caracterizan por:

« Participacion intensiva de mano de obra no capacitada.
« Enorme deterioro y desperdicio de materiales.

« Gran cantidad de modificaciones y correcciones.

« Falta de herramientas adecuadas.

« Complicadas e innecesarias maniobras y transportes.

Para superar estas deficiencias, es necesario que las micro y pequeiias empre-
sas constructoras efectien un uso adecuado de ias tecnologias que utilizan. Si ésta es
tecnologia de punta procedente de paises extranjeros, deben realizar las adaptaciones
necesarias para hacer un uso eficiente de éstas. Si la tecnologia que se disponen es
tradicional, se deben efectuar los cambios necesarios de tal manera que puedan aumen-
tar y mejorar su productividad y competitividad.

De cualquier forma, si la pequeiia empresa constructora requiere tecnologia de
punta o tecnologia tradicional, es necesario que esta cuente con los recursos suficientes
para poder efectuar los cambios requeridos dentro de su organizacién. Formando frentes
comunes a través de alianzas estratégicas o algun otro tipo de asociacion, podra tener
acceso a algun tipo de financiamiento con las instituciones de crédito; éstas por lo gene-
ral piden como requisito algun tipo de garantia que dificimente podria cubrir una empre-
sa pequeria de forma independiente.

Se analizarén a continuacion los diferentes esquemas de financiamiento con que
cuenta la industria de la construccion.

-55.



2.2.2 Financiamiento para la Pequefia y Mediana Empresa Constructora Mexicana.

Es comun que la mayor parte de las pequefias y medianas empresas constructo-
ras requieren de créditos para la compra de materia prima, adquisicién de maquinaria y
equipo y liquidacién de carteras vencidas principaimente. Sin embargo, este tipo de em-
presas que se enfrentan ante problemas como la falta de conocimientos, tramites com-
plicados, falta de garantias y altas tasas de interés, solicitan con poca frecuencia dichos

créditos.

Se describe a continuacion los principales elementos que se deben considerar al
solicitar un crédito y la documentacién minima requerida. También se indican cudles son
las fuentes de financiamiento disponibles para las micro y pequefias empresas.

A) Requisitos para ser sujeto de crédito.
B) Variables importantes a considerar en la solicitud de un crédito.
C) Fuentes de financiamiento.

A. Requisitos para ser sujetés de Crédito.

- Ser persona fisica o moral establecida permanentemente en una plaza y con
cierto arraigo en su actividad.

- Tener capacidad legal para contratarse y asumir obligaciones.

. Ser solvente moral y econdmicamente.

« Que sus productos y/o servicios tengan demanda constante en el mercado.

« Tener capacidad de pago.

De estos puntos, puede concluirse que las empresas que operen con numeros
rojos no pueden ser sujetos de crédito.



B. Variables importantes a considerar en la solicitud de un crédito.

Previo a la solicitud de un crédito es importante conocer las diferencias que exis-
ten entre las opciones disponibles en el mercado para poder elegir la mas adecuada de
acuerdo a las necesidades de la empresa que lo esté solicitando. Entre estos elementos
debemos considerar los siguientes:

i) Solicitudes.

i) Tipos de crédito.

iii) Monto y fondos.

iv) Costo.

v) Plazos.

vi) Garantias.

vii) Tiempo de resolucién,

Se analizan a continuacién con mas detalle, cada una de estas variables a consi-
derar en fa solicitud de un préstamo:
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iii} Monto y fondos.

El monto maximo depende del tipo de empresa que solicita el crédito y los fondos pueden ser de Nafin o de sus intermedia-
rios. '

MONTOS MAXIMOS POR TIPO DE INTERMEDIARIO

Millones de nuevos pesos
GRAFICA 12

@ Bancos

@ Entidades de fomento

W Uniones de crédito

[ Arrendadoras financieras

B Empresas de factoraje
(corto plazo)

B Empresas de factoraje
(largo plazo)

Microempresa Pequeiia empresa
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iv) Costo.

Las tasas son variables y estan normalmente referidas al Costo Promedio Porcentual (CPP) o alguna otra tasa lider y son
mas altas cuando los créditos se otorgan con fondos de los intermediarios.

COSTO DEL CREDITO"

Con fondos de la banca comercial

CPP + 10%

CPP + 8%

Con fondos
de Nafin
CPP + 4%

Asimismo, algunos
créditos requieren
del pago de
comisiones de
apertura

Micro y Microempresa Pequeiia
pequefia empresa empresa
GRAFICA 13
* Para proyectos especificos de infonavit, se pueden guir créditos entre CPP+4.5% y CPP+5.5%
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v) Plazos.

Aunque existen plazos promedio para los distintos tipos de créditos, para ciertos otros depende del ciclo del negacio.

RANGO DE PLAZOS DE CREDITOS

Plazos
Tipos de crédito Oaflos 2afios 4afos 6afos 8afos 10 anos
Capital de trabajo . 1 T ' '
Reestructuracion de pasivos
Magquinaria y equipo
Inmuebles* D —
Factoraje
* Para personas morales GRAFICA 14
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vi) Garantias.

Los intermediarios exigen normalmente que las garantias sean bienes raices y que se presenten en relacion 2 a 1 con res-

pecto al monto total solicitado, aunque algunos otros acepten prendas, aval, equipo y otros articulos dependiendo del tipo de cré-
dito solicitado.

Garantias ¢Para qué tipo de crédito se requieren?

Bienes y raices Hipotecario industrial

Materia prima/productos Habilitacién y avio

Prendas ' Para créditos en el programa impulso de

Nafin

Fiador Para casi cualquier tipo de crédito

Equipo Refaccionario

Historia crediticia Quirografario J
TABLA 20



vii) Tiempo de resolucion.

Los intermediarios resuelven otorgar un crédito en un periodo que va desde dos semanas hasta seis semanas, indepen-
diente del tipo de fondos que se utilice.

TIEMPO DE RESOLUCION
Meses

Banca comercial

- Fondos propios

- Con fondos de Nafin
Banca de fomento*
Uniones de crédito
Entidades de fomento
Empresas de factoraje
Arrendadoras financieras

Rango GRAFICA 15

* Banca de 20 piso, esto es, requiere canalizarse a través de la Banca Comerciat
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C. Fuentes de financiamiento.

Los créditos se pueden obtener a través de intermediarios nacionales o internacionales que pueden usar fondos propios o
de alguna institucion de desarrollo.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

GRAFICA 16



Nafin cuenta en México con 430 intermediarias financieras que manejan sus recursos.

INTERMEDIARIAS FINANCIERAS QUE MANE.JAN RECURSOS DE NAFIN

GRAFICA 17
Tipo de crédito que ofrecen a fa
Numero pequeiia y mediana empresa
23 - General
180" - General
122 - General
54 - Descuentos de derechos
de crédito
51 - Adquisicion y arrendamiento de
maquinaria y equipo

- Adquisicion de locales,
instalaciones e inmuebles

* 22 en la industria de la construccién
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Programas de financiamiento.

a) Nacional Financlera.

Desde su reestructuracion NAFIN ha disefiado nuevos esquemas de financia-
miento entre los cuales estan los Programas de Apoyo Integral para la Modernizacion
Empresarial que se mencionan a continuacion:

PROGRAMAS DE APOYO INTEGRAL PARA LA MODERNIZACION EMPRESARIAL
PROGRAMA OBJETIVO
Apoyos Crediticlos Nafin promueve financieramente y desarrolla a las micro, pe-
quefas y medianas empresas a través de la banca comercial y
ofros intermediarios financieros no bancarios mediante
programas establecidos,
Capital de Riesgo Nafin participa con capilai de riesgo a través de empresas es-
pecializadas, como son las sociedades de inversién de
capitales, los fondos multinacionales de inversién y los
intermediarios institucionales.
Garantlas R Con este programa, Nafin apoya al empresario a fin de que
! : pueda disponer de las garantias requeridas por la banca
comercial y ofros intermediarios financieros y disponer del
. : crédito necesario para le desarrolio de su actividad.
'y Financleros Asesorla y orientacién en la gestién crediticia alas empresas
B asocladas a diversas Cdmaras y a los Intermediarios financie-
: - ros de Nafin.
Programa Naclonal de Apoyo a las Empresas de Solidaridad | Identificacién, elaboracién, financiamiento y ejecucién de pro-
- ’ yectos para crear micro y pequefas empresas que coadyuven
a la incorporacién de grupos sociales en desventaja a las
actividades productivas del pals.
Disefio, constitucién y administracién de fideicomisos, fun-
glendo como fiduciaria, para administrar los patrimonios que le
sean confiados con propésitos o fines especificos.
Actividades Bursitiles . : Asesorar a empresarios y gestionar la obtencién de recursos,
mediante la emisién de acciones y obligaciones, asl como su
colocacién en los mercados de valores de México y de ofros
 palses. Asesora en compra-venta de titulos bursatiles.
Operaciones Internacionales Promocion de lineas globales de crédito, negociadas con ban-
cos del extranjero para la Importacidn de insumos y equipos.
Nalfin participa en operacicnes de compra-venta de divisas; en
coinversiones con empresarios de otros palses; en coberturas
camblarias y de tasas de interés; en canjes de titulos de
deuda por inversién y compra-venta o custodia de titulos, entre
otros.

g de A Emp

el

Actividades Fiduclarias

TABLA 21
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De estos programas, los mds aplicados para apoyar a la micro y pequeia em-
presa constructora son los Programas de Apoyo Crediticio y los Programas de Capital de
Riesgo, por lo cual se hara una breve descripcién de los mecanismos con que operan

cada uno de estos.

I NACIONAL FINANCIER;
INTERMEDIARIOS PROGRAMAS
FINANCIEROS CREDITICIOS

GRS i e

T IV ot S

- Uniones de Crédito g - PROMYP

- Banca comercial ;j - Tarjeta empresarial

- Entidades de fomento ﬁ - Garantia con fianza

- Arrendadoras }3@ - Modernizacién.

- Afianzadoras j - Infraestructura industrial

- Empresas i - Desatrrollo tecnolégico

- Factoraje i - Mejoramiento del medio

- Sociedades de ahorro y J ambiente.

préstamo 1 - Estudio y asesorias.
- impulso

DESTINO DE LOS RECURSOS:
Capital de trabajo, reestructuracion de pasivos, construccién, ampliacién o remodelacidn de instalaci
adquisicién de activos fijos, ién de capital acumulado, etc.

GRAFICA 18
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PROGRAMA

OBJETIVO

DESTINO DE LOS RECURSOS

PROMYP Promover 1a creacién y apoyar el desarrolio de fas micro y pequefias em- | Financiamiento a la micro y pequefia empresa, medlante ] descuemo

N presas, buscando su incorporacién a fos procesos de la ecanomia de crédﬂos que les hayan otorgado los i re-

formal, y su integracién a las cadenas productivas y y al por Nafin, con el fin de que constituyan y/o

ronalucan su capital de trabajo; adquisicion de maquinaria, equapo y

mobiliario; adquisicién, construccién, adaptacién o ampliacién de ins-

talaci industriales y locales i o de servicios; reestructu-

racién de pasivos onerosos en tasa de interés y/o en plazo de amorti-

zacién que afecte su liquidez. Adicionaimente, financia el capital de

trabajo de micro y peq| diante el Sistema de Facto~

raje financiero e inversiones en achvos fijos a través de operaciones de
arrendamiento financiero.

MODERNIZACION Apoyar al mas importante aspecto de la gia para tala) Adquisicién de maquinaria, equipo e instalaciones, reacondicio-
apertura econémica. P y proporciona respaldo fi alas namiento y montaje.

iniciativas empresariales que tengan como finalidad especlfica fa re-
ordenacién eficiente de los procesos productivos y el incremento de la

b) Capacitacion, asistencia técnica, estudios y asesorias refacionados
conla modemmc;én de la empresa.

competitividad. ¢) Proyectosdei al fortalecimiento de la 1
comercial y de servicios.
d) _Financiamiento para aponaciéndeca | accionario.
INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL  Promover y respaldar el desarrolio de la infraestructura industrial, que ; Desconcentracion de instalaciones y reubicacion de parques, conj
permita una operacién mas eficiente de la planta industrial y contribuya | puertos y zonas industriales prioritarias
a un mejor equilibrio regional de las actividades econémicas, .
DESARROLLO TECNOLOGICO Apoyar el desarrollo tecnolégico integral y [a innovacién dentro de las | Proyectos de mvestugacuﬁn desarrollo y to de tecnologi

empresas, mediante el financiamiento de proyectos integrales de in-
version para fa adaptacién, innovacién y creacidn de nuevas tecnolo-
gfas.

asi como ion y utilizacion de tecnologlas
que modemicen, mtegren recrienten o incrementen el aprovechamiento
y la productividad del sector industrial. Se apoya a institutos y firmas de
ingenieria nacionales, sin distincién de tamafio o especializacién indus-
trial.

MEJORAMIENTO DEL MEDIO AM-
BIENTE

Canalizacién de recursos para que las empresas resuelvan los pro-
blemas de contaminacién pi por sus pl ind y
logren una mejora en la raclonaﬁzamén de los consumes de agua y
energéticos.

a) Realizacion de estudios, asesorias técnicas y capacitacion reia-
cionados con este programa.
b) Adqunswlon de maqumana equlpo y su instalacién, reacondicio-
de
¢} Aportaciones de capital acclonano destmado para estos objetivos.

ESTUDIO Y ASESORIAS

Cubrir gastos y honorarios que se derivan de los servicios de consulto-

Pago de los servicios prestados pox consultores firmas de consuttoria

ria, contratados por los i para fi y/o de ingenierfa, y para la realk de de viabilidad y ase-
las decisiones de inversién y la ejecucion de los proyectos, asi como el | sorlas.
pago de las asesorias que se requieran para efectuar acciones orien-
tadas a elevar la capacidad y I2 eficiencia de la gestién emgmrial.
TABLA 22
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Asimismo, se detalla a continuacion el Programa Impulso:

Garanlia con flanza,

1. GARANTIAS 1.
2. Sist atico de garanl
N, REESTRUCTURACION FINANCIERA: 1. C i6n de crédito q fario al Crédito de fomento.
2. Reestructuracién de pasivos.
3. F I pata i ias (C
1. OTRAS MEDIDAS DE APOYO: 1. Apoyo a Uniones de Crédito para que realicen inversiones con el
fin de mejorar su i fisicay op

. Plazos de gracia.
3. Descuentos en e PROMYP para la pequeita empresa, hasla el
100% de los créditos.
4, Adecuaciones a las tasas de inlerés para el descuento de crédi-

{os otorgados en dolares.

TABLA 23

Programas de Aportacién Accionaria {Capital de Riesgo).

Adicionalmente a los Programas de Apoyo Crediticio, Nafin otorga Programas de
Aportacion Accionaria, que tienen como proposito fundamental participar en forma estric-
tamente temporal y minoritaria, con recursos de capital de riesgo en empresas nuevas o
ya establecidas. Los montos de la aportacion normalmente no son mayores al 25% del
capital social que, en conjunto, aporten todos los socios inversionistas. La permanencia
de la inversion sera de cinco a siete anos.

El Programa de Aportacién Accionaria opera bajo tres modalidades:

- Inversion accionaria directa en el capital social de las empresas.

- Inversion directa, a través de las Sociedades de Inversion de Capitales (SINCAS).

« Inversion combinada, con Ias aportaciones de capital que efectuen los Fondos de
Coinversion establecidos entre Nafin y un banco lider de los principales paises de
Europa, Canada, E.U. y Japon, asi como de la participacion del Convenio-Marco
con la Union Europea, a fin de atraer inversion extranjera, nuevas tecnologias y
propiciar el acceso de las empresas a los mercados internacionales.
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Programa de Ogeréclones Internacionales (Lineas Globales de Crédito en Déblares a
Corto Plazo).

Este programa se apoya en una amplia red de bancos corresponsables con co-
bertura mundial, ofreciendo apoyo crediticio en condiciones preferenciales al empresario

mexicano.

OBJETIVO! [ ion, pi i6n y exp ion de ias pri-
mas, prodi P bienes
de inaria y equipo.

2. REQUISITOS: Para la itacion de i a la importa-
cion, pi p i6n y el P debera
presentar su solicitud a través del intermediario financiero de
su pi , con la d soporte.

3. EMPRESAS Micro, pequefia, mediana y grande, cuyas actividades se rela-
cionen con el comercio exterior.

4. INTERMEDIARIO FINANCIEROC Bancos comerclales, uniones de crédito, arrendadoras finan-
cieras.

5, INSTITUCION OTORGANTE Bancos comerciales extranjeros.

6. MERCANCIAS Todas las en el o

7. PAISES DE ORIGEN Estados Unldos, Canada, Latinoamérica, el Caribe, Europa,
Asia, Africa y Oceania.

8. PORCENTAJE FINANCIABLE El 100% det valor total de la operacitn,

9, MONTO MINIMO US DLS. $200,000

10. PLAZO DE AMORTIZACION importacicn y exportacion: hasia 180 dias
Pre-exporiacion: hasta 90 dias

11. FORMA DE AMORTIZACION Un solo pago al imi

12, FORMA DE DISPOSICION A I 6n en efeclivo

13. TASA DE INTERES Libor + 2% anual

14. DOCUMENTACION REQUERIDOS Retacidn de f: cuya d no exceda

60 dias a la fecha de solicitud.

Exp Relacién de cuya jsl d no exceda
90 dfas a la fecha de la solicitud.

P on: Relacién de f: del Ultimo mes.

NOTA: la tasa de interés incluye el margen de intermediacitn de NAFIN y &l ISR.

TABLA 24
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Para la de de fi de de bajo las Lineas

Globales de Crédito, es que el imp: no haya ques con d a la
ién del i externo, Asimi @ través del iai de su pre-

a) Copia de la orden de compra o del conlrato de compra-venta o de Ja faclura pro-forma, indicando cla-

ramente el nombre y la pl det exp

b) Conformidad del proveedor de que la op sea i con p d de las
Lineas Globales de Crédilo.

=

c) En el caso de las Lineas Globales que financien hasta el 85% det valor contractual, evidencia de anti-
cipos efecluados

d) Descripcion general en idioma inglés de los blenes a adquirir, exceplo en los casos en que la opera-
ci6n se efeciiie con un pals de habla hispana.

TABLA 25

Nacional Financiera cuenta con 21 Lineas Globales de Crédito, concertadas con
13 paises, los principales de Europa, Japon, E.U., Canada y Argentina, de las cuales las
empresas pueden obtener recursos basicamente para la importacion de magquinaria,
equipos e insumos y, de esta manera, complementar sus fuentes de financiamiento para
llevar a cabo sus programas de desarrolioc.

Se incluye a continuacion una tabia con los montos de financiamiento otorgado
por Nafin a través de su programa de apoyo crediticio, para la micro y pequeiia em-
presa constructora:
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1991

Concept 1890 1992 1993 Ene-Feb
1954
TOTAL. 28209 | 12,2322 | 233207 | 348796 6,661.6
c 6 105.0 884.8 1,357.3 2,890.9 671.5
9% Total 3.7 7.2 5.8 8.2 10.1
ESTRUCTURA PORCENTUAL DE FINANCIAMIENTOS POR PROGRAMA

PROMYP 230 411 536 666 72.4
MODERNIZACION 27.0 420 412 30.6 2568
DESARROLLO TECNOLOGICO 04 - - . .
INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL 406 16.7 5.2 1.0 1.7
MEJORAMEENTO DEL MEDIO AMBIENTE 1.0 - - 1.7 0.3
ESTUDIOS Y ASESORIAS - 0.2 - 0.1 -
TOTAL: 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Fuente: NAFIN

TABLA 28
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b) Banobras.

El Banco Nacional de Obra y Servicios Publicos, SNC, es un instrumento finan-
ciero de la Federacién encaminado al otorgamiento de créditos para obras y servicios
publicos estatales y municipales, al sector publico y a los sectores social y privado.

Banobras financia a:

. Gobiernos estatales y municipales.

. Transportistas publicos y privados.

« Concesionarios de los servicios publicos.

. Organismos descentralizados estatales y municipales.
. Contratistas de obra publica.

. Grupos sociales organizados.

Para obras de:

. Mercados, rastros, centrales de abasto y panteones.

« Electrificacion, alumbrado publico.

. Transporte urbano de pasajeros y de carga.

« Plantas procesadoras de residuos sélidos y rellenos sanitarios.

. Suministros de agua potable (explotacion, conduccion y distribucion).
« Redes de alcantarillado y plantas de tratamiento de aguas residuales.
» Modernizacion de catastros.

« Pavimentacion.

« Centrales camioneras.

« Equipamiento municipal.

« Vivienda y reservas territoriales.

Que reunan los siguientes requisitos:
» Ser prioritarios para el desarrollo.
« Contar con el consenso de la poblacién beneficiada.
« Impactar positivamente el desarrollo regional.
« Tener viabilidad técnica y financiera.
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Apoyo a capital de trabajo via sesién de derechos de contratos
de obra publica:

a) Anticipos.
b) Cobranza inmediata de estimaciones de obra.

Expedicién de fianzas de garantia para cumplimiento y anticipo de
contratos de obras internacionales !

GRAFICA 18
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¢) Banco de Comercio Exterior.

Su objetivo basico es apoyar a la pequefia y mediana empresa para que incre-
mente su participacion en las exportaciones mexicanas, otorgando apoyo en cada
etapa y actividad de acuerdo a los requerimientos especificos de cada sector.
Fundamentalmente apoya a los sectores que participan en la exportacion de bie-
nes y servicios no petroleros tales como: manufacturas, minero-metallrgico,
agropecuario, pesca y turistico.

El apoyo se otorga independientemente de la estructura de su capital social y de

su tamanio.

| BANCOMEXT '

T T

TP BT RO ELLL R IORE]
Cuenta con programas que promueven la generacion de divisas
o la sustitucion de importaciones !

INTERMEDIARIOS
FINANCIEROS

R e

MM 55 075 - o . ! :
- Uniones de Credito ; - Desarrollos turisticos
- Banca comercial - Marinas
- Entidades de fomento - Hoteles
- Arrendadoras ; - Centros comerciales
- Afianzadoras :' - Centros médicos de 1er nivel |
- Empresas de factoraje ,gi - Carreteras que faciliten la
- Sociedades de ahorroy | exportacion de materias pri-
préstamo ;, mas o servicios

- Conjuntos habitacionales en
zonas turisticas y fronterizas

DESTINO DE LOS RECURSOS:
Capital de trabajo: inversion fija, desarrollo tecnolégico, GRAFICA 20
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Programa de apoyo integral a la Industria de la Construcci6n.

Mediante este programa se apoya a los productores, organizaciones de producto-
res, empresas productoras y/o comercializadoras pertenecientes a esta industria.

Los apoyos financieros se canalizan a través de la banca comercial, las arrenda-
doras financieras, las casas de factoraje y las uniones de crédito, a tasas competitivas y
a plazos adecuados a los ciclos de produccion-comercializacion.

En forma complementaria, a través de las areas promocionales y de la red de
Consejerias Comerciales de Bancomext se brinda apoyo y asistencia a las empresas del
sector en sus actividades de promocion y comercializacidn para incursionar y permane-
cer en los mercados externos.

Ademas, se realizan acciones de promocion y difusion para impulsar las activida-
des de comercio exterior a través del Centro de Servicios al Comercio
SECOFI-BANCOMEXT.

Para efectos de ser beneficiarios de este programa sera necesario considerar las
ventas de exportacion directas y/o indirectas del afio inmediato anterior de acuerdo a las
caracteristicas de cada empresa; existe la siguiente clasificacion:

- A desarroliar Ventas < 2

- Intermedias 2 s Ventas < 20
- Consolidadas Ventas 2 20

A través de los Productos Financieros de Bancomext se apoya a la pequefa y
mediana empresa en los siguientes puntos:

TABLA 27

- Ciclo productivo.

- Ventas.

- Adquisicion de maquinaria y equipo.
- Proyectos de inversion.

- Desarrollo tecnolégico y disefio.
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Alianzas estratégicas.
Reestructuracion de pasivos.
Acciones promocionales.
informacion.

Capacitacion.

Asesoria.

Garantias y Seguros de Crédito.

TESIS WO DEBE
SPFE!R DE LA BIBLIOTECA

el
=
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Producto financiero

Beneficiario

Destino

1. Capital de trabajo
— _Ciclo productivo

Tarjeta exporta para apoyo de capita! de trabajo (EXPORTA)

Exportadores directos e indirectos de la industria de ia cons-
truceién.

Capital de trabajo para cubrir el ciclo productivo

Capita! de trabajo integral (CT!)

Exportadores directos e indirectos de (a industria de la cons-
truccion, productores de bienes de capital, asl como empre-
sas prestadoras de servicios, cuyos ciclos productivos justi-
figuen plazos de més de 90 dias

Capital de trabajo para cubrir el ciclo productivo

Capital de trabajo anual (CAPTA)

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-
truccién con ventas anuales de exportacién de mas de 10
millones de délares

Capital de trabajo para cubrir el cicle productivo

p P en tas ad Empresas exportadoras de la industria de la construccién | Depdsitos en cuentas aduaneras para garantizar el pago de
compradoras de insumos importados que se incorporen a| impuestos de importacién temporal
productos de exportacién sujetas al pago de impuestos de
importacién_tempora!
— _Ventas
Ventas de exportacién (VEXPO) Exportadores directos de {a industria de fa construccién

Ventas a plazo al exterior, modalidad crédito vendedor y/o
crédito comprador.

Ventas de exportadores indirectos (VENEXI)

Empresas de la industria de la construccién

Ventas realizadas por exportad

Ventas realizadas por empresas de (a industria de Ia cons-
truccién, fabricantes de bienes de capital.

Ventas realizadas por i dentro del Pro-
grama de Preservacién de la Competitividad de la Industria
Nacional.

2. Ventas de exportacién de largo plazo

Unidades de equipo de exportacioén Productores y/o comercializadores de bienes y servicios de Ia | Ventas al exterior de largo plazo de bienes y servicios.
industria de la construccién Ventas dentro del mercado nacional de largo plazo de em-
presas de la i de la de bie-
nes de capital.
Proyectos de exportacion Empresas de la industria de la construccion que lleven a | Ventas de largo plazo:
cabo proyectos de inversién en el extranjero o dentro del| - De proy de i én en el que g di-

mercado nacional.

visas para la empresa compradora que aseguren la fuente de
pago del crédito.
- De prayectos de inversion en México de empresas de la in-

dustria de la construccién que groducen bienes de capital.

Fondeo automatico de cartera inmobiliaria y de servicios

Empresas de la industria de la construccién !

de proyectos inmebiliarios generadores de divisas.

-D to de cartera derivada de {a venta de unidades de
tiempo completo, compartido, lotes turlsticos inmobiliarios.
- Propiedades inmobiliarias y centros comerciales y parques
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Producto financiero

Beneficiario

Destino

3. Proyectos de inversién en México

—__Unidades de equipo

Tarjeta exporta para apoyo al equipamiento (EQUIPA)

Exportadores directos e indirectos de ia industria de la cons-
truccion.

Apoyar la modemnt
quisicién de:

- Unidades de equipo nuevas de origen naciona! e importa-
das.

- Unidades de apoyo usadas que en su caso retire la insti-
tucién de crédito intermediaria.

y el equipamiento mediante la ad-

Unidades de equipo nacionales Exportadores directos e indirectos de fa industria de [a cons- | Apoyar la modemizacién mediante Ia adquisicién de:
truccion. - Maquinaria, equipo y unidades de porte de carga au-
tomotriz.
- Establecimiento de bodegas en el pais o en el extranjera,
- Gastos de compra de tiendas y oficinas de representacién
en el extranjero.
- Adquisicién de espacio y/o equipo para recintos feriales de
1.
— _Proyectos de largo plazo

Proyectos de inversién

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-
truccién.

Impulsar el crecimiento y/o modernizacién de ia planta pro-
ductiva y de comercializacién.

D e

y de servicios

Empresas de la industria de la construccién desarroltadoras
de proyectos inmobiliarios generadores de divisas.

- Infraestructura de megaproy turisticos o
tura en unidades de tiempo pleto y i
- Parques industriates.
- Centros comerciales.

p

Proyectos de ahorro y/o cogeneracitn de energfa

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-

Apoyar ia optimizacién del consumo y/o la generacién propia

truccion.

truccién. de energia.
iones a ias en emp en el pais o en el ex- | Exportadores directos e indirectos de {a industria de fa cons- | Mejorar los de 0, g el abas-
tranjero para afianzas estratégicas (INVA).

tecimiento de insumos o de mercados de exportacién, me-
diante el apoyo en aportaciones en e! capital social de em-
presas.

4. Reestructuracion de pasivos

Reestructuracién de pasivos

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-
truccion,

Apoyar a ias empresas que presentan una inadecuada es-
tructura financiera, mediante el apoyo para la reestructura-
cién de pasivos de créditos oneroses.

1
5. Impor

— ___insumos

Importacién de insumos (PROFIME)

P exportadoras dif € indil

de la construccion.

de la industria

Apoyar adquisicion de matetias primas, partes, componentes
y refacciones de cualquier parte del mundo.

Importacion de insumos (CCI/PDP)

de lai ia de la construccidn.

Emp

Apoyar adquisicién de materias primas, partes, componentes
refacciones.

Importacién de insumos de Centroamérica (FICE)

Empresas importadoras de la industria de la construccion.

Apoyar la adquisicién de bienes y servicios provenientes de
Costa Rica, el Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua.

-81 -

TABLA 28



Producto financiero

Beneficiario

Destino

—__ Unidades de equipo

Importacion de unidades de equipo de EUA

Empresas importadoras de la industria dela construccion,

Apoyar adquisicion de maquinaria y equipo de origen de
EUA.

Importacién de unidades de equipo de otros palses Emp importadoras de la i iadela ion. Apoyar la adquisicién de maquinaria y equipo p de
[ses distintos a EUA.
6. Acciones promocionales
Promocién y difusion Exportad 1 ej delai ia de la cons- | - Ferias i X y viajes de p 36
truccién. - Organizacion de ferias mexicanas de exportacién.
- Publicidad.
- Muestras.
Comercializacién Exportadores dil e indi de la i ia de ia cons- | - Estudios de mercado.
truccién. - Defensa del comercio extesior.
- Establecimiento de tiendas.
Capacitacién Exportad: i e indi de la i ia de ia cons- | - Capacitacién.
truccién. - Asesoria.
Estudios estratégicos Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-

truccién.

Estudios para proyectos de exportacién y/o estudios para
proyectos de desartolio tecnol6gico. ]
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Garantias

Objeto

— Para el ciclo productivo

[ Garantia de pre-embarque

Garantizar a las empresas exportadoras directas de la in-
dustria de la construccion contra la falta de pago derivada de
bsnesg’osdeﬁpopolmcoyutaﬁwﬁeodeipﬂsw
a los que se encuentran expuestos durante el p

ductivo de su oferta exportable,

Garantia de pre-entrega

Garantizar a las emp c directas de la in-
dus(nadelawmwmmmbsmsgudehpopdnmy
catastréfico det pals importador, a los que se encuentra

emuestodurantelafasedepve-entregloepuwndela

Garantla de pago i iato e i

G: i alabanca ial el riesgo de falta de pago de
los créditos que otorguen las empresas exportadoras de la
industria de la construccién clasificadas como empresas “A
desarrollar” en fa etapa de ciclo productivo y a cualquier tipo

de emp en las ' p ionales que lleven a
cabo.

| — _Paralas ventas

Garantia de post-embarque G izar a las empf ck irectas de la in-
dustnadelaconstruccoéneontralosnesgosdetrpopdlhoo
catastréfico yio dinari pais importador a los que
se encuentra expuesto durante la fase de venta de bienes al
exterior.

Garantia de post-entrega G izar a las emp ck irectas de la in-

. ‘ dustria de la construccién oomra los nesgos de tipo politico,

catastréfico y/o del pal portador a los que
seencs.mtrawsestodurarﬁelafasedelaestm%o
certificacién de la obra.

— _ Contractuales (BONDS)

Garantlas contractuales

Garantizar a las emp rt directas de ia in-
dustria de a construccin de ¢ cualquier depdsito que éste
haya efectuado con motive de su participacién en una licita-
cién intemacional.

TABLA 29
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2.3 LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION EN LOS ESTADOS UNIDOS.

Siendo Estados Unidos el principal socio comercial de México, se le tiene que con-
siderar como una fuente importante para el establecimiento de posibles alianzas estra-
tégicas entre empresas constructoras de ese pais y México.

Por esta razén se haré un andlisis de la Industria de la Construccién de ese pais
subrayando los siguientes aspectos:

« Situacién actual de la Industria de la Construccion en los Estados Unidos de
Norteamérica.

. Tendencias de la Industria de la Construccion en los EUA.

. Financiamiento para las pequeiias empresas de Estados Unidos.

« Obstaculos que dificultan la participacién de constructoras mexicanas en los EUA.
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231 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION EN LOS
ESTADOS UNIDOS?*

El valor de la inflacion ajustada de las construcciones nuevas hechas en el lugar
se increment6 cerca del 3% en 1993, pero estuvo cerca del 8% por debajo del nivel al-
canzado en 1986. El numero de casas construidas se incrementaron en un 4% alcan-
zando 1.25 millones de unidades en 1993. Se embarcaron adicionalmente 265,000 ca-
sas rodantes, 10 que representa un incremento del 26%. Los trabajos de construccién
publica se incrementaron ligeramente, dirigidos por una fuerte erogacién para carreteras.
El declive en construccién privada no residencial fue atribuible en su mayoria a la so-
breoferta de edificios comerciales. Algunas categorias de construcciones privadas no
residenciales, tales como hospitales y servicios de energia eléctrica se incrementaron en
1993 (Tabla 30).

Los trabajos de remodelacién y reparacion se incrementaron con mayor rapidez
que las construcciones nuevas en 1993. Este aro fue probablemente un afo récord en
cuanto a trabajos de mantenimiento y reparacion se refiere. La reparacién de edificios no
comerciales (remodelacién y renovacién) decliné ligeramente de los niveles récord al-
canzados en 1992 (Tabla 31).

De acuerdo al Censo de Construccion de 1987, cerca del 66% del trabajo de la
industria de la construccién fue para construcciones nuevas; 19% fue para adiciones,
alteraciones y reconstruccion; 10% fue para mantenimiento y reparaciéon; y 5% no fue
especificado. En 1993, probablemente las construcciones nuevas abarquen cerca del
60% de los trabajos de esta industria.

En 1983, el valor de la construccion nueva hecha en el jugar fue igual al 7.9% del
Producto Interno Bruto (PIB). Se espera que la participacién del sector construccién en el
PIB permanezca constante en 1994, Sin embargo, esta medida tiende a subestimar la
importancia de la construccion en la economia porque muchos tipos de actividades de la
construccién que no son incluidos en los datos de construcciones nuevas han crecido
rapidamente durante la década pasada. Estas incluyen mantenimiento y reparacion, re-
novacién comercial/industrial y restauracién ambiental. )

25 U.S. Industrial Outlook 1994. Construction.
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Tabia 30. Valor de las t L hechas en el sitio, 1990-98
{en mlies de millones de délares de 1947 excepto donde se Indique)

Porcenta]e de cambio (1093.88)

Tipo de construccidn 1960 1991 1902 193" 10842 1998? 92.93 93.94  93.08°
Total de construcciones nuevas s 3807 3089 fr X 405.9 4336 3 2 2
Residenciat 1640 1413 1654 176.2 1839 198.7 7 4 2
Unifamiliar 7.5 854 1026 1108 152 1223 8 4 2
Multitamiliar 173 136 115 1.5 121 140 a 5 4
Mejoramiento de casas M»n2 423 51.3 53.9 56.6 82.4 5 5 3
Privada no residencial 1356 1207 128 126 120 1220 -1 -1 2
Instalaciones para manufacturs 2.4 200 183 218 -3 2 4
Oficinas 258 208 153 12 -5 -10 3
Hotsles y moteles 87 5.6 31 20 A7 -15 -5
Otros comercios 07 28 25 228 0 1
Religioso 30 a0 30 . 6 .
Educativo 38 3s s 45 3 ‘3
Hospitales e instituciones 85 82 89 1.4 5 .4
Edificios diversos 41 38 33 . 3 S0
Telecomunicaciones a5 81 82 85 5 2
Ferrocarriles 22 241 28 @ L0 B
Servicios electrificacion 02 125 142 Lh8l 4
Servicios de gas a2 48 55 4 *
Oleoductos 04 06 0.7 ] *
Estructuras para fibricas 23 23 20 3 *
Estructuras diversas 27 28 32 -
Obra publica 7.5 987 1078 F20 1
Oficinas y reacondicionamiento 34 34 37 R ot
Industria federal 1.3 1.8 e 7 *
Educacfonal 184 205 7 207 -2 1
Hospitales 23 23 - + [+ -0
Otros edificios publicos 156 162 -5 -2
Carreteras 206 2.1 5 2
Instalaciones miiitares 24 1.7 0 -8
Consetvacidn y desarrclio 41 430 8 1
rillada a5 1827 3 2
potable 42 .43 7 3
Diveisas estructuras publicas 7.7 7.4 5 2
Estimado .
2 Prondstico S o NOTA: los totales pueden no correspander debido a redondeo de deci-
3ndice promedio anual . males. Los cambios de porcentajes s calcuiaron sobre datos mis
Prondsticos a largo plazo no se hicieron en forma separada de esta cate- detallados.
gorla . [ FUENTE: U.S. Depaitment of Commerce: Bureu of the Census;
jonal Trade Admi (ITA). Esti ¥ prondsti-
cos: [TA.
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Tabla 31: Gastos en construccién por tipo de cuructuu 199098

(eh miles de géiares de 1987 ex. donde se ue]
Porcentaje de cambio (1693-98)
1990 1ot 192 1993' 1?10?9290 sae4  saeed
Total de construcclén nueva 3975 0.7 3089 E X ) 4059 4358 3 2 2
Construcclén de edificacicnes nusvas 2024 »07 Al 241.7 2434 2604 2 1 1
Unidades de habitacidn nusvas 1148 2.0 1149 1223 127.3 1363 7 4 2
Privado no residencial 1081 aza 772 747 729 79.8 -3 -2 1
Reconoxcido publicamente 415 “u 458 447 431 442 -2 -4 0o
Otras estructuras nuevas 3.9 877 s 1028 1060 1128 4 3 2
Privado no residencial 25 N9 387 38.0 390 421 3 3 2
Reconocido publicamente 564 548 (1K ] 64.9 888 707 5 3 2
Mejoramiento de viviendad 492 23 51.3 539 56.6 624 5 5 3
y o
Residencialb 08 41,0 41.0 41.6 423 453 2 3 2
Edificaciones no residencialesS.8 329 345 355 36.8 ar7 40.4 3 3 2
Carrsteras$ 204 207 229 229 238 285 4 3 3
SenviclosS 221 252 273 287 208 349 ] 4 4
de no 538 545 611 59.8 589 629 -2 0o 1
1034.5,6,7.8
~1 Estimado L4 Cerca de la mrhd de los trabajos de me‘or-mlantc en sdﬂu:lcmnn no
2 Prondstico on el valor de C
3 Indice promedio anual de crecimisnto 8 No se mcluyé subdivisiones en el renglén Total de Canl!ruoclonel
4 S¢ Incluye Msjoramiento da Vmenda en Tofnl da Con:tmccldn Nueva, Nuevas.
pero no se incluye NOTA: Los totsles pueden no coincidir por redondeo de cifras. Los por-
5 Las estimaciones en délares consunln de 1987 luamn calculsdos por centajes de cambios se calcularon en datos mas detallados.
! ITA, usando informacién en délares corrientss dados por el Bureau of FUENTE: U.S. Department of Commerce: Bureau of the Census, intemnatio.
the Census, y el Census Fixed-Weight Composite Construction Cost na! Trade I (iTA). y
index para la dellaccnﬂn por ITA.
8 Se excluyd adi y a8l como edifi
poseldas por el Gobierno Federal o servicios privados. También se ex-
cluyston edificaciones de menos de 1,000 pies cuadrados (92.80 m2).
Tabla 32: Consti ion: T fas y Proyecci 1990-94
Concepto 1930 1991 1992
Valor de construccién nueva hecha en el lugar (Miles de millones US DLS) 4421 4034 B
Valor de construccién nueva hecha en el lugar (Miles de millones US DLS 1687) 3975 380.7
Numero da casas privadas (miles de unidades) 1,193 1,014 1,200
Embarques de casas mdéviles (miles de unidades) 188.2 1707 . '.210,5 :
Empleados (miles)® 5120 4850 4471
Trabajadores indepsndientes (rnilcs)4 1.400 1,420 . 1,400
io de ias por hora de dela wsoLs® BT 1400 1418
Costa indexado de la construccién (1987=100) 1102 i 111.2 1121
Indice de precios al productor para todos los i de {1 ) 1198 120.4 122.6 -
1 Esti
2 5“":::5 NOTA: Lm datos de construcclones nuevas hechas en el lugar no lncluyen
H Bron % ico gi " of Labor - trabajos de reparacidn y mantenimiento,
asado en estudios del Bureau of Labor Statistics. No se incluyen tra- FUENTE: U.S, D‘panmuntofCommevcs Buruu of the Census; Internatio-
bajadores independientes. nal deg jon (ITA); U, of Labor, Buraau of
4 No se incluyen @ los propistarios y socios como empleados. Labor i imaci y por ITA. ! .
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En 1993, los costos de construccion se incrementaron cerca del 4%, segun datos
del Census Bureau’s Fixed-Weight Construction Cost Deflator. Esto fue cerca del doble
del indice de incremento anual promedio de los cinco afios anteriores, y ligeramente arri-
ba que el nivel de incremento del indice de Precios al Consumidor. Los precios de mate-
riales para construccién también se incrementaron en promedio un 4% en 1993. El costo
de la madera fue muy volatil. El valor de los terrenos ha sido estable en promedio, y ha
caido en muchas areas (los terrenos no se incluyen en los indices de costos de la cons-
truccion). Se han continuado incrementado los costos de seguros y fianzas, a pesar de
que la disponibilidad de seguros parecia ser mejor. Los precios pagados por concepto de
la mano de obra han permanecido relativamente estables, con un incremento en las ga-
nancias de los trabajadores de la construccion del 1% en 1993. Disminuyeron las tasas
de interés a 15 afios, pero los créditos estandar se ajustaron, especialmente para bienes
inmuebles y préstamos para construccion.

Hubo cerca de 4.6 millones de empleados en la industria de ia construcciéon en
1993. Ademas, cerca de 1.4 millones de trabajadores laboraron independientemente ya
sea como propietarios 0 como socios de empresas. A pesar de los incrementos modera-
dos que sufrieron los salarios de la construccién, esta se mantiene como una de las in-
dustrias mejor pagadas (Tabla 32).

Competitividad Internacional.

Los negocios de la construccién han estado incrementandose internacionalmente
durante los ultimos 20 afos. A pesar de que solo un pequefio nimero de contratistas es-
tadounidenses estan activos internacionaimente, se encuentran posicionados entre los
mejores del mundo. En 1992, los contratistas estadounidenses ganaron cerca del 49%
de todos los contratos internacionales de construccion, de acuerdo a la revista
Engineering News-Record (esto incluye a contratistas que ganaron por medio de subsi-
diarias extranjeras de firmas estadounidenses). Los contratistas estadounidenses enfren-
tan una fuerte competencia, principalmente de firmas europeas y de la Cuenca del
Pacifico, las cuales frecuentemente cuentan con mas financiamiento por parte de sus
gobiernos que las compariias estadounidenses.
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Muchas de los contratistas de la construccién mas grandes del mundo han entra-
do al mercado estadounidense de la construccion, pero no han participado en el desarro-
llo de grandes obras, excepto en algunas areas especializadas. La mayoria de estos
contratistas extranjeros han adquirido compafias de construccién estadounidenses,
mientras que algunas otras han establecido sus propias operaciones en los Estados
Unidos. Las compaiiias de construccion extranjeras en Estados Unidos ganaron cerca de
US DLS $ 8.9 mil millones en contratos de construccion en ese pais durante 1992, canti-
dad menor en un 28% de la alcanzada en 1991 y 43% por abajo del récord de.
US DLS $ 15.5 mil millones de 1990. Las compaiiias extranjeras participaron solo en el
4% del total de los contratos asignados en los Estados Unidos durante 1992. La mayor
participacion en este porcentaje procede de firmas del Reino Unido, Alemania y Japén, a
pesar de haber companias procedentes de otra docena de paises.

La exportacion de edificios prefabricados se ha incrementado de manera impre-
sionante en los ultimos cinco affos, con niveles en 1993 de US DLS $ 285 millones. Esto
es debido en parte al abaratamiento del dolar y a la creacién de mas programas de
apoyo orientados al comercio exterior.

Expectativas a largo plazo.

Se espera que durante el periodo 1994-98, ias construcciones nuevas presenten
un modesto incremento con respecto a sus niveles normales, pero con un crecimiento
mas lento que el PIB. Las remodelaciones y reparaciones de las construcciones se incre-
mentaran sustancialmente si las tasas de interés permanecen estables, con un creci-
miento equiparable al de la economia en general. (Ver Tabla 31).

El modesto incremento en construcciones nuevas se debe en parte a la sobreo-
ferta de edificios comerciales, la cual sera absorbida gradualmente con el crecimiento de
la economia. La demanda en la construccion de nuevas viviendas estara limitada por
factores demograficos y por un paulatino aumento en el valor de las propiedades. El dé-
ficit en el presupuesto federal limitara las erogaciones para obra publica, a8 pesar de las
necesidades de inversion para infraestructura adicional.

Se espera que la recuperacion del sector manufacturero estadounidense se re-
fleje en una fuerte demanda de la industria de la construccion en lo que resta de esta
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década. Se espera también un gran crecimiento en el sector eléctrico. La construccion
de hospitales continuvard incrementdndose, pero sera afectada por la iniciativa de la
Ley Federal para la Salud. Los trabajos de remodelacion y reparacion, tanto residencial
como no residencial, seguiran incrementandose mientras que la infraestructura existente

continie envejeciendo.

Es probable que contintie el desplome de precios de los bienes inmuebles comer-
ciales en la mitad de esta década. El sector de construcciones nuevas hechas in situ de-
clinara en 1994 y alcanzara su nivel inferior en 1995. Aun asi, se espera una recupera-
cién lenta, y no se espera que la construccion comercial alcance niveles normales hasta
1998. Este declive es incrementado adicionalmente por la falla en las estadisticas de las
instituciones financieras. La sobreoferta y los bajos precios de las construcciones han
impedido la realizacion de nuevas construcciones, y la negativa a préstamos para bienes
inmuebles ha limitado las oportunidades. ‘

Adicionalmente a los factores del mercado, la industria de la construccion esta-
dounidense afrontara en los proximos cinco afos una serie de cambios, tales como la
inclusion de trabajadores extranjeros y el costo de su aseguramiento. La mayoria de los
contratistas extranjeros que laboran en E.U.A. se encuentran bien financiados y poseen
frecuentemente una experiencia constructiva equitativa o superior que la mayoria de sus
similares estadounidenses. El numero de trabajadores jovenes, quienes conforman la
mayoria de la fuerza de trabajo en la industria de la construccién, ha disminuido debido a
las tendencias demograficas. Por otro lado, actualmente no existe déficit laboral debido
al bajo crecimiento econdmico y a los altos indices de inmigracion. Sin embargo, si la re-
cuperacion econdmica continua, la falta de mano de obra calificada pudiera convertirse
en un problema mayor. El costo de los seguros de responsabilidad civil se ha estabiliza-
do temporaimente, pero el costo de seguros médicos y para compensaciones de los tra-
bajadores ha continuado incrementandose rapidamente.

Conclusiones.

Se observa que la industria de la construccion en los Estados Unidos se esta recu-
perando. Se pronostican como mercados en crecimiento la vivienda y la obra publica,
mientras que la obra industrial y comercial parece permanecer tal como esta. La industria
de la construccion norteamericana tiene como nuevos mercados disponibles obras de
remedios ambientales y obras de cierre de bases militares y realineacion.
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La industria de la construccién sigue cambiando, lo cual puede ofrecer nuevas
oportunidades para los contratistas. Los ingredientes principales para una productividad
continua y para lograr el éxito futuro en esta industria son: la habilidad de evaluar las ten-
dencias del mercado y reaccionar adecuadamente, el estatus de la capacidad econémica
de la empresa asi como sus recursos en personal capacitado y los aspectos empresaria-
les de la Administracién con Calidad Total, las sociedades y tratos justos hacia el cliente

y el empleado.
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FUEMTE: DEPTO, DE ECONOMIA Y ESTADISTICA, CNIC, EN BASE A DATOS DE ENGINEERWG NEWS RECORD
NOTA: LAS EMPRESAS MARCADAS CON NC NO CLASIFICARON DENTRO DE LOS 400 MAYORES EMPRESAS CONSTRUCTORAS DE EUA

T —
COMPANIAS CONSTRUCTORAS NORTEAMERICANAS QUE REALIZAN OBRA EN
(MILLONES DE DOLARES)
{1391:1933) —
— —
EWPRESA CURA EN MEXCO 1991 1902 1963
91 2| s | iucar VALOR OE LA OBRA TUGAR VALOR OF LA OBRA TGAR VALOW & LA OBRA
TOTAL __] EXTRARJERD TOTAL __| EXTRAMIERD TOTAL

FLUOR DANEL G, NO 21,378 4880 22048 4350 25358 11348
BECHTEL GROUP #iC._ [ 334 11,630 F-X 388 14,050 s
THE PARSONS CORP. 100 5,000 11,800 3en 11387 167
BROWN & ROOT INC. 051 7.905 13718 10.215 2.503 373
THE M.W. KELLOGG CO. ] 127 9.738 13419 10358 9,138 132
BLACK & VEATCHTHE PRITCHARD GROUP. ) ) 35 G o] 183 0 577 07 §
JOHN BROWNE 8 C — N NO. NO 3¢ 3378 2453 0 34z 1820 514 571
RUST INTERNATIONAL CORP. E] N 13 3653 a2 D 5700 o8 002 &5
MORRISON KNUDSEN CORP._ ] 7 5795 364 12 4887 2316 00 374
RAYTHEON ENGINEERS & CONSTRUCTORS ™ NO (3 0 0] e [ [ 3308 3
KIEWTT CONSTRUCTION GROUP INC. NO 2 838 207 22 1435 157 2384 Y
BOVIS NC NO NO 2 348 356 0 193¢ a5 2 1978 431
McOERMONTT RTERNATIONAL INC N S| 1 191 [ % 963 an 2 1850 T8
CRSS G S [T 850 3310 () 4050 2109 F] [ o
CHICAGO BRIOGE 8 IRON CO N S 34 0 352 ] 703 343 3 840 s |
J S ALBERIC) CONSTRUCTION CO_INC. NO NO [ ea7 30 « %0 ) < 3

BURNS AND ROE ENTERPRISES INC. NO LY 53 2 37 767 82 43 784 ET
MARSHALL CONSTRUCTION INC. NO Mo | ] 387 59 42¢ 58 [

INTERNATIONAL TECHNOLOGY CORP. St W NO 354 3 an ) n

BIRTCHER CONSTRUCTION LTD. O 3 %0 00 2 T %7 g
SUITT CONSTRUCTION CO. NO N 32 . 78 301 1: 75 1) K
PITT-DES MOINES (NC. NO N7 kI 7] 261 A 0 02 2
GREAT LAXES DREGE AND DOCK CO. NO ™ 88 300 T 757 5 28 T8
KOLL CONSTRUCTION S 54 478 78 293 k] 88 27 30
HARDIN CONSTRUCTION GROUP INC NO 108 218 83 247 1. 13 210 18
AWD TECHNOLOGIES INC. o | NO. =6 86 ) T8 18 F.i7]

HCB CONTRACTORS NG NG 135 172 100 260 I 183 3.
THE STELLAR GROUP NO S N NC [] 218 103 48 o

THE ELLERBE BECKET CO NO Si NC 0 213 107 202 m 4
Lyl NO NO NC o 19¢ 120 ) 208 110

BUTLER CONSTRUCTION E NO 334 X} 327 85 1 28 )

FORD BACON & DAVIS COS_ING. NO St NG 0 102 7 EXT 325 ] E:
WNTERSTATE HIGHWAY CONSTRUCTION NO NO [ o F=) 101 o 306 E]

e

ERM GROUP N0 ™ Bl NC o [ s 5 3 378 55

THE BADHER COINC NG N 32 1500 1200 3 550 730 NC

BLOUNT INC_CONSTRUCTION DIVISION NO NO 9 Fir] 82 E] 352 [} NG

INDUSTRIAL CONTRACTORS INC ) 73] D 5] [ 7% 162 [ 3

MTN_STALES MINERAL ENTERPRISES fC_ B 2] 184 28 35 ] NC ] 0 NC

BESKINC ) NO 7 17 52 F 1158 5 NC

GUY F ATKINSON CO_OF CALIFORNIA- NO NO 25 1.314 1.019 F2) 1343 & NC

EBASCO SERVICES INC S| NG 2 4.568 2 1 5340 13% NC

TUSARDI CONSTRUCTION CO S ) ) %5 o1 [ Fr) ) 0 NC

YOTAL 0 F) Fo] — 24927 et — 3568 aS07 — | dorres| __stee
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2.3.2 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION EN LOS E.U.A.

La industria de la construccion en los Estados Unides continiia experimentando
cambios significativos. El identificar y anticipar estos cambios permitira en el futuro una
mejor eficiencia y generacién de utilidades para los constructores estadounidenses. Las
principales tendencias se dan en las siguientes areas:26

A. Sociedades.

Se buscan formar sociedades. Sin embargo, el hacerlo correctamente es lo que re-
ducira dramaticamente las disputas y los pleitos legales. El proceso de asociacién brinda
un mecanismo para resolver aspectos que surjan durante la construccion.

B. Nichos de mercadotecnia y especializacién.

Esta tendencia puede llevar a un mercado de dos niveles. En el extremo superior
estaran las grandes y sofisticadas empresas regionales o nacionales bien capitalizadas,
bien administradas y enfocadas en proyectos mas grandes que requieren de fuerza fi-
nanciera y de una tecnologia sofisticada. En el otro extremo estaran los contratistas del
nicho local con experiencia en determinadas areas o con relaciones establecidas que les
permitan ser mas efectivas.

C. Consolidacién y fuerza financiera.

La presidon econdmica, las cargas legislativas y los cambios en la demografia de fi-
nales de los 80’s y principios de los 90's han asegurado que a largo plazo habra menos
companiias contratistas grandes operando en el extremo superior de la industria. Un re-
quisito sumamente importante para operar en el mercado de la construccién estadouni-
dense actual es la fuerza econémica demostrada.

2 Conferencia impartida por: Cornell E. Collins en representacion de The Associated General Contractors
of Anicrica. Primera Reunion Trinacional de la Industria de la Construccién. Monterrey, N.L., octubre
14 de 1993.
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Las afianzadoras y los bancos siguen exigiendo requisitos muy estrictos debido a
la crisis del ahorro y préstamo y la reestructuracion del sistema bancario. Estos requisitos
restrictivos aseguran que solo las empresas econdémicamente mas solventes podran par-
ticipar en proyectos mas grandes.

D. Incremento en los requisitos de capacitacién.

En todos los niveles de la industria hay una aceleracion de la capacitacion.
Impulsados por los cambios en la demografia y los cambios rapidos en la tecnologia de
la informacién, toda la fuerza laboral de la construccion requiere de capacitacion inme-
diata y continua. Los cambios en la composicién de la fuerza Iaboral disponible en la
construccion muestran una reduccion en |a cantidad de empleados tradicionales.

E. Empleados propietarios.

El que los empleados sean propietarios esta incrementando y continuara incremen-
tando durante los siguientes 10 6 15 afios. Es una motivacién muy grande el que los em-
pleados sean propietarios.

F. Privatizacion.

Como en México, continia incrementandose la privatizacién de los servicios publi-
cos y las instalaciones en los Estados Unidos.
G. Inversién y propiedad extranjera de empresas norteamericanas.

En la industria de la construccién en los Estados Unidos los extranjeros continua-
ran siendo propietarios, tal como ha sido evidente durante los Gltimos 10 6 15 afios. Esto
aumentara y disminuira al ir cambiando las condiciones mundiales, pero la tendencia a

largo plazo es claramente en direccion de una industria global. La variedad de fuerzas
que aun causan que esta tendencia continde incluyen:
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La visién positiva en general de la economia de la construccién norteamericana
para los siguientes 10 6 15 afios.

« El deseo de grandes empresas internacionales de la industria de la construc-
cién de tener presencia en los Estados Unidos.

- Lafacilidad de entrar al mercado y el flujo de capital sin restricciones permitido.

Hoy en dia, de las 100 empresas contratistas mas grandes de los Estados Unidos,
22 tienen participacion extranjera ya sea total o parcial. En 1982 eran sélo dos. Este fe-
némeno no solo se relaciona con-el mercado del contratista, sino que se ve en el mer-
cado de agregados del cemento también. El mercado de materiales para construccion se
ha consolidado significativamente por medio de la inversion extranjera.
Aproximadamente el 70% de la capacidad cementera de los Estados Unidos es de pro-

piedad extranjera.

H. Calidad, mejoramiento de la productividad y seguridad.

La Administracion con Calidad Total (Total Quality Management = TQM) es un re-
quisito en los contratos dentro de la industria de la construccién. Los contratistas astutos.
se han dado cuenta que TQM es la receta para sobrevivir en los 90°s.

Junto con calidad, un objetivo estratégico de los contratistas de éxito es el mejora-
miento de la productividad en toda la organizacion. Dado un mercado competitivo, los
contratistas productivos se enfocaran en mejorar continuamente la calidad de los servi-
cios que brindan.

Con mas de 2,100 muertes relacionadas con la construccién y miles de accidentes
en los que se pierde tiempo cada afio, un enfoque critico de la industria sera el mejorar
la seguridad en el trabajo. Debido a los altos costos y demandas relacionadas con prac-
ticas de seguridad deficientes y altos indices de accidentes, la mayoria de los propieta-
rios se inclinan ahora por empresas constructoras con un buen récord de seguridad.
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I. Actividad internacional.

La competencia internacional seguira siendo fuerte en los mercados pesados y ci-
vil, especificamente en relacién a proyectos de gran tamano. Las empresas europeas
estan empezando a resurgir como posibles compradoras de empresas norteamericanas
de ia industria de la construccién. Se espera ver un pequefio pero constante fiujo de
capital europeo en todos los segmentos de la industria de la construccion en los E.E.U.U.
ya que, en contra de la creencia popular, varias empresas constructoras europeas han
tenido mucho éxito con sus primeras adquisiciones en los E.E.U.U. y estén ahora listas
para ampliar su presencia.

Se espera que haya mucha actividad interfronteriza entre los Estados Unidos y Mé-
xico, impulsada por el Tratado de Libre Comercio de América del Norte. El método favori-
to de afiliacion seran las sociedades de inversion - joint ventures - y otras alianzas simila-
res. También vemos que muchas de las grandes empresas constructoras de ingenieria
norteamericana estaran creciendo internacionaimente para aprovechar los mercados en
crecimiento en otras partes del mundo. En los préximos afios seran cada vez mas comu-
nes las sociedades de inversion y las inversiones minoritarias en empresas extranjeras.

Todas estas tendencias deben ser reconocidas ya que representan oportunidades en la
industria de la construccion norteamericana.
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2.3.3 FINANCIAMIENTO PARA LAS PEQUENAS EMPRESAS DE ESTADOS UNIDOS?

La Administracién de Pequeiias Empresas de Estados Unidos (APE) es un orga-

nismo creado con el fin de dar asistencia a los pequeiios empresarios en aspectos como
financiamiento, capacitacion y asesoria. En la actualidad, se proporcionan estos servicios
con mayor participacion del sector privado. Por ejemplo, cada vez es menos frecuente
que la APE otorgue préstamos directos a las pequefias empresas; la gran mayoria se
efectua por medio de un banco comercial, en cuyo caso la agencia acttia como garante.

En materia de asesoria y capacitacion, la APE proporciona los fondos y adminis-
tra una red de asesores e instructores de forma independiente. Ademas, el sector priva-
do patrocina diversos foros de interés para las pequefas empresas.

Es posible que el modelo de la APE pueda adoptarse en otros paises, aunque en
ello deberan considerarse otros factores, como las tradiciones de los diversos paises, el
desarrollo de las instituciones educativas, la voluntad politica de fijar y seguir objetivos
econdmicos nacionales y el establecimiento de politicas legislativas y gubernamentales
de largo plazo orientadas al apoyo de la pequefia empresa.

Las pequerias representan 99.6% de las empresas (sector general) en Estados
Unidos, emplean a seis de cada diez personas y aportan 40% de los empleos altamente
calificados creados en el ultimo decenio. En la actualidad existen cerca de 20 millones de
pequenas empresas:

« 15 millones sélo tienen propietarios y ningtin empleado.
« 2.9 millones tienen de 1 a 4 empleados.

« 1.8 millones, de 5§ a 9 empleados.

« 63,000 de 100 a 500 empleados.

La APE otorga principalmente préstamos de garantia y directos. En el primer caso
el crédito lo efectila una institucion financiera local con la garantia de la APE. Después
de alcanzar un acuerdo sobre las garantias, las instituciones bancarias de préstamo y

27 TILL PHILLIPS G*. “Las Pequefas Empresas de Estados Unidos". Ponencia presentada en el seminario
internacional El Papel de la Micro v Pequetta Empresa en el Proceso de Globalizacion de la Economia

. Mundial, celebrado cn la Cd. de México en marzo de 1993. Revista Comercio Exterior, junio de 1993,
Administrador regional de ta United States Small Business Administration.
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ahorro u otras agencias de crédito comercial se consideran elegibles para participar en al
programa de la APE. Generaimente se garantizan de 85 a 90% de créditos de US

DLS $750,000 como monto maximo.

El préstamo directo es otro instrumento de asistencia financiera que se propor-
ciona sin la participacion de intermediarios. Estos créditos tienen un tope administrativo
de US DLS $150,000 y sdlo se otorgan a empresas que no pueden obtener el préstamo
garantizado de la APE. Los recursos para préstamos directos son limitados y en ocasio-
nes sélo estan disponibles para cierto tipo de prestatario. Para otorgar el crédito la APE
suele solicitar que los propietarios aporten entre un tercio y hasta la mitad de los activos
necesarios para emprender un negocio nuevo y demostrar capacidad de pago.

Programas especiales de préstamo.

La politica de crédito y sus procedimientos son iguales a los de otros préstamos.
Existen dos programas para préstamos pequefios: por mas de US DLS $50,000 y de
hasta US DLS $25,000. En el primero las instituciones de crédito pueden retener hasta la
mitad de la tarifa de garantia, a pagar a la APE, u optar por no cobrarla al prestatario.
Los segundos se realizan por medio de intermediarios que no persiguen el lucro. Entre
los programas especiales de préstamo se tienen los siguientes:

a) Linea de crédito contratada y linea de crédito estacional.

b) Préstamo pequeiio al contratista general. Cubre financiamiento adicional para
construccion residencial o comercial o de rehabilitacion con fines de venta.

c) Préstamo para pequerias empresas de energia solar y de conservacion.

d) Programa para compaiiias de pequefia inversion empresarial.

e) Programa de compaiias de desarrollo certificado.

f) Linea de crédito revolvente para préstamos.

@) Programa de fianzas.

Programa de asistencia administrativa y técnica.
La red de asesoria y capacitacion asiste anualmente a mas de ocho millones de

empresarios. La red incluye un Cuerpo de Servicios de Ejecutivos Retirados, Pequerios
Institutos de Empresa y Pequerios Centros de Desarrollo de Empresas.
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2.3.4 OBSTACULOS QUE DIFICULTAN LA PARTICIPACION DE CONSTRUCTORAS
MEXICANAS EN LOS EUA.

Es poca experiencia que las empresas mexicanas de la construccion han tenido en
obras en los Estados Unidos, lo cual ha impedido tener una informacion sustancial del
entorno de la Industria de la Construccion de ese pais. Existen ciertas practicas en ese
pais, que dificultan la participacion de empresas extranjeras en la construccion de obras.
Entre ellas se tiene una gran variedad de leyes y regulaciones estatales, municipales y
locales que establecen barreras que dificultan que el constructor mexicano pueda parti-
cipar en el mercado de ese pais. Entre dichas barreras tenemos las siguientes:?®

A. Preferencias para contratistas locales.

A nivel estatal existen dos clases de preferencias a favor de los constructores loca-

les:

a) Se considera un porcentaje del precio de cotizacién a favor de los contratistas
del estado de que se trate.

b) Se da preferencia a los constructores del estado en cuestion y a los de otros
Estados que tengan disposiciones de reciprocidad con este Estado. La exis-
tencia de estos requisitos establece una barrera casi infranqueable para el
constructor mexicano que quiera incursionar en el campo constructor de
Estados Unidos o en el mejor de los casos lo limita en sus oportunidades para
hacerlo.

B. Licencias y precalificaciones.

En algunos estados se requiere que los contratistas sean previamente examinados
y autorizados para participar en licitaciones de obra publica. Este requisito se exige, de-
pendiendo del estado, en todos los casos o0 en algunos solamente.

28 C.N.I.C. "Posicion de la Industria de la Construccion frente al Tratado de Libre Comercio". Enero de
1991.
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En algunos otros estados, ademas de las precalificaciones, se exige la obtencién
de un permiso para trabajar, el cual debe revalidarse anualmente.

En otros estados, se requiere la obtencion de una licencia de constructor cuando
los trabajos a ejecutar son superiores a la cantidad de US DLS $25,000 o para cierto tipo
de trabajos (albercas, no importando su monto).

En ocasiones, para la obtencién de una licencia, el responsable técnico de la em-
presa debe sustentar examen técnico, administrativo y financiero.

La licencia y sus renovaciones tienen un costo que varia de estado a estado y
puede ser de alrededor de US DLS $200.

Todos estos requisitos también implican reducciones en las oportunidades del
constructor mexicano para acudir al mercado de la construccién de Estados Unidos.

C. Practicas de compras del gobierno general.

La ley "Buy American" en su parte relativa a la construccion, modificacion y repa-
racion de obras publicas, requiere que los contratistas utilicen en las obras publicas fede-
rales, "solamente materiales, articulos y productos extraidos o producidos en Estados
Unidos o que hayan sido producidos o manufacturados en su mayor parte en Estados
Unidos". Esto se aplica también a los llamados servicios incidentales, que son los que
van atados a la compra de un material, articulo u producto.

Es evidente que de continuarse aplicando el criterio que sustenta esta ley, también
se reducen las cportunidades de los constructores mexicanos para poder participar en el
mercado constructor de Estados Unidos asi como para introducir productos mexicanos a
este mercado.

D. Garantias para registro.

En algunos estados un requisito para poder trabajar en ellos es obtener una garan-
tia por $10,000 US y para presentar evidencia de estar asegurado como sigue:
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a) Con cobertura por dafios a terceros en propiedades por $20,000 US.

b) Con cobertura por dafios a terceros en su persona:
Por una persona por US DLS $50,000
Por dos 0 mas, por US DLS $100,000

E. Garantias de ejecucién y de pago.

La Ley Federal establece que para la contratacion de toda Obra Federal superior a
US DLS $25,000, el contratista debera entregar garantias por cantidades variables que
pueden llegar a ser hasta por US DLS $2'600,000 en obras cuyo monto sea superior a
los US DLS $5'000,000. Adicionalmente, los estados imponen obligaciones similares
pero por cantidades que pueden llegar al 100% del importe del contrato.

F. Empresas de minoria.

Se sabe que la mayor parte de los contratos federales de construccion se reservan
para ser otorgados a este tipo de empresas, las que tienen ademas de este, otros privi-
legios, pero deben reunir requisitos adicionales a los de las empresas comunes, como
por ejemplo no facturar mas de US DLS $14'000,000 por ejercicio anuai.

Esta es otra reduccion a las oportunidades, de por si limitadas, que tiene el cons-
tructor mexicano para participar en el mercado de la construccion de los Estados Unidos.

G. Fianzas.

Los constructores mexicanos no son sujetos de crédito en el mercado de las fian-
zas de Estados Unidos, lo cual impide que puedan presentar cotizaciones para concur-
s¢s y mucho mds, el llegar a la firma de contratos. Por otra parte, las empresas mexica-
nas de fianzas no tienen la capacidad necesaria para enfrentar las necesidades de
afianzamiento de obra de monto importante.
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Se conoce que algun estado permite a afianzadoras que no sean de Estados
Unidos, actuar en ellos si otro Estado las ha autorizado, pero en uitima instancia deben
tener activos suficientes, en Estados Unidos, de acuerdo a la ley, para respaldar sus

operaciones.

Siendo el caso que las afianzadoras mexicanas no pueden tener bienes en el ex-
tranjero, es clara la imposibilidad de estas empresas de apoyar a los constructores mexi-
canos en el extranjero.

H. Arbitraje.

Es necesario contar con un método agil y eficaz para la resolucion de los proble-
mas que llegaran a surgir entre las empresas de la construccion mexicana y sus clientes
de Estados Unidos. Quedar sujetos a la jurisdiccion de los tribunales normales, podria
implicar demasiados gastos y aun la imposibilidad practica para el constructor mexicano
de obtener justicia. El arbitraje representa una alternativa de mayor agilidad y quiza de
menor costo.

I. Trabajadores mexicanos.

Hay una resistencia histdérica cuando se trata este tema y por tanto debe tenerse

cautela al tratarlo. Ademas, el ilevar trabajadores mexicanos a realizar obras a Estados

- Unidos, podria encarecer la mano de obra en Iugar de abaratarla, pues no sélo se le

debe pagar lo mismo que a los trabajadores de Estados Unidos, sino ademas se les

debe transportar de ida y de vuelta y controlarios para que no se queden en Estados
Unidos en caracter de indocumentados.

Sin embargo, para el caso de que un constructor deseara llevar ia mano de obra
mexicana a Estados Unidos, debe tratarse el asunto en la ronda de negociaciones co-
rrespondiente.
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J. Capacidad para ejercer profesiones en Estados Unidos.

Es bien conocido el celo con que los colegios de profesionistas de Estados Unidos,
defienden la invasion de su territorio profesional por parte de extranjeros, sometiendo a
los solicitantes a examenes exhaustivos que mas que tratar de conocer la capacidad del
solicitante, parecen tratar de eliminario, por lo que debe cuidarse este aspecto en las ne-
gociaciones del Tratado.
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3. MODELOS DE ALIANZAS ESTRATEGICAS EN LA INDUSTRIA
DE LA CONSTRUCCION.

Se presenta en este capitulo algunas experiencias dentro de la Industria de la
Construccion en México. A continuaciéon se dan los resuitados de una encuesta aplicada
a empresas constructoras que ya han establecido alianzas. Los temas tratados en esta
encuesta son: objetivos y requisitos que han buscado con las alianzas y como segunda
parte, los obstaculos que se han presentado durante su implementacién.

Como resultado del analisis de las encuestas, se mencionan cudles son las ten-
dencias de la Industria de la Construccion ante las alianzas. Posteriormente se dan algu-
nas recomendaciones y se propone un mecanismo para la formacién de alianzas para la
pequefia empresa constructora. Finalmente, se presentan las conclusiones de este tra-

bajo.

3.1 EXPERIENCIAS DE ALIANZAS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION EN
MEXICO.

El rapido proceso de crecimiento de la economia mundial que se ha producido en
los Uitimos anos (globalizacion), ha cambiado drasticamente el entorno de competencia y
los mercados en muchos paises, incluidos entre ellos México. Al mismo tiempo que los
procesos econémicos se integran, un buen numero de naciones estan llevando a cabo
una profunda reestructuracion interna de sus economias tendientes a liberalizar los mer-
cados e incrementar la competencia y el libre mercado.

Dentro de éste proceso, se han empezado a efectuar alianzas estratégicas dentro
de la industria de la construccion en México tendientes a buscar la subsistencia, fortale-
cimiento, acceso a nuevos mercados o definir nichos especificos de mercado entre otros.
Sin embargo cabe destacar que éstas en su mayoria han sido llevadas a cabo por em-
presas catalogadas como gigantes o grandes. Se hace necesario revisar algunos ejem-
plos de éstas aliénzas, con el fin de proponer posteriormente mecanismos y esquemas
que ayuden a implementar éstas asociaciones en las pequefias y medianas empresas
constructoras.
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Se mencionardn a continuacién varias alianzas estratégicas establecidas tanto
entre empresas locales como con empresas extranjeras, indicando los nombres de las
compaitias que establecieron la alianza, el pais de origen y el proyecto en el cual partici-
paron.
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EXPERIENCIAS DE ALIANZAS ESTRATEGICAS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION EN MEXICO
TABLA 34

-
NO EMPRESAS PAIS PROYECTO
1 | SVA CONSTRUCTORES 2 MEXICO Revision e inspeccién de puent pecial
DIWIDAG SYSTEMS INTERNATIONAL | ALEMANIA Sexvicios para los que se disefié la alianza:
~ inspeccknap it
- Elaboracion de manuales
- Revisién de diseflos y planos tructh
- Revisién detallada de la estructura y hundimiento de la cimentacién.
- Inspecci6n de los elementos estructurales.
- Inspeccitn de parapetos de borde.
- Dmslones centrales y eomponenhs para 1a seguridad del trifico.
- i6n de tirar
- Deferminacion de tensaén de torones.
- lnspeecnén del pavimento.
- p bilizacién de las losas y sistemas de drenaje.
2 [GRUPO INMOBILIARIO MEXICANO )| MEXICO La asociacién consistié en una coinversién de capital minoritaria para fa parte americana (15% aproximadamente), en la
(Razén social no especificada)®® prestacion de asistencia técnica.
AZTEC ENTERPRISES, INC. EVA ! B ) .
1a aporta: p €quipo y maquinaria.

EmBresa mexicana aporta: experiencia en mercado nacional.

Los puntos especificos que ha producido esta asociacion son:
- Proceses constructivos que ahorran nempoen produccién de vivienda en serie.
- Tecnologla para el d de proy 16n y venta de conjunt i
- Uso de maquinaria y equipo peq y versdtil que tradi sohselmlenabtasgm\des.
-~ Reduccion de costos hasta de 15% después de haber pagado los gastos de asistencia técnica y una prima extra
de utilidad proporcional a la inversién efectuada.
- __Ampliacién de conocimientos de las aportaciones de sus contrapartes.

29 JIMENEZ ESPRIU, ENRIQUE- LIRA HERNANDEZ, FRANCISCO. "Significado de alianzas estratégicas para la pequeita y mediana empresa,
experiencia mexicana”. Seminario Internacional "Alianzas Estratégicas". Fundacion de la Industria de la Construccién, CNIC. Junio de 1994.
30 Ibidem 29. -
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3 | GRUPO INMOBILIARIO SARE
CB COMMERCIALY

MEXICO
EUA

A partir de 1992, Sare realizé una asociacién estratégica con CB C ial, una que con
nueve décadas de experiencia en el negocio ahera es lider en su ramo. Con fa firma del acuerdo Sare podré tener acceso
ala Talizacién y pr de proy inmobifiarios en 13 palses. La nueva emp perard bajo el nombre de
CB Comercial de México, fa cual tiene 60% de participacién por parte de Sare y 40% para la empresa norteamericana,

Grupo Sare es una asociacién a su vez, queagmpaaﬁ P ests dedi ala ion desde 1977, ha

truido més de 30 ofic ocho mit unidad i y cuatro centros comerciales. De 1982 a 1992, la compafiia
comercializé mas de 300 mii metros cuadrados de oficinas. Con esta asociacion, Sare podra adqumr gran expenenca en
los mercados intemacionales, sobre todo por [ alianza estratégica que CB C | Jean
Thoward Zapethoff, grupe compuesto por inmobiliarias de Alemania, Bélgk:a, Holanda, Franciae lnglatetra.

CB Commercial cuenta con una planta laboral de 4,500 empieados y 100 oficinas en el mundo; la transnacional registra
mediante un sistema la informacién sobre 21.5 biliones de pies (2,000 milk de m2) de oficinas y 490 mil
prospectos que rentan més de nueve b'llones de p;es dos de espacio disponibie (835 milk de m2) y datos so-
bre todos los edificios de ofici , parques industriales, ios disponibles, condiciones del in-
mueble, tipos de propiedad, etc.

4 | GRUPO TERRUM.
GOLDMAN SACHS AND COMPANY®2

MEXICO
EVA

Mercado que atendera: edificacion de bienes inmobiliarios de alte nivel concentrados en México, Leén y Acapuico con in-
tencién de crecer a toda la Repdibiica.

La unién de Goldman Sach&Grupo Terrum es uno de los tres desarrolladores inmobiliarios més importantes del pais. La
nueva asociacién establece la p de émicos de Gold Sachs en el captal accionario de
Terrum, lo que implicard mayores flujos de inversién para el desarmﬂo de proyectos inmobifiarios en el pais.

Grupo Terrum surgié en 1984 y desde 1989 es p inmobi integral i ion, elaboracion de proy cons-
truccién y venta hasta la entrega final al cliente).

Goldman Sachs es una de las bancas de inversién més importantes de Estados Unides, sus sistema de operacion es

similar al de los actuales grupos financieros de nuestro pais al ofrecer servicios de banca multipie y casa de bolsa entre
otros.

5 [GMD.

TECHINT, SA.DEC.V.

TECHINT COMPAGNIA TECNICA
INTERNAZIONALE SPA (Mildn, italia)™

MEXICO
ITALIA
ITALIA

Contrato de | jerfa, Construccién y O ién de fa Terminal de Recibo y Manejo de Carbdn para Alimentar a la
Central Termoeléctnca de Petacalco, LAzaro Cardenas, Mich. con valor superior a los 250 millones de délaces.

Es un contrato del tipo BOO (Buitt Own Operate) que prevé la construccion de la terminal y del sistema “matesial han-
dling" para | recibo y manejo de seis miliones de toneladas anuales de carbén durante los préximos 30 afios.

El consorcio GMD es lider en las concesiones de infraestructura para [a construccién, financiamiento y operacién de ca-
meteras, presas e hidroeléctricas, sistemas de agua y medios de t

4%

31 Olguin, Claudia. "Invierte el grupo SARE 40 mdd para construir 4000 viviendas”. El Financiero. Martes 30 de noviembre de 1993.
32 S.N. "Alianza Estratégica: Grupo Terrum-Goldman Sachs". El Financiero. Viernes 4 de febrero de 1994.
33 Arcllano Chavez, Melchor. "GMD/TECHINT, ganan en Lazaro Cardenas”. Seccion Marea Alta, El Financiero. Lunes 6 de junio de 1994.
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6 |[GOMEZ VAZQUEZ ALDAMA
ASOCIADOS.
RTKL INTERNACIONAL3*

MEXICO
EUA

Area de cooperacion: planificacion, disefio urbano y arquitectura.

Se busca la combinacidn de experiencias en la i6n de p iales e instituck con ¢ fin de ele-
var fa calidad en México ai nivel intemacional. Se propotuonara una ampha gama de semclos desde 1a definicion del pro-
yecto, disefio conoeptual anteproyecto, supervisién y It hasta (a ylai dep paa
coNcursos de obras.

Gémez Vazquez con 30 afios de experiencia en México, es la firna que ha construido 85% de los hoteles tipo resort en
México, hoteles en Cancin, Puerto Vallarta e btapa entre otros.

RTKL se especial itectura e i | ién urbana, disefio grfico y de interiores con més de 500 pro-
fesionales a su servicio. Tlene oficinas en Dallas Bammore Washlngton Los Angela Londres y Tokio. Lieva trabajando
en México desde 1988; tiene amplia exp ia en disefio y hoteles.

y LT

Ambas compafiias trabajan actuatmente en cuatro megaproyectos de entre 80 y 100 millones de délares, dos en el DF,

7 |GMD. - -
GRUPO RODRIGUEZ CACERES™

MEXICO
MEXICO

uno en Guadalajara donde actualmente estan sus oficinas centrales y otro en Monterrey.

Establecieron una alianza para la creacién de la empresa hotelera Real de la Presa, que se encargard de reallzar el me-
gapmyecio turistico-cultural de Santa Marfa de Obraje, en San Miguel de Aliende, G j con una de 16
de délares.

8 |[COREY,S.A.DECV.
HERRICK CORPORATION®.

MEXICO
EUA

Corey, S.A.de C.V. es unaemp dedicada a la ién de estructuras de acero para edificios, fabricacién y mon-
taje de esti y es consi famasi del pals en su tipo.

Entre los beneficios que esta alianza le traerd a Corey esté la ampllaclén desu capacndad de produccién y contratacion en
un 300%, con fo que alcanzara las 65 mil tonelad: de pesada. Asimismo, tendrd acceso a tecno-

logla mas modema para procesos de fabficacién y je con la { i6n de costos, asi como fa opor-
tunidad de capacitar a su personal técnico en las plantas y proyectos de Herrick en los Estados Unidos

El objetivo de la alianza para Corey es la ampliacién de su nicho de para petir con las corperack extran-
jeras.

Por su parte, Herrick es una empresa lider en la costa oeste de los Estados Unidos establecida hace 70 afios, con una
capacidad de 100,000 toneladas anuales, en dos plantas ubicadas en el estado de California®. Herrick ha participado en
importantes proyectos en el sudeste asidtico.

34 Crevoshay, Fay. "Fin a la competencia entre RTKL y Gomez Vizquez: establecen alianza”. E] Financiero. Miércoles 8 de junio de 1994,
35 §.N. Nota al pie de fotografia. El Financiero. 18 de junio de 1994.

36 Ochoa Gomez, Connie. "Corey, al ataque; firma alianza con Herrick Co.". El Financiero. 21 de j Jumo de 1994.

37 Insercién pagada. "Corey-Herrick”. El Financiero. 16 de junio de 1994.
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DESARROLLO DE INGENIERIA, S.A.
RAYTHEON ENGINEERS &
CONSTRUCTORS®

MEXICO
EUA

La empresa producto de la alianza llevard por nombre Raytheon de México. Su objetivo serd proveer de servicios comple-
tos de ingenieria y construccion a toda la Republica Mexicana. Se especializara en las dreas petrolera (en la construccidn
de refinerfas y plantas de procesamiento de gas) quimm blotecnolégnca farmacéutica, metamrgca alimentos y produc-
tos de consumo, ademds de estar muy int paraeitr:

Raytheon Engineers & Constructors es una de las companlas més grandes de diversificacién tecnotégica en el mundo;
forma parte de una de las cuatro compafilas que conf que factura 9.2 mil millones

de ddlares en ingenieria, construccitn, operacion y mantemmvento Opeta también en las ramas de electrénica y aerondu-
tica.

10

PEMEX
SHELL OIL CO™.

MEXICO
EUA

En 1992 se i para far y i2ar fa operacion de una refineria de Shell Ol en Deer Park, cerca de
Houston, Texas.

Pemex obtendra como beneficics de ésta asoclacion tecnologfa de punta, como es la ingenierla industrial y de proteccidn

del medio ambiente del proceso de refinamiento de la gasolina sin plomo asl como nuevos procedimientos administrativos
y de i6n.

1"

BUFETE INDUSTRIAL.
MW, KELLOG*

MEXICO
EUA

Bufete Industrial mantiene una alianza estratégica con M.W. Kellog, con lo cuat i icion de mayor
tividad frente a otras compafiias mexicanas que tusscan pasticipar en los esquemas de "llave en mano”.

M.W. Kellog es una subsidiaria de la compafia i ional Dresser | ies, una de las mayores firmas de ingenieria
en el mundo. Kellog controla 22% de ios activos de Bufete Industrial.

GRUPO BESCO.
GRUPO CAMUNSA*!

MEXICO
ESPARA

Mediante esta alianza se introduciran a México “estacionamientos robotizados™ y esperaban ventas en 1994 de 30 milio-
nes de ddlares.

{3 joint venture con Camunsa, ha significado para grupo Besco una aportacién inicial de capital por masde6 mnllons de
détares con el objetivo de ofrecer soluciones p ¥ que permitan el ap de esp enun
mercado de gran potencial por explotar.

E! grupo Camunsa, con ventas giobales por ano de 100 millones de délares en sus diferentes dreas de operacién como
son: edificios intefigentes, centros industri de iluminacién, es la emp: que ademas, en Barcelona,
Espana, ha provisto del estacionamiento robotlzado mds grande del mundo. para 780 automdviles.

GRUPO ACCSA (160 compaﬂlas cons-
tructoras veracruzanas)*

MEXICO

Grupo ACCSA es producto de la allanm eslratégnca de 160 empresas constructoras veracruzanas que unen su fuerza
para guir contratos, créditos, maq y lo principal la fuerza sufick para competir con los grandes
corporativos

Esta agrupacién se adjudicé ef contrato para construir la autopista Cardel-Veracruz. Ei proyecto tendrd un costo aproxi-
mado de 108.21 millones de nuevos pesos. En cuanto a plazos de ejecucion la empresa fijé un periodo de nueve meses
para conciuir la autopista

Esta empresa aglutina a 160 compafifas Veracnizanas.

Crevoshay, Fay. "dlud de matrimonios empresariales México-EU en los proximos dos aiios". El Financiero. Martes 21 de junio de 1994.

Crevoshay, Fay. "Pemex, obligado a establecer alianzas estratégicas con compaiiias extranjeras”. El Financiero. Miércoles 1 de diciembre de 1993.
Villegas, Claudia. "Mejora posicion de Bufete Industrial gracias a su asociacion con Kellog”. El Financiero. Viernes 18 de febrero de 1994.

Guadarrama H., José J. "duge en la construccion de estacionamientos automatizados; empresas fordneas al ataque”. El Financiero. Martes 1 de marzo de

1994.

Rodriguez Noé, Velia. "Gana el grupo ACCSA el contrato para construir la autopista Cardel-Veracruz". El Financiero. 15 de marzo de 1994.
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14 | GUTSA MEXICO Establ alianza tégica para participar en la operacién y distribucion de los sefvicios de agua potable y residual
NORTH WEST WATER® G.B. en el valle de México. El monto de fa inversién podria ascender hasta 1000 millones de nuevos pesos, a cual consistird
en la administracion def agua potable para varias delegaciones en el Distrito Federal.
Como resultado de esta alianza, se formé una nueva compafiia denominada Agua de México, en la que Gutsa controfa el
51% y North West el 49% de las acciones. Sin embargo, ias inversiones se presentardn en cada proyecto que se les ad-
judique, por lo que no es posible informar sobre un monto de inversién global presupuestado por estas compafiias.
North West Water es una empresa britdnica lider en fa prestacién de servicios municipales de agua, asi como en la cons-
truceidn y manejo de servicios de agua potable, negra y residual.
15 | LA SIERRITA. MEXICO Participan en la rehabilitacién de la red ferroviaria en la zona del Pacifico. Ei contrato tiene un valor equivalente a 6 millo-
FERROSTAAL (GRUPO MAN, | ALEMANIA [ nes de délares y se incluyen tres tramos de esa via férrea.
ALEMANIAY4
Para los trabajos se formé un consorcno entre {a fima ¢ Koehne B, h yF i, Mientras [a firma La
Sierrita se dedica con p ala isicion del de balasto y a la e} de rativos en la
via, el consorcio Ferrostaal/Koehne es responsable del suministro de bateadora de agujas y de otra bateadora de vias que
fueron emb de A ja. Los trabajos con las maquinas de asiento de via comenzaron en septiembre de 1933 y
para febrero de 1994 se tenlan termil 30 kilé de vias en el tramo Pénjamo-La Barca.
16 )} GMD-ICA-NAC. CONSTRUCTORA MEXICO Eslas empresas establecieron una joint venture en el ramo de {a construccién por un monto de 520 millones de ddlares
CBPO % BRASIL durante 1992.
17 | PROTEXA/PEMEX MEXICO F una alianza tégica una sociedad de largo plazo durante 1992 en el ramo de la construccion. El
BECHTEL* EUA monto de la inversién no fue definido.
18 | SIDEK MEXICO Mantuvieron durante 1992 una alianza estratégica en el sector construccion con un monto de inversidn no definido.
TRAFALGAR HOUSEY G.B.

43 Villegas, Claudia. "Unidn Gutsa-North West para operar el sistema de agua potable en el DF". El Financiero. Miércoles 13 de abril de 1994.

4 Lopez Espinosa, Socorro. "Reforzard el grupo MAN sus negocios en México; invertird mas de 100 mdd". El Financiero. Lunes 14 de febrero de 1994.
45 S.N. "Negocios del Afio, Joint Ventures". América Economia. Diciembre de 1992.

4 Tbidem 45.
47 Ibidem 45.
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19 | GRUPQ PROFESIONAL PLANEACION
YPROYECTOS,SA DEC.V.
JOHN BROWN (AG
McKee/TRAFALGAR HOUSE)

MEXICO

GaB.

En marzo de 1993 firmaron un convenio para desarrollar ingenieria en México en los f; duti imico, pe-
troquimico, p i6n y ofros proy en tierra y mar para la # ia petrok El i d

actividades conjuntas enla preparacidn de propuestas, entrenamiento de p y elaboracién de las disti fases de
los proyectos. PYP realiza la parte de ingenierfa, en tanto que [a parte tecnowg:ca ta aporta John Brown*®,

Ambas compafifas trabajaron para la Compafiia Industrial Minera México, en su planta de extraccién por solvertes para
cobre, en La Caridad, Sonora. Este prayecto fue adjudicado a PYP-John Brown después de un concurso en que
compitieron cuatro firmas intemac . Es importante sefialar que la relacién profesional entre los directivos de John
Brown y PYP data desde 1977, aflo en el que a colaborar para el c 0 jero dei Golfo de Campecty

o

PYP se ha posicionado como la compafifa mex:cana independiente (i.e. no afiliada con alguna constructora o empresa de

factura) de servicios profi de it ierfa mds grande del pals. Desde su formacion en 1970, fa Compafia ha
concluido mas de 185 proyectos en los sectores i yde i as! como en una variedad de industrias,
entre las que 11a petroq , minera y turistica.

John Brown E & C, Inc. es una divisién de Trafalgar House Group, y es una de las emp lideres en ingenierfa y cons-
truccién a nivel mundial. Es la tercera empresa mas grande en este tipo de servicios, con facturaciones superiores a los
USD $3,000 millones anuales. Cuenta aproximadamente con 15,400 jeados y tiene p ia a nivel ial, abar-

20 | GRUPO PROFESIONAL PLANEACION
Y PROYECTOS, SA.DEC.V.
CH2M HILL COMPANIES, LTD

MEXICO
GB.

cando 42 ciudades a lo largo de América, Eurggg Asia z Ooeania ~
Firmaron un convenio de cok ion para des y S« de plantas de tra-

tamientos de agua, as! como para la coordmaclbn de obras en el sedor de agua potable, illad y

Ambas emp, han col do en varios proyectos, entre los que destacan las piantas de tratamientos de aguas resi-
duales en la ciudad de Puebla.

CH2M Hill es una firma de ingenieria lider en el ok ick ' alos USD $ 1,000
millones anuales cubriendo los sectores de agua potable, alcantarillado y saneamnento En los Gltimos 40 afios, CH2M Hill
ha también completado proyectos relacionados con ingenieria ambiental, infraestructura y desarrolio industrial en mds de
50 pafses, en los 5 continentes. CH2M Hill emplea a més de 5,000 personas y cuenta con mas de 70 oficinas.

21 | GRUPO COMERCIAL INMOBILIARIO
CUSHMAN & WAKEFIELD*®

MEXICO
EUA

Estas dos empresas establecieron una alianza estratégica para captar el boom de empresas horteamericanas gue vienen
a asentarse a México.

Cushman y Comercial Inmobiliario dan los siguientes servicios:

a)  Servicio a clientes para el Jami de oficinas. Sirven al extranjero en busca de espacio, le ensefian ¢
mercade completo, como al que tenga un inmueble y lo quiera promover, A éste se le asesora en los precios
quedebedaryenlossemcmsquedebeofnw

b)  Tecnologfa industri en la busqueda de plantas y bodegas.

¢)  Seyvicios financieros.

d) _ Consuttoria de proyectos

48 Hernandez E., Gpe. "Posible reactivacion de la planta productiva nacional”. El Financiero. Domingo 15 de enero de 1995.
%9 Guerra. Américo. "GCl/Cushman & Wakefield: asociacion estratégica”. Bienes Raices.
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22 | SIDEK.
AG McKEE (TRAFALGAR HOUSE)™®

MEXICO
GB.

Como resultado de su asociacion se formd la empresa Procomex, la cual es una empresa mista que opera al 50% con el

grupo Sidek, cuya funcién es desarrollar e invertir en proyectos de infraestructura, como son los de generacion eiéctrica,
las plantas de tratamiento de agua (de las que 1 en varias ciudades det pais) y

4 L

Tienen otra asociacién, la cual se dedica a la construccion, fa cual también tiene 50% de participacion cada una de ellas.
Se encarga de la edificacién de hoteles, tendido de carreteras y construcciones industriales.

23 [ICA.
KOLL INTERNATIONALS?

MEXICO
EUA

Con yna inversién global superior a 200 millones de délares, este consorcio construye ef megaproyecto turistico Cabo del
Sol, en Baja California Sur. Se trata de un desarrolio planeado infegralmente que considera un campo de golf, ia cons-
truccién de vailes, avenidas, andadores y pista para trotar, ademnds de infraestructura hidrdufica y plantas de tratamiento
de aguas.

Actualmente se desarrolla la primera fase, ya que de acuerdo con el pian de negocios de! proyecto se habla previsto
desarrollar el capital en un periodo de siete a diez afles. Aun cuando las metas planteadas para ia fase inicial del
desarrolio continuaran, se readecuaran los planteamientos originales como de la devaluacién del peso y su
efecto en las tasas de interés.

£l financiamiento del proyecto se obtuvo a través de una linea de crédito con Ban d.

24 |ICA SOC. CONTROLADORA S.A. DE
C.V..
UNION PACIFIC RAILROADS®?

MEXICO

EUA

Es!as empresas anunciaron Ia firma de una alianza estratégica para invertir en forma conjunta en la construccion de in-
tura y de porte en México.

Las dos compaftias trabajardn en forma conjunta y procurarén los ios, la
Ferrocarriles Nacionales de México (FNM).

periencia y la a

Union Pacific es la firma mas grande de ferrocarriles en EUA con ventas superi a los 5,800 mi de délares en
1994, Sus 28 mil empleados operan 28,600 kms de vias férreas en 19 estados def oeste de la Unién Americana, conec-
tando a Texas con la ciudad de Laredo, Brownsville y EI Paso.

Fundada en 1947, ICA es la compafila de construccion mds grande de México. Proporciona sefvicios i con la
ingenieria y la construccién pesada, incluyendo obras de infraestructura, construccion urbana e industrial a clientes de los
seclores piblico y privado mexicanos y del exterior; ICA también se dedica a la edificacién, mantenimiento y operacién de
carreteras, puentes y tineles al amparo de concesiones, asi como en la participacién en contratos para el manejo de agua
otorgados por el gobiarno. Fabrica y vende productos industriales; opera hoteles y extrae y vende agregados para la cons-
truccién, en particular piedra caliza.

25 1ICA ]
TERMOTECNICA COINDUST., SA S

MEXICO
COLOMBIA

Establecieron una alianza para los trabajos de obra civil, nstalacién de las turbinas y el eq para la
planta de poder del Proyecto Hidroeléctrico EI Guavio, el cual tendrd una capacidad mstalada de 1,600 MW. Fueton con-
tratados por la Compatiia de Energia de Bogota.

Ambas ién fueron das por Ecopetrol para ¢! imiento de! oleoducto Caflo Limén-Rio Zulia,
de 1992 hasta 1997.

%0 Ibidem 48.

51 Qlguin, Claudia. “Mas de 200 mdd al megaproyecto ICA-KI para Los Cabos”. El Financiero. 8 de febrero de 1995.
52 §.N. "dnuncia grupo ICA alianza con Union Pacific Raifroads”. El Financiero. Viernes 10 de febrero de 1995.
53 S.N. "92 Operation Report”. Pags. 20,21, Empresas ICA Sociedad Controladora, S.A. de C.V.
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26 | ICA INDUSTRIAL DE VENEZUELA MEXICO En 1992, establ 1 un do para la instal de varios sist de tuberias para el Complejo Oriental
EDIFICACIONES CA. VENEZUELA | Criogénico; asimismo, para a construccién de un acueducto para el Instituto Nacional de Obras Sanitarias y una obra civil
JANTESA CONSTRUCCIONES, SA 5 | VENEZUELA | que incluye el suministro, instalacién y prueba de un tanque de aimacenamiento de gasolina para la Compaftia Eléctrica

de Caracas.

27 |ICA MEXICO Mediante ésta asociacion se realizaron 12 segunda y tercera fases del proyecto minero Las Lagunas Dam “de colas”, en
ROSARIO DOMINICANA, S.A. REP.DOM. | 1992 y 1993 respectivamente.

HERMANOS YARULL T. & CO.58 REP. DOM.

28 |ICA MEXICO Reatizaron la construccion de dos tuneles a través de roca. El proyecto requirié atravesar un total de 16 kms de montafia
PERIRNI CORPORATION EUA con didmetros de 3.05m y 9.78m, asi como la ejecucién de los trabajos compiementarios. Este proyecto forma parte del
0.& G. INDUSTRIES® EUA drenaje y dei si de almacenamiento de agua para a Cd. de Chicago, (llinois.

29 |ICA MEXICO Establecieron una alianza para la construccion de un centro comercial con tiendas departamentales norteamericanas, en
MELVIN SIMONS COMPANY EUA la ciudad de Guadalajara.

FONDO OPCION MEXICO

30 [ICA MEXICO Esta asociacién se formé para p la i6n y operacidn de centros comerciales en ciudades mexicanas de
DONAHUE-SCHRIBER EUA mediano tamafio.

31 |ICA MEX!CO Formaron una alianza para la del centro ial Pabellon Aftavista, al sur de ta Cd. de México.

FONDO OPCION MEXICO

25 {ICA MEXICO
SERVICIO Y MAQUINARIA DURO }

FELGUERA DE ESPANA ESPANA

26 |ICA MEXICO Desarrollan el proyecto Centro Oeste, el cual consta de 30 edificios ubicados en la 2ona de Santa Fe. Estos edificios
REICHMANN INTERNATIONAL | CANADA abarcaran més de 330 mil m2. El complejo contara con 8,200 cajones de estacionamiento, con lo que la construccion
MEXICO. total estard en un area de 550 mil m2. Se tiene contemplado terminar este proyecto en un lapso de cinco a siete aftos.

Este desarrollo es uno de los tres proyectos que Reichmann realiza en México, con una inversién de 1.5millones de déla-
res.

27 |ICA MEXICO
CIE GENERALE DES EAUX FRANCIA

28 |ICA INDUSTRIAL MEXICO Les fue asignado por la empresa Hércules inc. de Unidos, la i6n de una planta de fibra de polipropi-
FLUOR DANIELS EUA leno. El proyecto se realizard en un drea de 5, 000 m2en Tampico Tamaullpas y se utnllzara tecnologia propia de la em-

presa Hércules. Se estima que dichas ir sean P
La empresa Fluor Daniel es una empresa lider a nivel lntemamonal enla construccudn de instalaciones industriales y sub-
sidiaria de Fiuor Corporation.

29 | SISA (GRUPO ICA). MEXICO Acuerdo de cooperacion para la recoleccion de desechos sélidos y téxicos.

WASTE MANAGMENT X. | EVA
TECHNOLOGIES.

54 Ibidem 53.

33 Ibidem 53.

56 Tbidem 53.

57 S.N. "Construird empresas ICA una planta industrial en Tampico". El Financiero. 15 de noviembre de 1994,
58 Aguilar, Gabriela. "Reafirma ICA su liderazgo en la construccion gracias a alianzas”. El Financiero. Lunes 18 de abril de 1994.
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30 lé:A MEXICO Todas éstas empresas formaron la compaftia Mexpetrol, la cual se dedica a la fabricacién de bienes de capital y a la
PN truccion de infraest
PROTEXA
PEMEX
BUFETE INDUSTRIAL
INSTITUTO MEXICANO DEL
PETROLEO
| | BANCOMEXT™®

30 | CALICA (GRUPO ICA) MEXICO
VULCAN

31 | LATISA.

PARSONS

32 JGUTSA
LOCKWOOD .

33 | TRIBASA MEXICO Hasta junio de 1994 estaba en proceso de estudio ja realizacion de una coinversion entre ambas empresas.

ROBBER BARON LAND® EUA Esta asociacion le permitirfa a Tribasa incrementar y diversificar sus ingresos directos de 1994 a 1997. La estrategia que
segunrlansedahdeadqmpredmsmmmnasalaswopimsendmdetﬂpncwoheompﬂlhmy
que g
La empresa Robber Baron Land cuenta con ia en (a construccion de industriales.

33 |TRIBASA®T MEXICO Construyen el proyecto del tren elevado en la Cd. Ge México. Dicho proyecto it de Santa Monica, Edo. de México hasta
GMD MEXICO Beilas Artes en el centro de! D.F. ElcostolotaldelaobraestéestlmadaenBOOmlllonudem de los cuales 80%
BOMBARDIER/CONCARRIL FRANCIA serén financiados con apoyos de lineas de crédito i y M y ¢ resto serd inversion de las em-

rticipantes. Se tiene proyectado un plazo para su construccién de tres aflos.

35 | TRIBASAS MEXICO Realizaran un proyecto de 182 miliones de délares, consistentes en fa construccion de Una Caretera Gue va de Childn (en
NEUT LATOUR CHILE Ia parte central de Chile) a la ciudad de Concepcién

36 | GUTSA MEXICO Ambas compafiias participaron en forma oonjuma en la lictacién para [a administracion de fa empresa Servicios de Agua
NORTHWEST WATER PLCS? GB. y Alcantarillado de Lima, Pert, en una concesién por 30 afos.

Los posibles operadores tendran que invertir en un periodo de cinco aflos, aprmmadameMeﬁOO miliones de déhmm
rehabilitar el sistema bésico de servicio de agua y alcantariltado. Participaron en ésta licitacién otros dos jos inter-
nacionales y cuatro compafias en forma i iente es de Inglaterra, J ancua Espafia.

37 | CEMEX MEXICO Firmaron una alianza para hC ion Ve jana de C t (“ ), Cuya operacié rh en la
GRUPO MENDOZA% VENEZUELA { empresa mexicana. Con ésta adquisicién, Cemex su duccién para Ilsgar a una capacidad to-

tal de 40 millones de toneladas por afto. PanedelaesnaegladedesamﬂodeCmesemmwsuptmdem
Zzacion y participar en mercados de desarrolio de alto crecimiento. De esta forma, Cemex se convierte en el cuarto produc-
tor a nivel mundial de cemento.

w

9

828

Villegas, Claudia. "Bufete Industrial, dispuesto a invertir en la refineria cubana”. El Financiero. Viernes 8 de abril de 1994.

Villegas, Claudia. "Negocia Tribasa coinversion con una constructora estadounidense”. El Financiero. Jueves 16 de junio de 1994.

Rangel M.. 1.). "Luz verde al tren elevado; en dos meses arrancara la construccién, afirma GMD". El Financiero. Miéreoles 29 de junio de 1994.
Morales. Lourdes. "Iniciara Tribasa la recompra de acciones”. El Financiero. Sabado 28 de encro de 1995.

S.N. "Pelea Gutsa concesion para administrar el servicio de agua y alcantarillado en Lima". El Financiero. Miércoles 8 de junio de 1994.

tahali

Borjas, Sonia. "Cemex
1994.

ensug

ion; ﬁnna

con el mayor productor de cemento de Venezuela". El Financiero. Jueves 3 de marzo de
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38 [ GRUPO SITUR MEXICO Ambas compafilas reali durante 1994 una i D j de 50 de dblares en playa Diamante,
LA SALLE PARTNERS® EUA Acapulco, para la construccién de 150 casas de lujo. La edlﬁcacnén horizontal, extendida en una superficie de 35 mil m2,
: se unird ai proyecto turistico Pichilingue Diamante de Grupo Situr.
39 | GRUPO DAMUS™ MEXICO Investirdn cearca de 120 miliones de nuevospesosenlaoonsﬁuccudndeunmoammlmun piso de ventas de
CAABSA MEXICO 20,000 m2, en {a 20na noroeste de! D.F. Este centro ial se d inard Pabelldn Bosques y seria inagurado segin
datos preliminares, durante el iitimo trimestre de 1994. Se destinarian en conjunto con el gobierno, 25 mikones de (uevos
pesos enifa truccién de puentes para facilitar su acceso.

Se debe mencionar que en los ejemplos aqui mencionados participaron 27 empresas mexicanas: 21 de ellas pertenecen al
ramo de la construccion, 1 al ramo de la petroquimica, 1 al ramo de la industria cementera y 4 al sector inmobiliario.

65 Olguin, Claudia. "Participard La Salle Partners en seis proyectos inmobiliarios en México". El Financiero. Miércoles 11 de mayo de 1994.
66 Villegas, Claudia. "Construirdn nuevo centro comercial en el noroeste del DF; invertirdn 120 mdnp". El Financiero. Mi€rcoles 2 de marzo de 1994
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3.2 ENCUESTA SOBRE ALIANZAS ESTRATEGICAS EN LA INDUSTRIA DE LA
CONSTRUCCION.

Todo procedimiento esta sujeto a revisién y a mejoras. Es por esto que se hace
necesario recabar informacion acerca de alianzas estratégicas que hayan sido estableci-
das entre compaiiias constructoras tanto del pais como del extranjero.

Después de haber dado algunos ejemplos de alianzas estratégicas desarrolladas
dentro del ramo de la construccion, se procedera a aplicar una encuesta la cual tendra
como finalidad establecer un perfil que defina tanto los objetivos y requisitos que se han
buscado con el establecimiento de estas alianzas como los obstaculos que se han pre-
sentado en la puesta en marcha y funcionamiento de las mismas.

Para la aplicacién de dicha encuesta se consideré un universo minimo de 10 em-
presas constructoras, que representan el 50% de las mencionadas en los ejemplos da-
dos al inicio de este capitulo.

Los aspectos a analizarse dentro de la encuesta sobre alianzas estratégicas en la
industria de la construccion son los siguientes:

- Nivel de participacion en alianzas.

- Importancia de las alianzas.

- Localizacion geografica de las empresas aliadas.

- Objetivos.

- Criterios tomados en cuenta a la hora de establecer la alianza.
- Consideraciones hechas antes y después de la transaccion.
- Determinantes de la competitividad internacional.

- Tipo de aportacién en la alianza.

- Duracién.

- Control conjunto.

- Riesgos.

- Motivos de ruptura.

- Grado de éxito.

- Factores que motivaron poco éxito en las alianzas.
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De esta forma, se podrén conocer aspectos que son fundamentales para la bus-
queda, formacion y operacion de futuras asociaciones dentro de las empresas construc-

toras.

Se entregaron 15 encuestas a diferentes empresas constructoras que han efec-
tuado alianzas estratégicas de las cuales solo 13 fueron contestadas y devueltas.

Una vez recolectadas las encuestas se procedio a clasificarlas y a analizar los
resultados obtenidos.

Se presenta a continuacion una tabla que muestra de manera resumida las res-
puestas obtenidas. En ella se indica tanto el nimero de respuestas afirmativas obtenidas
en cada uno de los incisos asi como el porcentaje que representan respecto al universo
considerado que es de 13 empresas constructoras. :

Cenze



RESUMEN DE ENCUESTAS SOBRE ALIANZAS ESTRATEGICAS
APLICADAS A EMPRESAS CONSTRUCTORAS
ENCUESTAS ENTREGADAS PARA CONTESTARSE: 15
ENCUESTAS RECIBIDAS Y EVALUADAS: 13
ENCUESTAS NO RECIBIDAS: 2..
PREGUNTA TAS
1. Tamafo de la empresa segin la CNIC No. %
Gigante 69.2
Grande 7.7
Mediana 154
Pequefia 1 7.7
2. Actividad de la empresa No. %
Planeacién 4 30.€
Anteproyecto 3 23.
Disefio 4 30.
| Ejecucién 7 3.
Planeacién y ejecucién 5 38.5
Otra 77
3. ¢Ha realizado su empresa algan tipo de .
alianza estratégica? %
sl 100.00
No 0.00
4, Sus alianzas Jhan sido (o planean
serlo) princip e con p
de...? %
Locales 15.4
Otros estados 0.00
Estados Unides/Canada 46.2
Otras regiones 154
Dos o més de las anteriores 46.2
5. Califique por orden de importancia los
objetivos que lo motivaron para buscar Sin impor- Muy impor-
alianzas estratégica: tancia Importante tante
No. % No. % No. %
Consolidar su participacién en el mercado 1 7.7 S 38.5 7 538
Sinergias de i6n, T idad [ 3 231 7 638 3 231
de traer productos al mercado més
rdpldamente.
Diversificacion de su linea de produccién. 3 23.1 8 61.5 2 154
pansién geografi bl fuerzas| 2 154 7 53.8 4 30.8
competitivas internacionales.
Disminucién y compartimiento de riesgos. 4 30.8 6 46.2 3 230
Suplir 1a falta de recursos técnicos. 2 54 4 30.8 7 53.8
Restricciones financieras, compartir ero-{ 3 23.0 4 30.8 6 46.2
gaciones fuertes.
Eliminacién de problemas de administra-| 10 | 76.9 3 ja31 0 0.0
cién ineficientes.
Exploracién de nuevas formas de alianzas. 3 231 9 69.2 1 7.7
Establecer margenes y economias de esca-| 3 231 g 69.2 1 77
la.
Como alternativa ante |a realizacion de ad-| 6 462 6 |482 1 76
quisiciones y fusiones ¢ como antecedente
de éstas Ultimas.

Tabla 38
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6. Califique por orden de importancia los

criterios que han sido tomados en cuen- Sin impor- Muy impor-
ta & la hora de establecer ia alianza: tancia lmm-nte tante
No. | % No. % [ Ne. %
El (los) socio(s) debe(n) poseer ia fuente| O 0.0 4 9 €69.2
deseada de ventaja competitiva (escasla,
Hog! al u otra
contribucién) que esté buscando Ia
coalicién.
El (los) socio(s) tiene(n) recursos S5 | 385 6 2 153
mentarios o equilibrados para que nlnguna
de [as partes domine.
Las estrategias internacionales de las par-| 1 7.7 10 2 154
tes son compatibles.
Existe seguridad de cooperacién y unifica-{ 0O 0.0 8 S 385
ci6n de fuerzas.
Dar prioridad al socio sobre otras compa-| 0O 0.0 1" 2 154
fifas en lo que sa refiere a futuros tratos.
Existe una compatibilidad organizativa entre | 3 231 8 2 154
los socics.
7. Indique Ud. el origen de los recursos
para enfrentar las siguientes consiiera-
ciones hechas antes y después de la Recursos Recursos Recursos
alianza: internos exernos mixtos
No. % No. No. %
Antes de la transaccién:
Andlisis de segmentos del mercado. 8 1. 0 5 38.5
Andlisis del socio. 12 2. 0 7.7
|___Procedimiento precautorio. 11 34, 0 154
Estructuracién de capital. 4 30. 2 53.
Marco de negociaciones. 10 | 768 0 3 23.
Planeacién de la administracion| 5 38.5 1 7 §3.
ransaccién.
Después de la transaccion:
Organizacién. 7 52. 1 38.
Integracién culturat. 6 46. 1 46,
Coherencias en practicas operalivas, 3 23. 2 61.
Integracién de informacién tecnoiégica. 4 _ |30 1 61.5
8. 4Qué valor tienen para Ud. las nuevas
précticas de la productividad en la for-
macién de la alianza? Poco R Mucho
No. % No. No. %
Tecnologlas en proceso, disponibilidad y 00 |2 11 846
uso adecuado de la tecnologla.
Automatizacion de Iuncnones con empleo 00 |5 8 615
de sist p N,
financieras y administrativas.
Métodos de control de inventarios. 69.2 |1 3 23,
Acceso a informacién, 00 ]4 g 69.2
Conocimiento del mercado: de sus necesi- 77 |2 10 7638
dades y de su probable evolucion..
9. (Qué tipo de aportacion hace su em-
presa dentro de la alianza? No. %
Capital. 10 76.
Bienes. 7 53.
Tecnologfa. 38!
Derechos. 5 38.
Trabajo. 12 92.
10. La duracién de (a alianza es de: No. %
Corto plazo. 2 15.4
Largo plazo. 11 846
Tabla 38
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11.¢Cémo calificaria o grado de éxito de
las alisnzas recientes que ha tenido?

Sin éxito Exitosas | Muy exitosas
No. | % No. | % No. I %
6 | 500

0 [ 00 6 | 500

PREGUNTA RESPUESTA
12. ¢ De qué manera 88 han presentado los
siguientes riesgos en & desarrolio de la Sin impor- Muy impor-
alianza? tancia Img#ln!e tante
No. % No. % No. %
Desequilibrio en los beneficios. [] 500 6 50.0 0 0.0
Desequilibrio en el compromiso y la moti-{ 3 250 9 750 0 0.0
vacion.
Dificultades para conseguir un acuerdo. 8 66.7 2 16.7 2 166
Problemas de comunicacién (cultura, idio-| 7 583 4 333 1 8.4
ma, etc.)
Conflictos entre [as partes. 7 |583]| & 4171 0 0.0
Represalias del gobierno y la competencia. 10 | 83.3 2 16.7 0 0.0
13. Diga Ud. la importancia que han tenido .
los siguientes factores en la falta de .
consolidacion de aliguna alianza: Sin impor- Muy impor-
tancia importante - fante
No. | % | No. | % | No. | %
Mala intetpretacion del lenguaje. 10 | 83.3 2 16.7 0 0.0
Las horas de comida. 11 | 917 8.3 0 0.0
Los estereotipos. 9 75.0 2 16.7 1 8.3
El complejo de inseguridad de los mexica-| 11 | 91.7 8.3 0 0.0
nos.
El complejo de supericridad de los extranje-} 12 100 0 0.0 0 0.0
ros.
 Los sistemas fiscales de cada pals. 7 (5831 5 417 0 | 00
La velocidad con que los extranjeros quie-| 10 | 83.3 2 167 | 0. 0.0

ren concretar un negocio.

| La desconfianza de los mexi 9 75.0 3 25.0 0 0.0
La organizacién interna de las companlas. 4 33.3 6 50.0 2 16.7
14. ¢ Qué importancia han tenido las si-
guientes fallas en Ia implementacién de Sin impor- Muy impor-
la alianza? tancia _Importante lante
No. % No. % No. %
Sobreestimacién del mercado. 3 250 6 50.0 3 250
Informacién insuficiente sobre el socio. 11 _|91.7 1 8.3 0 0.0
Cambios drasticos del entorno. [1] 0.0 4 333 8 66.7
Falta de competitividad. 10 ] 833 2 16.7 1] 0.0
| Socio inadecuado. 10 | 834 8.3 1 8.3
Producto nuevo nunca desarrollado. 10_[ 833 2 1671 0 0.0
Proceso de integracién muy pobre. 11 [ 91.7 8.3 0 0.0
| Integracién en muy pocas actividades. 3 75.0 25.0 0 0.0
| Integracion excesiva en muchas actividades | € 66.7 25.0 .3
Cultura muy diferente. 7 58.3 4 333 .4
Liderazgo pobre. 10 | 83. 2 6.7 0 0.0
Indefinicién de liderazgo. 10 ] 833 2 6.7 0 0.0
Tabla 35

Para poder efectuar una interpretacién mas facil de los datos obtenidos en las
encuestas, se procedera a la elaboracion de graficas. De esta forma podran visualizarse
las tendencias de las empresas constructoras en el seguimiento de las alianzas.
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1. Tamaiio de la empresa segun la CNIC

Gigante Grande Mediana Pequefia

Grifica 21
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3. ¢(Ha realizado su empresa algun tipo de alianza estratégica?

Grifica2s
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5. Califique por orden de importancia los objetivos que lo motivaron para

Como antecedente de
adquisiciones o fusiones

Economias de escala
Nuevas formas de alianzas
Mejoramiento administracion
Restricciones financieras
Recursos técnicos
Disminucién riesgos
Expansion

Diversificacion

Sinergias comercializacion

Consolidacion mercado

buscar alianzas estratégicas:
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6. Califique por orden de importancia los criterios que han sido tomados en
cuenta a la hora de establecer la alianza:

4

Compatibilidad organizativa N

Prioridad al socio sobre otros £

competidores o

Seguridad de cooperacion y

0 £ Muy importante
importante
W Sin importancia

unién

Estrategias internacionales
compatibles

Socio posee recursos
complementarios

Socio posee ventajas
competitivas




7. Indique Ud. el origen de los recursos para enfrentar las siguientes\
consideraciones hechas antes y después de la alianza:

Integracion informacién
tecnolégica

Coherencias en précticas

operativas
Integracién cultural EMixtos
Extemos

Organizacion W intemos

Planeacion admon.
postransaccion
Marco de negociaciones
Estructuracién de capital
Procedimiento precautorio
Anilisis socio
Andlisis segmentos mercado
Grifica 27
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8. ¢Qué valor tienen para Ud. las nuevas précticas de la productividad en la
formacién de la alianza?

BPoco
Regular
B Mucho
Tecnologias en Automatizacién de  Control inventarios Acceso a informacion  Conocimiento de!
proceso funciones ' mercado
Grifica 28
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10. La duracidn de la alianza es de:

Corto plazo
15%
Largo plazo :
85%

Grafica 30
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12. ¢ De qué manera se han presentado los siguientes riesgos en el
desarrollo de Ia alianza?

Represalias del gobiemo y
competencia

il

Conflictos entre partes 3

Problemas de comunicacion 13

A = = PH 0 Muy importante

IST: m::anda
st
g et i




13. Diga Ud. la importancia que han tenido los siguientes factores en la falta
de consolidacién de alguna alianza:

Organizacién intema

Desconfianza de mexicanos

Velocidad con que
extranjeros desean concretar

Sistemas fiscales

Complejo superioridad

Complejo inseguridad

Estereotipos

Horas comida

Mala interpretacion lenguaje
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833

583

O Muy importantes
Importantes
M Sin importancia
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14. ¢ Qué importancia han tenido las siguientes fallas en la implementacién

Indefinicién de liderazgo
Liderazgo pobre
Culturas muy diferentes

Integracién excesiva

fntegracién en pocas
actividades

Integracién muy pobre

Producto nuevo nunca
desarrollado

Socio inadecuado
Falta competitividad

Cambios en entorno

Informacién insuficiente
sobre socio

Sobreestimacién mercado

de la alianza?
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3.3 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION ANTE LAS ALIANZAS
ESTRATEGICAS.

Como resultado del analisis de las encuestas, tablas y graficas realizadas en el
subcapitulo precedente, se muestra a continuacién la posicién que estda asumiendo la
Industria de la Construccién ante este tipo de asociaciones. Para ello se muestra los dife-
rentes aspectos tomados en cuenta en el presente estudio, de tal manera que su com-
prensién se haga de una manera sencilla y concreta.

ENDENGIAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCGION ANTE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS
| . OBJETIVOS Y REQUISITOS DE LAS ALIANZAS
1. TAMANO DE LAS EMPRESA Se puede observar que la mayoria de las alianzas estratégicas (69.2%) han sido
efectuadas por empresas catalogadas como gigantes por la CNIC. |
2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA La actividad mayormente efectuada por las empresas constructoras participantes

en alianzas estratégicas (53.8%) es la de ejecucion de obras de ingenierfa. Le
siguen en importancia:

« Planeacién y ejecucién: 38.5%

- Diseno: 30.8%

« Planeacion: 30.8%

« Anteproyecto: 23.1%

»_ Otra: 7.7%
3. GRADO DE ACTIVIDAD EN [ El 100% de las empresas encuestadas han efectuado algun tipo de alianzas es-
ALIANZAS tratégicas.
4. UBICACION GEOGRAFICA  DEL | Alrededor del 46.2% de las empresas encuestadas han llevado a cabo alianzas
Socio con empresas estadounidenses y canadienses.

El 46.2% han efectuado alianzas en diversas regiones, el 15.4% con empresas
locales, el 15.4% con otras regiones y ninguna de ellas ha efectuado alianzas
con empresas de otros estadi
5. OBJETIVOS DE ALIANZA Las empresas constructoras consideraron la consolidacién del mercado como el
principal objetivo (82.3%) para buscar allanzas estratégicas.
Otros objetivos importantes fueron:

« Recursos técnicos: 84.6%

Expansién: 84.6%
« Restricciones financieras: 77%
« Economias de escala: 76.9%

Nuevas formas de allanzas: 76.9%
Sinergias de comercializacién: 76.9%
- Diversificacién: 76.9%
6. CRITERIOS CONSIDERADOS A LA | Dentro de los criterios mas importantes que fueron tomados en cuenta a la hora
HORA DE  ESTABLECER LA | de establecer la alianza se tienen:
ALIANZA . Eisocio posee ventajas competitivas: 100%
« Seguridad de cooperacién y unién: 100%
+__Prioridad al socio sobre otros competidores: 100%

7. ORIGEN DE RECURSOS Existe una clara tendencia a utilizar recursos propios en los estudios y conside-
raciones hechas antes de la alianza.
Para las considi iones ef das d és de la alianza se utilizaron tanto re-

cursos internos como mixtos en su gran mayor(a.
8. PRACTICAS DE PRODUCTIVIDAD | La tecnologla en proceso se constituyé como la principal practica de las empre-
DENTRO DE LA ALIANZA sas constructoras (84.6%) para obtener mayor productividad dentro de las
alianzas.
Otras practicas empleadas fueron:
«  Conocimiento del mercado: 76.9%
«  Acceso a informacién: 69.2%

Automatizacién de funciones: 61.5%
Control de inventarios: 23.1%

Tabla 36
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8. APORTACIONES DENTRO DE LA
ALIANZA

Dantro de las ap K que las I t hacen dentro de la
alianza, ¢ trabajo encabeza este rubro (923%). le siguen las aportaciones de
capital (76.9%) y las de bienes (53.8).

10. DURACION

El 85% de las compafilas encuestadas reporté estar efectuando alianzas de
largo plazo y of 15% a corto plazo.

11. GRADO DE EXITO

EI50% de las empresas consideré como muy exitosas las alianzas recientes que
han efectuado y el otro S0% sl como exitosas.

11:0BSTACULOS EN LA PUESTA EN MARCHA Y FUNCIONAMIENTO DE LA ALIANZA.

12, RIESGOS

Los riesgos més imp que se han p tado en e Ho de Ia alian-
za son:
Desequiiibrio en compromisos: 75%

« Desequilibrio en los beneficios: 50%
» Problemas de comunicacién: 41.7%

«__Conflictos entre las partes: 41.7%

13. FALTA DE CONSOLIDACION

La organizacidn interna de las empresas fue el factor que mas influys (66.7%) en
|a falta de consolidacién de alguna alianza estratégica.
Le siguen en importancia:

» Los sistemas fiscales del pals: 41.7%

« Los estereotipos: 25%

«__Ladesconfian2a de los mexicanos: 25%

14, FALLAS

Los cambios en el entoro se constituye como ia falla que mas ha influido
{100%) en la implementacién de la alianza.
Le siguen en |mponanc1a

+  Sobreesti én del do: 75%
« Culturas muy diferentes: 41.7%
»__Integracién fva: 33.3%

Tabla 3¢
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3.4 PROPOSICION DE MECANISMOS Y ESQUEMAS PARA LA FORMACION DE
ALIANZAS ESTRATEGICAS.

3.4.1 Recomendaciones para la implementacion de Alianzas Estratégicas en las
Pequefias y Medianas Empresas Constructoras.

Una vez visualizadas las tendencias que han tenido las empresas constructoras
catalogadas como gigantes y grandes frente a las alianzas, se hace necesario dar algu-
nas recomendaciones de tal manera que puedan ser implementadas de una manera efi-
ciente por las pequeilas y medianas empresas constructoras.

oM j MPLEMENTACION DE ALIANZAS ESTRATEGICAS
EMPRESAS CONSTRUCTO|
Deben efectuarse alianzas entre pequefias empresas cons-
tructoras para poder afrontar con mayor fortaleza los

1. TAMANO DE LA EMPRESA.

requerimientos técnicos, admir y financi que se
r iten en los proyectos en que participen.
2, ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Puede observarse que las grandes empresas participan en su

mayoria en [a ejecucién de las grandes obras.

Debe analizarse la posibilidad de participar en sectores menos

saturados como pueden la plar i6n, disefio y anteproy

Es decir, participar en aquellos nichos de mercado donde las
. pequefias empresas tengan calidad y aptitudes.

3. GRADO DE ACTIVIDAD EN ALIANZAS Actualmente las alianzas estratégicas no son muy ulilizadas

entre pequefas y medianas empresas constructoras.

Sin embargo, solo mediante la unién es como podran acceder

a proyeclos de mayor magnitud y conseguir financiamientos

en mejores condiciones.

4. UBICACION GEOGRAFICA DEL SOCIO Es mas diflcil para las pequefias empresas constructoras ac-
ceder a mercados internacionales.
Debe estudiarse la posibilidad de p p di

en proyectos a desarrollarse en la misma entidad federativa
donde se ubican estas empresas, o si se da la suficiente
fortaleza en la alianza poder participar en proyectos de otros
estados de la Republica.
5. OBJETIVOS DE ALIANZA Debe verse a las alianzas estratégicas como un instrumento
de las pequefias empresas constructoras para poder acceder
a nuevas tecnologias y a mayores financiamientos. Estos dos
puntos son los principales pi que afl ' en la
actualidad la Industria de la Construccién.
6. CRITERIOS CONSIDERADOS A LA HORA DE||g alianza deberd fincarse con socios que posean ventajas
ESTABLECER LA ALIANZA competitivas, ya sea de tipo tecnoibgico, administrativo o
financiero, de manera de complementar dichos recursos con
los de la propia emp y salir fortalecidos todos con la
posible unién.
Debera existir una completa y absoluta cooperacién entre los
socios de manera de afrontar cualquier posible problema.
Tabla 37
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7. ORIGEN DE RECURSOS i bien es cierto que se tienen que invertir ciertos recursos
para estudiar la posibilidad de establecer una alianza, debe
verse no como un gasto siNo coMo una inversidn que puede
traer en un futuro beneficios a la emp constructora.

8. PRACTICAS DE PRODUCTIVIDAD DENTRO DE LA | S) aigo hay que mejorar en la pequefias emp

ALIANZA ras es la productividad.

Debe fomentarse buscar en (as alianzas estratégicas el usar
las t loglas disponibles, ya sean de punta

" o

o tradicional.

El acceso a la informacién es otro punto fundamental pues en
eslos dias quien estd mejor informado posee muchas mds
ventajas desde el punto competitivo que quien no lo esta.

9. APORTACIONES DENTRO DE LA ALIANZA Las pequefas empresas constructoras deberan participar en
aquellas dreas donde posean ventajas competitivas (mano de
obra, logfa, admi ion, etc.).

10. DURACION La naturaleza del proyecto serd la que defina cus! sers la du-
racién de la alianza.

11. GRADO DE EXITO La consecucidn de los objetivos definidos dentro de la alianza
serd la que defina el grado de éxito de la alianza estratégi

12. RIESGOS Debe b b tte las oblig P

y beneficios de cada empresa dentro de Ia alianza para evitar
posibles riesgos.

Debe establecerse como ya se habla mencionado, una perfec-
ta comunicacién entre los aliados y poner en la mesa cualquier
conflicto que surja entre ellos.

13. FALTA DE CONSOLIDACION Es probable que ef establecimiento de una alianza estratégica
implique reorganizar de alguna manera la organizacién interna
de la empresa. La dtilizacién de herramientas como fa
Reingenieria de Pr o la adopcién de prog de
Calidad Total pueden ser {tiles para la consolidacién de Ia
alianza.

14. FALLAS Es poca la maniobrabilidad que tienen las empresas construc-
toras ante los grandes cambios del entorno (econémicos y
politicos); sin embargo deben tomarse en cuenta aspectos
fundamentales como pueden ser la correcta estimacién del
mercado, una integracién adecuada con el aliado y mantener
un liderazgo definido entre otros, para evitar posibles fallas
dentro de {a alianza.

Tabta 37

Para poder emprender una posible alianza es necesario proponer algun esquema
que sirva de base para la formacion de ésta. De esta manera, se propondra a continua-
cién los pasos que deben seguirse para poder configurar una alianza estratégica con
resuitados positivos (ver esquema).
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3.4.2 Mecanismo y esquema para la formacién de Alianzas Estratégicas.

1. Planificacién Estratéqica.

Anteriormente este concepto estaba reservado a las grandes empresas las cuales
podian mantener en sus estructuras organizativas departamentos dedicados a sistemati-
zar el proceso de planeacion estratégica. La situacion de los mercados y su evolucion
era relativamente estable; los pianes tenian como principal soporte un conjunto de pro-
yecciones financieras y presupuestos que iban revisandose aiio con afio.

Hoy en dia, la realidad es distinta. Existe un cambio mas acelerado de los habitos
y gustos de los consumidores (entiéndase a éstos dentro de la industria de la construc-
cién como los clientes o usuarios), el mercado demanda una mayor flexibilidad de adap-
tacioén a las condiciones cambiantes, la tecnologia evoluciona a un ritmo en algunos ca-
sos dificil de asimilar, los consumidores disponen de una mayor y mas completa infor-
macion y por tanto, las empresas se esfuerzan en aumentar el valor que para los clien-
tes representan el consumo de sus productos y servicios y la percepcion que de ella tie-
nen sus clientes.

Como primer paso, debe realizarse un andlisis sectorial. En él se realizara un
analisis formal del entorno, con la evaluacion del poder de los proveedores y clientes con
relacién a la empresa constructora y los efectos actuales y potenciales de sus actuacio-
nes, la posibilidad de ver aumentada la competencia por entrada de nuevos agentes o la
existencia de productos sustitutives, asi como la identificacion de tos factores claves de
éxito en cada linea de actividad.

El procedimiento descrito anteriormente no diferencia entre pequefias, medianas
o grandes empresas constructoras, por lo que es aplicable a todas ellas.

Una vez elaborado el analisis sectorial, debe evaluarse la posicién competitiva
de la empresa desde un punto de vista global.

En esta evaluacion deben identificarse las fortalezas y las debilidades que pre-

sentan las distintas areas funcionales; deberan analizarse los factores criticos para la
supervivencia de la empresa. Con ésto se podra conocer cudles son los aspectos que
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pueden facilitar la obtencion de un acuerdo satisfactorio y que serviran para cubrir aque-
llas debilidades que pretenden eliminarse.

Como siguiente paso, debe considerarse el establecimiento de los objetivos a
largo plazo. Es una practica comun dentro de la gestion de las pequeiias y medianas
empresas su vision y gestion a corto plazo. Esta practica debe desecharse; la supervi-
vencia de la empresa a largo plazo requiere el establecimiento de objetivos amplios y
concretos fijados con criterios empresariales.

Una vez que la direccion conoce el estado de las distintas areas funcionales y por
tanto, se han identificado las posibles soluciones dentro del mercado global y se han
establecido los objetivos del desarrollo de mercados y reforzamiento de la competitivi-
dad, es necesario evaluar [as ventajas de los mercados en los que se pretende alcanzar
la alianza estratégica.

2. Evaluacién.

Se debera realizar una seleccion de los mercados antes que una identificacion de
los posibles candidatos dado que el resultado de la alianza debe reportar resultados
positivos para todos los participes. Para que exista un equilibrio dentro de la negocia-
cion, se requiere que los mercados en los que compiten dichos socios presenten carac-
teristicas complementarias. Por ello debe ilevarse a cabo un analisis de aspectos estra-
tégicos como el potencial de los mercados, la fuerza y rivalidad existente entre los com-
petidores, la relacion entre la demanda y la oferta, la existencia de dificultades o barreras
de entrada y salida para ia formacion de dichas alianzas, los cuales constituyen el punto
de partida para desestimar los mercados que no satisfagan los objetivos establecidos
anteriormente.

Deberan evaluarse ademas, otros condicionantes que pueden desestimar merca-
dos como la viabilidad de la alianza por la inversién necesaria, costos de adaptacion,
ventas estimadas, retorno de inversion, etcétera.

El establecimiento de requisitos cuantificables como la tasa interna de retorno so-
bre la inversion, cuantia maxima de la inversidn u otros como riesgo, compatibilidad de
productos 6 servicios a los gustos de los consumidores de los diferentes mercados, pue-
den servir para establecer la prioridad y seleccionar el mercado mas atractivo.
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La seleccion de los mercados y su amplitud tienen como limitacion la capacidad
de la propia empresa y, por tanto, el crecimiento de la empresa ira asociado a la mejora
de la competitividad.

3. Diseflo.

En ésta fase debe elaborarse un plan de accién para la busqueda de posibles
candidatos y su seleccion para la negociacion posterior y formalizacién contractual.

En ese plan deberdn detallarse entre otros, aspectos relacionados con los pro-
ductos, servicios y variedades que se desea ofrecer para cubrir la demanda con base en
un andlisis de mercado, redes de comercializacion a utilizar, acciones de marketing pre-
vistas para apoyar el desarrollo de los mercados objetivo, plan de inversiones necesario
y la ejecucién prevista, estructura de la alianza tanto desde el punto de vista organizativo
como financiero, proyecciones financieras de los resultados y flujos de fondos, rentabili-
dad estimada, analisis de las implicaciones fiscales y legales, etcétera.

Una vez seleccionado el candidato, debe realizarse el acercamiento y la nego-
ciacion para materializar en un acuerdo los objetivos establecidos en el plan. El conoci-
miento de los limites a los que se puede llegar ayudara delimitar la relacion de poder en
la negociacion y fijar la posicion de partida.

Debera considerarse que en ésta negociacion la estrategia a seguir es la coope-
racion y por tanto no debe guiarse por la rivalidad, ya que el objetivo final es la obtencion
de un resultado positivo, compartido y duradero, que puede ser distribuido con criterios
de equidad.

4._Ejecucidn y sequimiento de Ia alianza.

Esta etapa permite asegurar el logro de los objetivos y meias establecidos en la
alianza. Conforme a la experiencia en materia de inversion accionaria, su seguimiento
tiene como propésito fundamental el asegurar el cumplimiento de los objetivos y metas
previstos en los "planes de negocios" de la empresa, asi como el cumplimiento de los
compromisos establecidos en los convenios.
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3.5 CONCLUSIONES.

Se le llama alianza estratégica a la cooperacion entre dos o mas empresas industria-
les, por las que cada una de las partes trata de ampliar sus posibilidades, mediante la
combinacién de sus recursos con los de las otras partes.

La Industria de ia Construccion y por ende la micro y la pequeiia empresa constructo-
ra requiere una reconversién industrial, entendida ésta como el conjunto de transfor-
maciones dirigidas a aumentar ia productividad, la competitividad interna e interna-
cional, asi como la rentabilidad de la produccion mediante la incorporacion, innova-
cién y adaptacién de nuevas tecnologias. Las alianzas constituyen una herramienta
para poder llevar a cabo dicha reconversion.

. Las alianzas constituyen una herramienta para poder enfrentar el reto de la globali-
zacion, asi como el poder acceder a nuevos procesos y reducir los costos de investi-

gacion.

. Por medio de las alianzas se puede obtener:
Mayor especializacion para elevar la calidad y reducir los costos.
Intercambio de tecnologia.
- Mejoramiento del intercambio de experiencias y técnicas administrativas.
Provision de productos a escala mundial.
Acceso a mejores condiciones de financiamiento.

. En el proceso de implantacion de alianzas estratégicas en la pequefa empresa
constructora deben analizarse tres cuestiones fundamentales:
- Participacion, ¢quién contribuye?, ¢con qué recursos?
Administracion ¢qué socio nombra al director general o administrador general y a
los otros administradores claves?
- Control.

. La formacion de alianzas estratégicas no debe considerarse como una solucién uni-
versal para garantizar el mantenimiento y la mejora de la competitividad de las pe-
quefas y medianas empresas constructoras.
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Las alianzas constituyen una respuesta a la competencia dentro del propio sector
proveniente actuaimente de las grandes constructoras y a corto plazo de otras em-
presas del entorno de fa construccién y supone la adaptacién a dicho mercado.

Son aplicables a las empresas constructoras en general y vienen a aportar respues-
tas a situaciones complejas como la globalizacién de los mercados.

. Constituyen una opcién, aunque no por ello excluyen a las estrategias tradicionales
de liderazgo en costos, diferenciacién o calidad. La realidad econémica y la compleji-
dad de los mercados hacen necesario una mayor dosis de creatividad y como ejem-
plo de ésta Ultima tenemos a las alianzas.

. Debe verse a la asociacion como una férmula para el aumento de los beneficios so-
bre bases reciprocas para la Industria de la Construccion en México. Las ventajas
competitivas deberan verse como elemento de cohesion de los participantes y no
como un medio para desplazarios.

. Cuando se piensa establecer una alianza con alguna empresa extranjera, deben
analizarse las diferencias culturales que existen entre los aliados. Entender poco a
poco los distintos puntos culturales implica una tarea exhaustiva pero trae beneficios
cuando ambas partes se entienden.

Como resultado de las encuestas aplicadas a las trece empresas constructoras, se pue-
de concluir lo siguiente:

. Existe una gran renuencia entre los empresarios constructores a contestar encuestas
relacionadas con politicas administrativas de las empresas. Se tiene la idea erronea
de que la informacién recabada pueda ser utilizada en beneficio de las empresas
competidoras.

El 70% de las alianzas estratégicas han sido efectuadas por constructoras gigantes.
Deben efectuarse alianzas entre pequeilas empresas constructoras para poder
afrontar con mayor fortaleza los requerimientos técnicos, administrativos y financieros
que se necesiten en los proyectos en que participen.

-145-



" Puede observarse que las grandes empresas participan en su mayoria en la ejecu-

cion de las grandes obras. Debe analizarse la posibilidad de participar en sectores
menos saturados como pueden la planeacién, disefio y anteproyecto. Es decir, parti-
cipar en aquellos nichos de mercado donde las pequefias empresas tengan calidad y

aptitudes.

Actualmente las alianzas estratégicas no son rﬁuy utilizadas entre pequeias y me-
dianas empresas constructoras. Sin embargo, solo mediante la unién es como po-
dran acceder a proyectos de mayor magnitud y conseguir financiamientos en mejores

condiciones.

Las zonas geograficas seleccionadas por las constructoras mexicanas para el esta-
blecimiento de alianzas estratégicas han sido en su mayoria México, Estados Unidos
y Canada. Es mas dificil para las pequefias empresas constructoras acceder a mer-
cados internacionales. Debe estudiarse la posibilidad de participar mediante alianzas
en proyectos a desarrollarse en la misma entidad federativa donde se ubican estas
empresas, o si se da la suficiente fortaleza en la alianza poder participar en proyectos
de otros estados de la Republica.

La consolidacion de los mercados se ha constituido como el objetivo fundamental en
la bausqueda de alianzas. Debe verse a las alianzas estratégicas como un instrumen-
to de las pequerias empresas constructoras para poder acceder a nuevas tecnolo-
gias y a mayores financiamientos. Estos dos puntos son los principales problemas
que afrontan en la actualidad ia Industria de la Construccién.

La alianza debera fincarse con socios que posean ventajas competitivas, ya sea de
tipo tecnolégico, administrativo o financiero, de manera de complementar dichos re-
cursos con los de la propia empresa y salir fortalecidos todos con la posible union.
Debera existir una completa y absoluta cooperacion entre los socios de manera de
afrontar cualquier posible problema. '

Si bien es cierto que se tienen que invertir ciertos recursos para estudiar la posibili-

dad de establecer una alianza, debe verse no como un gasto sino como una inver-
sién que puede traer en un futuro beneficios a la empresa constructora.
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La tecnologia en proceso se constituyd como la principal practica de las empresas
constructoras para obtener mayor productividad dentro de las alianzas. Si algo hay
que mejorar en la pequefias empresas constructoras es la productividad. Debe fo-
mentarse buscar en Ias alianzas estratégicas el usar adecuadamente las tecnologias
disponibles, ya sean de punta o tradicional. El acceso a la informacién es otro punto
fundamental pues en estos dias quien esta mejor informado posee muchas més‘
ventajas desde el punto competitivo que quien no lo esta.

Dentro de las aportaciones que las constructoras mexicanas hacen dentro de la
alianza, la mano de obra se ha constituido como la de mayor importancia. Las pe-
quefias empresas constructoras deberan participar en aquellas areas donde posean
ventajas competitivas (mano de obra, tecnologia, administracion, etc.).

La naturaleza del proyecto sera la que defina cual sera la duracion de la alianza.

La consecucion de los objetivos definidos dentro de la alianza sera la que defina el
grado de éxito de la alianza estratégica.

Debe establecerse ciaramente las obligaciones, compromisos y beneficios de cada
empresa dentro de la alianza para evitar posibles riesgos. Debe establecerse como
ya se habia mencionado, una perfecta comunicacién entre los aliados y poner en la
mesa cualquier conflicto que surja entre ellos.

Es probable que el establecimiento de una alianza estratégica implique reorganizar
de alguna manera el esquema interno de la empresa. La utilizaciéon de herramientas
como la Reingenieria de Procesos, el Benchmarking o la adopcidén de programas de
Calidad Total pueden ser Utiles para la consolidacién de la alianza.

Es poca' la maniobrabilidad que tienen las empresas constructoras ante los grandes
cambios del entorno (econémicos y politicos); sin embargo deben tomarse en cuenta
aspectos fundamentales como pueden ser la correcta estimacion del mercado, una
integracién adecuada con e! aliado y mantener un liderazgo definido entre otros, para
evitar posibles fallas dentro de la alianza.
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ANEXO 1

PROGRAMA NACIONAL DE PROMOCION EXTERNA

I. OBJETIVOS DEL SISTEMA,

. Coordinar la promocidn de proyectos comerciales y de inversion que realizan las dife-
rentes instituciones del pais, para lograr una mayor eficiencia en el proceso.

« Concentrar la informacién de oportunidades de negocio en una red Gnica, accesible
por todos los organismos publicos y privados que realizan labores de promocién,
como base para definir estrategias de promociones cocmunes.

. Desarrollar un sistema de cdmputo de utilizacion generalizada, que permita uniformar
los métodos de captacién de oportunidades de negocios, asi como el seguimiento y
evaluacion de la promocion de los proyectos.

Il. FUENTES Y USOS DE LA PROMOCION.

Las fuentes se integran por los organismos publicos y privados que desarrollan
labores de promocion:

Fuentes en el ambito nacional:

- SECOFI. 51 oficinas (delegaciones y subdelegaciones).

- BANCOMEXT: 7 direcciones regionales y 17 direcciones estatales.
- NAFIN: 9 direcciones regionales y 40 oficinas.

- Gobiernos estatales: 31

- Consejo Mexicano de Inversion.

- Céamaras industriales: 44 nacionales y 23 regionales.

- Camaras de comercio: 226.

- Sociedades de Inversion (SINCAS): 52.

- Banca comercial: 20 instituciones.

- Promotores privados.
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Fuentas en el &mbito internacional:

BANCOMEXT: 29 representaciones comerciales en 20 paises.

- Embajadas de México: 66.

- Consulados de México: 51.

- Embajadas extranjeras en México: 70.

- SECOFI: 4 representaciones comerciales.

- NAFIN: 5 representaciones en 4 paises.

- Representaciones de bancos comerciales: 100.

Conmités bilaterales CEMAL: 6 secciones empresariales y 70 Comités Bilaterales
de Hombres de Negocios.

- ONUDI.
Oficinas de promocién comercial de otros paises, tales como JETRO, KOTRA,

CETRA, Investment Canada, Centro de Comercio de Estados Unidos, e! Instituto
Comercial Exterior ltaliano, entre otras.

La red de informacién generada sera utilizada por las dependencias y organismos pro-
motores, conforme procedimientos que permiten la difusién del proyecto entre una gran

cantidad de participantes.

La participacién de organismos y dependencias se identifica con la siguiente estructura:

Coordinacion del Sistema (SINPEX):
- SECOFI.

Apoyo directo a proyectos:
- SECOFL

- BANCOMEXT.
- NAFIN.
- Consejo Mexicano de Inversion.
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Difusion e informacion;

iIl. PROGRAMAS DE PROMOCION. 1

SECOFI.

BANCOMEXT.

NAFIN.

Consejo Mexicano de Inversion.
Gobiernos estatales.

Cémaras y asociaciones.
Sociedades de inversion (SINCAS).
Banca comercial.

Promotores privados.

Fuentes intemacionales.

El Sistema considera cuatro vertientes o canales de promocién, que corresponden a las
posibilidades de generacién de negocios entre mexicanos y émpresas del exterior:

1. Promocién de la demanda interna por inversién extranjera y/o alianzas estraté-

gicas.
Orientada a facilitar la vinculacion de intereses mexicanos y extranjeros en ma-
teria de:

- Coinversiones.

- Transferencia de tecnologia.

- Licencias o franquicias.

- Esquemas de subcontratacion.

. Promocidn de la oferta internacional de inversiones, es decir, de l0s intereses de

extranjeros por invertir en México o suscribir alianzas estratégicas con empresas
mexicanas.
Esta vertiente identifica dos campos de aplicacién:
~ Promocidn de los intereses de extranjeros por realizar alianzas estratégi-
cas con empresas mexicanas.
- Promocion de proyectos de inversion extranjera ciento por ciento en nues-
tro pais.
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3. Promocion de la oferta exportable mexicana.
Contempla dar asistencia y promocién a la oferta exportable mexicana en as-

pectos como:

Busqueda y desarrolio de mercados para los productos mexicanos.
Desarrollo de canales de comercializacién.

Utilizacidn de fuentes de financiamiento.

Asesoria en el proceso de exportacion y en las caracteristicas de los mer-
cados de interés. '

Utilizacion de los instrumentos de apoyo a las exportaciones

Eliminacién de tramites internos.

Aprovechamiento o negociacién de preferencias arancelarias o de soluciéon
de problemas de acceso a otros mercados.

4. Promocion de la demanda internacional por productos mexicanos.
Esta vertiente de promocién implica fundamentalmente la captacion de deman-
das efectivas o potenciales del exterior por productos mexicanos, en particular
aquellas que puedan representar la apertura de "nichos de mercado" para los

exportadores mexicanos.

IV. MODULOS DE APOYO.

Estas proporcionan informacion sobre variables y topicos de interés para el inversionista

o el exportador.

Centros Especializados:

a. Centro de Servicios al Comercio Exterior. Este centro se encuentra operando ac-
tualmente y proporciona un gran acervo de informacion sobre:

. Flujos de comercio.

. Formas de comercializacion.
. Mercados internacionales.

. Formas de pago.

. Cotizaciones internacionales.
. Regimenes comerciales.
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La informacién del Centro sera accesible a cualquier organismo promotor, incluso a
través de fax y correo electronico.

b. Centro de Diseflo. Apoyara a las empresas en la adecuacion de sus productos a
las modalidades de la demanda internacional en aspectos tales como etiquetado,
empaque o material promocional.

Sistemas de Evaluacién Financiera

Permitird correr modelos de viabilidad econémica y financiera para proyectos de inver-
sion, a través del Sistema Prospin, desarrollado por la Oficina de Naciones Unidas para
el Desarrollo Industrial (ONUDI).

Bases de datos.

Podran ser consultadas por los organismos promotores a través del sistema de cémputo
de SINPEX. Entre éstas se tienen:

a. Modulos de informacién general:
Directorio basico de oportunidades de negocio.
. Informacion sectorial.
. Informacién juridica.
. Bases de datos de CONACYT.
. Sistema de Informacion Comercial de México (SICM).
. Sistema de informacion sobre reglas de origen. '

b. Modulos de apoyo en materia de Macrolocalizacién.
. Caracteristicas socioeconémicas por Estado.
Caracteristicas socioecondmicas por Ciudad.
Parques industriales.

c. Médulos de informacion sobre agentes de apoyo.
+ Fuentes de financiamiento.
. Consultores.
. Empresas de Comercio Exterior (ECEX).
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. Comercializadoras.
. Formacion de recursos humanos.

d. Médulos de informacién sobre oferta exportable.
. Sistema de informacién KOMPASS,
. Directorio de exportadores (DIEX).
. Registro de exportadores calificados (SIOE).
. Base de datos de empresas ALTEX.

e. Mddulos de informacién sobre demanda internacional.
. Boletin de Oportunidades Comerciales (BOCI).
. Boletin de importadores calificados.
. Ferias, eventos, seminarios y misiones comerciales.
Licitaciones internacionales.

V. CONSIDERACIONES FINALES.

Con el objeto de apoyar a las empresas mexicanas en su decision de encontrar la
Asociacion y/o Proyecto de Exportacion mas adecuado para el desarrollo de su negocio,
la Subsecretaria de Comercio Exterior e Inversion Extranjera (SECOFI), a través de la
Direccion General de Promocion Externa, permite su incorporacion a la Cartera Nacional
de Oportunidades de Negocios. Esta constituye un instrumento de apoyo en la busqueda
de coinversionistas, acceso a mercados de exportacion, tecnologias, subcontrataciones y
franquicias.

Para la incorporacion de las empresas a la Cartera Nacional de Oportunidades de
Negocios es necesario llenar una Cédula, la cual estd conformada por dos diferentes
modulos que permiten el acceso a distintos niveles de apoyo promocional.

El primero de ellos, permite conocer el interés general de asociacién de la empresa, su
perfil basico y las condiciones en que desearia realizar la operacion; ésta informacion, da
origen al Directorio Basico de Iniciativas de Negocios que puede ser consultado por to-
dos los promotores participantes.
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" El segundo médulo hace referencia a informacién complementaria, especifica de la acti-
vidad econémica de la iniciativa y brinda una vision mas precisa de! negocio propuesto,
lo que permite integrar su perfil en la Cartera Nacional de Oportunidades de Negocios.

Para los proyectos industriales, se debe requisitar el formato "Al", mientras que para las
iniciativas de negocios comerciales (busqueda de mercados, comercializacién interna-
cional, etc.), se debe utilizar el médulo "CO". De esta manera, se podra realizar a nivel
internacional una blsqueda de las contrapartes mas idéneas para la concrecion de su
iniciativa de negocio.

Teléfonos para solicitar mas informacién: 595-33-48 y 683-70-65 (exts. 2517, 2545 y
2546) con el Ing. Edgar Baqueiro Cardenas, Director de Promocién de Bienes
Intermedios.
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ANEXO 2
E.C. INTERNATIONAL INVESTMENT PARTNERS

E.C. international Investment Partners, constituye un instrumento financiero de la
Comunidad Europea destinado a promover las empresas conjuntas en Asia, en América
Latina y la Regién Mediterrdnea. Esto con el fin de estimular las inversiones del extran-
jero en estas regiones, fomentar la transferencia de tecnologia y de conocimientos y fa-

cilitar el acceso al mercado europeo.

E.C. International Investment Partners ofrece una contribucién financiera a las inversio-
nes en forma de empresas conjuntas que realicen compaiiias de la Comunidad Europea
con empresas de América Latina, Asia y la Regién Mediterranea.

LEn qué consiste?

Este programa ofrece una contribucidn financiera para algunas de las operaciones que
puedan realizarse con motivo de un proyecto de inversion en cualquiera de los paises
elegibles. Dichas operaciones son las siguientes:

- ldentificacion de proyectos y socios potenciales.

- Operaciones previas a la creacién de las empresas conjuntas.
- Financiamiento de las necesidades de capital.

- Formacion y asesoramiento de cuadros.

LQuiénes pueden solicitario?

Los posibles beneficiarios de la ayuda financiera ofrecida para cada tipo de operacién
son los siguientes:

- ldentificacion de proyectos y socios potenciales:
Unicamente las Instituciones Financieras, Camaras de Comercio, asociaciones
profesionales y organismos publicos con el objeto de llevar a cabo estudios
generales. Esta ayuda no se concede a las empresas individuales que proyecten
invertir en una empresa conjunta concreta.
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- Operaciones previas a la realizacion de una empresa conjunta:
Las empresas locales o europeas, individual o conjuntamente, que proyecten in-
vertir en una empresa conjunta.

- Financiamiento de las necesidades de capital:
Las empresas conjuntas establecidas entre socios de la C.E. y de cualquiera de los

paises elegibles.

- Formacién y asesoramiento de cuadros:
Las empresas conjuntas establecidas entre socios de la C.E. y de cualquiera de los

paises elegibles.
LCémo se financia?

Los fondos de la C.E. se conceden generalmente a través de las Instituciones financie-
ras que han firmado un acuerdo-marco con la C.E. La unica excepcion es la ayuda fi-
nanciera concedida para llevar a cabo estudios para identificar proyectos y socios po-
tenciales, que se transfiere directamente a la institucion, asociacién u organismo que
haya solicitado el estudio. En todos los casos, la operacion financiera estara regulada
por un contrato especifico entre la C.E. y el primer receptor de los fondos, negociado
€aso por caso.

La modalidad del financiamiento puede variar en funcion del tipo de operaciéon que se
vaya a realizar.

REQUISITOS.

Se dan a continuacién una serie de requisitos necesaric para poder ser elegible para la
obtencion de este programa:

- Pueden beneficiarse del programa todas las empresa con sede en cualquiera de
los Estados miembros de la C.E. o del paises elegibles.

- Seria deseable acreditar cinco ailos de experiencia en el sector a que se refiera el
proyecto de inversion, asi como los medios financieros necesarios para el mismo.
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Pueden solicitar conjuntamente una contribucién financiera, empresas de distintos
Estados miembros de la C.E. a condicion de que la ofra parte de la empresa con-
junta tenga su sede social en alguno de los paises elegibles.
£l programa es aplicable tanto a los sectores de servicios como industriales.
La solicitud para iniciar las gestiones puede realizarla la empresa de la C.E., la em-
presa del pais elegible o0 ambas conjuntamente.
La solicitud para el programa debe presentarse ante alguna de las Instituciones fi-
nancieras autorizadas por la C.E.
El tiempo que tarda la tramitacion de la solicitud es variable, aunque se procura
responder dentro de los 20 dias habiles posteriores a la entrega de ia solicitud.
- Las Instituciones financieras que participan en este programa son:
. Bancos de fomento oficiales, en los Estados miembros de la C.E. o en los
paises elegibles.
. Bancos de fomento del sector privado, en los Estados miembros de la C.E., o en
los paises elegibles.
« Organismos multilaterales.
- La cuantia maxima de la contribucion financiera para un proyecto de inversion in-
dividual se limita actuaimente a 500,000 Ecus$’ por proyecto de inversion.
- La Comunidad Europea s6lo emprendera operaciones de cofinanciamiento a través
de o junto con Instituciones financieras. Su contribucién no puede en ningln caso
sobrepasar la de la Institucion financiera en cuestion, en lo referente al financia-
miento de las necesidades de capital, y a la formacién y asesoramiento de cua-
dros.

1. Dirigirse a una institucién financiera autorizada por fa C.E.
2. Lainstitucién financiera gestiona la solicitud de Ia empresa y decide si &l proyecto es suscepti- §
ble de benefici del prog|

3. Lainstitucién financiera envia una solicitud a ia Comisién Europea.

4. Sise plen todos los requisi fa C.E. da una respuesta dentro de los siguientes 20 dias
hibiles.

§. Una vez definidos todos ios términos y condiciones, la C.E. y la Institucién financiera concluyen
un acuerdo especifico.

6. La institucién financi luye con su emp! un acuerdo equi

7. Se realizan los pagos.

TABLA 39

67 Eurogenn Currency Unit o Unidad de Cuenta Europea. Se utiliza en el Sistema Monctario Europeo para determinar las paridades de
cambio y funciona como un instrumento de reserva y como un medio de pago. Su valor es relativamente estable. A finales de niayo de
1989, un Equ equivalia aproximadamente a 1.1 dolares estadounidenses.
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ANEXO 3
TERMINOS DE REFERENCIA LINEAS GLOBALES

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS.

1. Infformacién general de la empresa.
Indicar razén social, fecha de constitucién, domicilio de la planta y oficinas, capital
social suscrito y pagado, asi como {a participacion y nacionalidad de los accionistas.
Incluir el acta constitutiva y su dltima modificacion.

Proporcionar el organigrama de la empresa y el curiculum de los principales
directivos, en donde se mencionen sus actividades y logros profesionales. Indicar el
ejecutivo quien establecera el enlace con el intermediario financiero y Nafin.

2. Relaciones Interempresas.
Mencionar las compariias tenedoras, subsidiarias, asociadas y/o filiales, sefialando su
actividad y el grado de participacién del principal accionista. De ser el caso, destacar
la vinculacion de la empresa con las otras companias.

ASPECTOS TECNICOS.

1. Proyecto.
Explicar en qué consiste el proyecto (ampliacion, modernizacién, relocalizaciéon, opti-
mizacion, sustitucion, etc.) y mencionar sus propésitos.
Justificar la ubicacion de la planta y destacar sus ventajas comparativas. Proporcionar
el nimero de plazas creadas con el proyecto, asi como los planes y programas para
la capacitacion del personal (de haberlo).

2. Tecnologia.
Presentar las alternativas de las tecnologias estudiadas, criterios de seleccion y justi-

ficacién de la eleccion; indicar el pago de regalias pactado. Asimismo mencionar los
servicios proporcionados por asistencia técnica, la forma de asimilacién y su costo.
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3. Proceso productivo.

Describir el proceso de produccion, sefialando las operaciones principales e incluir el
diagrama de proceso.

Indicar si en alguna etapa del mismo se generan contaminantes y las medidas adop-
tadas o por adoptar para su prevencion y control. También se deberédn sedalar ias
normas y niveles permisibles de contaminacién establecidos por las autoridades.

Mencionar la capacidad instalada y aprovechada de la planta durante los Gltimos tres
afios y las que se tendran con el proyecto e indicar las bases y supuestos considera-
dos para su calculo.

Indicar las materias primas utilizadas, su consumo unitario, desglosar en nacionales y
de importacién y proporcionar sus costos unitarios.

4, Inversion.

¢

Senalar los criterios de seleccion de la maquinaria y equipo; y proporcionar la capaci-
dad de dicha maquinaria.

Presentar el presupuesto de inversion del proyecto y las fuentes de financiamiento
propuestas, asi como la lista de bienes y servicios.

Proporcionar el programa de inversiones y la fecha tentativa de embarque de los bie-
nes importados.

Para las partidas de origen extranjero objeto de la solicitud de financiamiento a través
e Lineas Globales, es necesario facilitar una copia de la orden de compra, contrato de
compra-venta o factura proforma. De no contar con estos documentos se debera indi-
car;

« Nombre y domicilio del proveedor.

+ Descripcion de los bienes a adquirir y su costo en la moneda de origen.
+ Fecha probable del embarque.

» Calendario de disposiciones.
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MERCADO

1. Producto.

Mencionar los productos que fabrica la empresa, sus caracteristicas; usos y calidades,
asi como las normas que deben cumplir de acuerdo a la legisiacién y practicas vigen-
tes en los mercados meta.

2. Oferta-demanda.

Precisar el segmento de mercado que atiende la empresa (areas geograficas, estrato
socio-econémico, equipo original, de reposicion, etc.). Mencionar las caracteristicas
principales del mercado meta.

Cuantificar la oferta en términos de volumen y valor, identificar los principales produc-
tores y su participacion en el mercado, asi como las posibles ampliaciones de los

mismos, senalando las fuentes de informacion.

Presentar la evolucion histérica de la demanda en términos de volumen y la estima-
cion del comportamiento futuro; incluir los supuestos considerados y justificarlos.

Presentar un analisis comparativo de precio, calidad y tiempo de entrega de los prin-
cipales competidores.

Indicar los canales de comercializacion que utilizara el proyecto, resaltando las venta-
jas y desventajas en comparacion con las de los competidores.

ASPECTOS ECONOMICO-FINANCIEROS.
Presentar una sintesis cuantitativa que demuestre la rentabilidad del proyecto desde
el punto de vista del empresario y las instituciones financieras, asi como la conve-

niencia para el pais de asignar los recursos necesarios al proyecto.

Justificar las bases y supuestos considerados para las proyecciones financieras.
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Es importante sefialar que éstas, se deben presentar a precios y costos constantes,
utilizandose tasas de interés reales.

ESTADOS PROFORMA DEL PROYECTO.

Presentar los estados proforma del proyecto de acuerdo a los anexos.
ESTADOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA.
1. Estados financieros histéricos.

Proporcionar estados financieros auditados de los ultimos dos ejercicios con notas y
relaciones analiticas, asi como el interno y mas reciente con sus relaciones analiticas.

Se deben presentar los estados proforma consolidados (proyecto y empresa) elabo-
rados a partir de los estados internos mas recientes.
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