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RESUMEN 

El sector de la pequeña y mediana empresa constructora en México presenta 

grandes carencias de tipo tecnológico, financiero y administrativo. Si a esto se le suma la 

actual problemática económica que padece el país, encontramos a este sector en una 

posícíón desfavorable. 

Las alianzas estratégicas constituyen una herramienta para las pequeñas y me­

dianas empresas constructoras de poder participar en nuevos mercados y consolidar la 

competitividad al eficientar los sistemas de producción y ampliar los recursos disponibles 

para adaptar o innovar las nuevas tecnologías. De esta forma, dos o más empresas 

unen sus esfuerzos, tratando todas ellas de ampliar sus posibilidades mediante la com­

binación 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 problemática de la Industria de la Construcción. De esta 

manera, se ha divido este trabajo en tres capítulos. 

En el primer capítulo se analizan los distintos mecanismos de asociación que 

existen dentro de la Industria de la Construcción. Como tema principal de este trabajo se 

destaca a la Alianza Estratégica y a sus características distintivas. Se hace mención al 

Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, a la forma en que afecta a la Industria de la 

Construcción y a los retos que este tratado representa para este sector. Por último, se 

analizan las perspectivas y tendencias de las pequeñas y medianas empresas construc­

toras frente al mantenimiento y conquista de nuevos mercados. 

En el segundo capítulo se describe un perfil de las empresas constructoras mexi­

canas así como de las estadounidenses dado que este país representa el principal socio 

comercial de México. Como primera parte de este capítulo, se realiza un análisis de la 

Situación de la Industria de la Construcción en México así como del grado tecnológico 

con que cuenta para enfrentar los retos de la globalización. Se mencionarán los principa­

les programas de financiamiento disponibles para la Pequeña y Mediana Empresa 

Constructora; se consideran en primer lugar los principales elementos que deben consi­

derarse al solicitar un crédito y la documentación mínima requerida. Se enumeran las 

fuentes de financiamiento disponibles y los programas ofrecidos actualmente. Como se-
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gunda parte de este capítulo, se realiza un análisis similar al anteriormente descrito pero 

enfocado a la Industria de la Construcción estadounidense. 

En el tercer y último capítulo, se presentan algunas experiencias de Alianzas 

Estratégicas dentro de la Industria de la Construcción en México. Dentro de este análisis 

se efectúa una encuesta a trece empresas constructoras tendiente a conocer los objeti­

vos y los obstáculos que se han presentado en la formación de Alianzas Estratégicas en 

la Industria de la Construcción. Los temas tratados en esta encuesta son: objetivos y re­

quisitos que han buscado con las alianzas y como segunda parte, los obstáculos que se 

han presentado durante su implementación. Como resultado del análisis de las encues­

tas, se mencionan cuáles son las tendencias de la Industria de la Construcción ante las 

Alianzas. A continuación, se dan algunas recomendaciones y se propone un mecanismo 

para la formación de Alianzas Estratégicas para la Pequeña y Mediana Empresa 

Constructora. Finalmente, se presentan las conclusiones de este trabajo. 

Es importante señalar que no debe considerarse la formación de alianzas estra­

tégicas como una solución universal para garantizar el mantenimiento y la mejora de la 

competitividad de las pequeñas y medianas empresas constructoras. Este mecanismo 

es aplicable a las empresas constructoras en general y vienen a aportar respuestas a 

situaciones complejas como la globalización de los mercados. Constituyen una opción, 

aunque no por ello excluyen a las estrategias tradicionales de liderazgo en costos, dife­

renciación o calidad. 

Debe verse a la asociación corno una herramienta para lograr el incremento de 

los beneficios sobre bases reciprocas para la Industria de la Construcción en México. Las 

ventajas competitivas deberán verse corno elemento de cohesión de los participantes y 

no corno un medio para desplazarlos. 
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INTRODUCCIÓN. 

Hoy en día, la economía mundial está viviendo una reestructuración en cuanto a 

sus formas de organización, lo cual ha obligado a rehacer nuestras formas y esquemas 

políticos y económicos. En el caso particular de México, país que presentaba una eco­

nomía cerrada hasta hace algunos años, estaba acostumbrado a no tener competidores 

internacionales. Por lo tanto, no existía 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 país 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 países de Norteamérica (Canadá y Estados Unidos), Colombia y Venezuela (Grupo 

de los Tres), Chile y Costa Rica. Es decir, el país, 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 económico del país. 

Dentro del contexto de cambio que estamos viviendo, la industria de la construc­

ción juega un papel muy importante en la economía nacional. Una de las características 

que más la distingue de las demás industrias es el hecho de que su planta es móvil y su 

producto es fijo, siendo éste distinto en cada caso, además es una industria importante 

como proveedora de bienes de capital fijo indispensables para el crecimiento de la eco­

nomía. 

La participación de la construcción dentro del Producto Interno Bruto (PIS) fue en 

1993 del 5%, cifra superior al porcentaje aportada por la minería (3%) y los servicios de 

electricidad, agua y gas (1 %). Esto indica una amplia participación de este sector dentro 

del desarrollo económico del país. No debemos del olvidar que en los próximos años se 

abrirá 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 participación de empresas nacionales o extranjeras, formando asociacio­

nes entre empresas grandes, medianas o pequeñas . 
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Es evidente que la pequeñas y medianas empresas constructoras jugarán un pa­

pel importante dentro de este contexto, por lo que será necesario que éstas busquen es­

trategias y mecanismos que les permitan ser competitivas. 

El conjunto de las pequeñas y medianas empresas constructoras representaron 

en 1992, el 94.95% del sector formal (socios de CNIC). Sin embargo, su producción fue 

de sólo el 40.10% del total de este mismo sector•. Cabe resaltar que la micro y pequeña 

industria han sido tal vez las más afectadas por la recesión actual, en gran medida por la 

dificultad que se presenta todavía en el país para la obtención de recursos económicos y 

de tecnología de vanguardia. 

Problemática actual de las pequei'las y medianas empresas constructoras. 

De acuerdo a un estudio realizado por la Secretaria de Comercio y Fomento 

lndustrial2, la problemática que enfrenta la micro, pequeña y mediana industria de México 

se resume en los siguientes puntos: 

La marginación de las empresas más pequeñas respecto a los apoyos institucio­

nales. 

Incapacidad para acceder al crédito por la falta de garantías y avales. Sus opera­

ciones son poco atractivas para la banca de primer piso. 

Excesiva regulación. 

La propensión del empresario al trabajo individual y su poco interés por las activi­

dades en común. 

Limitada capacidad negociadora derivada de su reducida escala, así como de los 

bajos niveles de organización y gestión. 

Escasa cultura tecnológica y resistencia a la incorporación de tecnología. 

Obsolescencia frecuente de la maquinaria y el equipo. 

Tendencia a la improvisación. 

Limitadas condiciones de seguridad e higiene en el trabajo. 

1 Valor Total de la Producción por Tamaño de Empresa (1979-1992). Fuente: Deplo. de Economla y 
Estadística, CNIC. 

2 Programa para la Modernización y Desarrollo de la Industria Micro. Pequeña y Mediana (1991-1994). 
Fuente: Secretaria de Comercio y Fomelllo Industrial. 
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Carencia de personal calificado y mínima participación en los programas institu­

cionales de capacitación y adiestramiento. 

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

En general, carecen de estándares de calidad adecuados. 

Si bien estos puntos fueron definidos por SECOFI para la industria en general, es 

oportuno aclarar que en su mayoría son también aplicables a la industria de la construc­

ción 

Esta problemática, pone de manifiesto el reto de la globalización que deberán 

afrontar las empresas constructoras, y para sortearlo, habrá que modificar nuestra acti­

tud apoyándonos en herramientas que coadyuven a mejorar sus condiciones actuales de 

manera que alcancen una mayor productividad y competitividad. 

Alcances. 

El presente trabajo pretende ser una contribución para el desarrollo del país en la 

búsqueda de reducir los costos de adquisición e integración de tecnología e incrementar 

la competitividad en la industria de la construcción, principalmente en la pequeña y 

mediana empresa. Con ese sentido, se mostrarán 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 ámbito nacional e 

internacional. Ellas constituyen una herramienta indispensable para enfrentar el reto de 

la globalización, así como el poder acceder a nuevos procesos y reducir los costos de 

investigación ya que por medio de las alianzas se podrá obtener: 

Mayor especialización para elevar la calidad y reducir los costos. 

Intercambio de tecnología. 

Intercambio de experiencias y técnicas administrativas. 

Provisión de productos a escala mundial. 

Acceso a financiamientos blandos. 
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Asimismo, constituyen una alternativa para participar y conquistar nuevos merca­

dos y poder consolidar la competitividad al eficientar los sistemas de producción y am­

pliar los recursos disponibles para adaptar o innovar las tecnologías de punta. 

\ 
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1. NUEVAS FORMAS DE ASOCIACIÓN DENTRO DE LAS 
EMPRESAS. 

En este capítulo se analizarán los diferentes mecanismos de asociación entre em­

presas que existen en la actualidad dentro de la industria de la construcción, poniendo 

énfasis especial en las alianzas estratégicas, motivo central de este trabajo. Se hará 

mención al Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, a la manera en que ha de afec­

tar a la industria de la construcción y a los retos que este tratado representa. Por último, 

se analizarán las perspectivas y tendencias de las pequeñas 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 asociación que hoy exis­

ten, surgen dentro del proceso de la globalización como medios más justos de participa­

ción para diversas empresas que cuentan con desarrollos económicos y tecnológicos di­

ferenciales; emergen como una alternativa para incrementar Ja productividad y competi­

tividad que adolece sobre todo la pequeña y mediana industria en nuestro país. 

De acuerdo con un estudio realizado por el Centro de Estudios Económicos del 

Sector Privado (CEESP)3, de un total de 478 empresas nacionales que se lanzaron a la 

aventura modernizadora, sólo 17.4% fue capaz de elevar su productividad y competitivi­

dad, 35.1% apenas logró mantener su nivel conocido y el 47.4% restante no sólo no lo­

gró preservar su productividad, sino que, incluso, perdió competitividad frente al exterior. 

Este deterioro de la productividad y competitividad se debió a la caída de Ja demanda 

interna, ventas y utilidades, el alto costo al crédito, la virtual parálisis de Ja inversión pro­

ductiva y el desinterés de un gran número de empresarios por modernizarse. De igual 

forma, las políticas anti-inflacionarias impuestas desde el segundo semestre de 1992 

provocaron la desaceleración económica y la recesión de 1993. 

Las oportunidades que tienen las pequeñas y medianas empresas constructoras 

del país, estarán supeditadas a la facilidad que estas tengan de posicionarse adecua-

3 CHÁVEZ M., MARCOS. "Sin Competitividad Frente al Exterior ./7% de la industria". Sección 
Economia. El Financiero. 22 de diciembre de 1993. 
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demente en el mercado nacional, dentro del cual la asociación será un instrumento rele­

vante para poder alcanzar los niveles adecuados de competitividad y productividad. 

Se mencionan en la siguiente tabla las formas más comunes de asociación que 

se están implantando en la actualidad en la industria de la construcción: 

ASOCIACIONES MAS COMUNES EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN 

CONSORCIOS. 
EMPRESAS INTEGRADORAS. 
UNIONES DE CRÉDITO. 
FUSIONES. 
ALIANZAS ESTRATÉGICAS. 
• Adquisiciones. 
• Colnverslones. 
• Asociaciones parciales. 
• Alianzas en comerclaliZaclón. 

Licencias. 
• Intercambio tecnológico. 

Tabla 1 

Se realizará por lo tanto un análisis de los diferentes esquemas de asociación, 

desarrollándose cada uno de ellos bajo la siguiente estructura de descripción: 

·ANTECEDENTES. 
• DEFINICIÓN. 
• OBJETIVOS. 
·REQUISITOS. 
-VENTAJAS O BENEFICIOS. 

Gr61icaNo.1 
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1.1.1 Consorcios. 

Antecedentes. 

Por ser un concepto relativamente nuevo, no existe la figura jurídica y por lo tanto 

no existen requerimientos legales específicos. 

Definición. 

Agrupación de dos o más 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 características de los participantes aportando cada em­

presa diferentes especialistas. La duración de la asociación no está reglamentada. 

Requisitos. 

No existen limitaciones en cuanto a tipo, tamaño o número de participantes, sin 

embargo puede ser difícil el trabajar en grupo. 

Ventajas. 

Acceso de los participantes a mayores recursos económicos, así como la posibili­

dad de compartir habilidades específicas. 

1.1.2 Empresas lntegradoras.4 

Antecedentes. 

La posibilidad de crear empresas integradoras surge a mediados de 1993 como 

una alternativa para que las pequeñas empresas se vuelvan más competitivas. 

4 Fuente: Documento "Empresa Integradora". Secretaría de Comercio y Fomento Industrial. Subsecretaría 
de Indus1ria. Dirección General de la Industria Mediana, Peque1la y de Desarrollo Regional. 
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Definición. 

Son aquellas agrupaciones de pequeñas y medianas empresas que unen sus 

fuerzas y realizan en conjunto sus compras y realizan una prestación de servicios en 

común, debiendo solicitar su inscripción en el Registro Nacional de Empresas Integrado· 

ras a cargo de SECOFI. 

Objetivos. 

Realizar gestiones y promociones orientadas a modernizar y ampliar la participa­

ción de micro, pequeñas y medianas empresas en todos los ámbitos de la vida econó· 

mica nacional. 

Requisitos. 

Para obtener su inscripción en el Registro Nacional de Empresas Integradoras a 

cargo de SECOFI, las empresas integradoras deberán cumplir con los siguientes requisi· 

tos: 

Tener personalidad jurídica 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. 

Perc:ibir ingresos únicamente por concepto de cuotas y prestación de servicios. 

Que la administración y prestación de sus servicios sea realizado por personal 

calificado ajeno a las empresas integradas. 

Proporcionar a sus socios algunos de los siguientes servicios especializados: 

Tecnológicos. 

Promoción y comercialización. 

Diseño. 

Subcontratación de productos y procesos industriales. 

Promover obtención de financiamiento. 

Actividades en común. 

Gestiones administrativas. 

.g. 



Beneficios. 

Esta forma de asociación ofrece una integración de los siguientes conceptos a las 

formas de organización de la empresa: 

Las empresas integradas se podrán acoger al Régimen Simplificado de las 

Personas Morales que establece el Título 11-A de la ley de ISR y a las reglas de 

carácter general que establezca la SHCP, por un periodo de 5 años 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 número de socios, sin que esta cantidad 

exceda de 10 millones de nuevos pesos en el ejercicio. 

La banca de desarrollo diseñará programas especiales de apoyo para las empre­

sas integradoras. 

Se adoptarán medidas que eliminen obstáculos administrativos para facilitar Ja 

creación de empresas integradoras. 

Podrán realizar Jos trámites y gestiones de sus socios a través de la ventanilla 

única de gestión y de Jos centros Nafin para el desarrollo de la micro, pequeña y 

mediana empresa. 

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

si. 

Permite sumar Jo 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 producción y baja sus costos. 

Ayuda a especializarse en unos cuantos productos, con posibilidad de diversifi­

cación en función 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 demás actividades: ventas, compras y trámites. 

Mantienen su posición individual. 

1.1.3 Uniones de Crédito. 

Antecedentes. 

Las Uniones de Crédito se constituyen como fuentes alternativas de recursos _y 

coadyuvan a la atención de las necesidades de sus socios, sobre todo dentro del marco 

de la apertura comercial; pretenden satisfacer en forma adecuada su actualización, mo­

dernización, desarrollo y competitividad. 

Definición. 

Organización auxiliar de crédito que agrupa a personas físicas y morales (micro, 

pequeñas y medianas empresas), dedicadas a las actividades agropecuarias, comercia­

les e industriales. Es una organización auxiliar del crédito que está contemplada y regu­

lada por la Ley General de Organizaciones y es una institución de crédito, intermediado­

ra de recursos para el otorgamiento de financiamiento a sus asociados. 

Objetivo principal. 

Mejorar la capacidad de negociación de los micro, pequeños y medianos empre­

sarios en los mercados financieros, en la compra de materias primas, y en la comerciali­

zación de sus productos, mediante el trabajo en grupo. 

Requisitos. 

Debe existir un grupo de micro, pequeñas 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, comercialización y de asistencia técnica. 

Requieran de avales y garantías. 

El grupo de micros, pequeñas y medianas empresas necesiten realizar opciones 

de descuento ágil y expeditamente. 

La unión se integrará con un mínimo de 20 socios que deberán residir en la 

misma plaza. 

No podrá haber socios con más del 10% del capital pagado de la unión. 

Un socio no podrá pertenecer a dos o más uniones del mismo tipo o actividad. 

Para su instrumentación, la integración de una unión de crédito implica la sensibi­

lización de los industriales, la integración del capital, la tramitación de la solicitud 

de autorización, la presentación de un programa de trabajo y la estructura de los 

departamentos de servicio. 

Las uniones de crédito se abocarán 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 más ventajosas, compras comunes de materia prima y 
comercialización de productos. 
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1.1.4 Fusiones. 

Antecedentes. 

Las empresas llevan a cabo las fusiones por varias razones: 

Para mejorar su situación financiera. 

Por razones relativas a la producción. 

Para estabilizar su situación en el mercado. 

La expansión a través de la adquisición de otra compañía puede ser más rápida 

que el crecimiento interno y menos costosa. 

Definición. 

La fusión resulta cuando una corporación grande absorbe a una o más empresas 

de menor tamaño, manteniéndose la identidad de la empresa mayoritaria. Las firmas que 

optan por una fusión no cooperan con otras en el desarrollo de nuevas habilidades, en la 

penetración 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 difícil que una firma asuma los riesgos por ella misma, sin em­

bargo es una alternativa válida para aquellas firmas que creen que pueden desarrollarse 

sin la ayuda de otras. 

Objetivos. 

Reduc~ión de costos de producción por el agrupamiento de entidades. 

Obtener la integración en la producción de un bien, desde el abastecimiento de las 

materias primas hasta la venta del producto en el mercado. 

Lograr una mejor distribución con un menor costo. 

Elevar la calidad de los 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 producción. 

Diversificar productos. 

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

Destinar recursos a la investigación. 

Disminuir costos por el uso de plantas ya existentes. 

Eliminar puestos y reducir costos administrativos. 

Requisitos. 

Se resume a continuación el procedimiento de fusión considerando cuatro etapas:' 

a. Investigación. 

- Definir los objetivos de las empresas que se fusionarán. 

- Intercambio de estados financieros. 

- Revisar la competencia y políticas del personal. 

- Investigación sobre obligaciones legales y otro tipo de responsabilidades. 

- Comparar los efectos de la fusión en el precio y las utilidades. 

b. Negociación. 

- Denominación de la nueva firma. 

- Elección del Consejo de Administración. 

- Definición de obligaciones y participación de la utilidad. 

- Preparación de organigramas. 

c. Consumación. 

- Preparar un presupuesto. 

- Hacer un estudio de las operaciones a desarrollar por la nueva firma. 

- Determinar la inversión del capital. 

- Convenio de fusión. 

d. Notificación. 

- A los clientes. 

- A los proveedores. 

- A la comunidad. 

- Legales. 

' FERNÁNDEZ DE CASTRO J. JOSÉ. "la fusión como otra forma de expansión. Dirección y control. 
Diciembre de 1975, analizado por María Guadalupe Zcrmeilo Abascal. "Fusión de Sociedades 
Mercantiles", México. 1978. 
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Ventajas. 

- Financiación: una razón muy generalizada es la de incrementar el rendimiento que la 

empresa matriz obtiene del capital empleado. 

- Desarrollo de mercados: la empresa quizá quiera entrar en nuevos mercados o inten­

sificar su penetración 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. 

- Manufacturación: la fusión debe deberse al deseo de combinar los recursos manufac­

tureros de dos empresas a fin de hacer economías en el uso de espacio o equipos o 

de realizar unas series mayores de producción. 

- Dirección: una compañía cualquiera puede ser adquirida a causa de sus buenos ge­

rentes, algunas veces porque se intenta utilizarlos para rejuvenecer a Ja empres·a ma­

triz. 
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1.2 ALIANZAS ESTRATÉGICAS. 

Antecedentes. 

1 

A lo largo de nuestra historia hemos encontrado barreras de tipo político, econó-
1 

mico y financiero para la formación de empresas más productiyas y eficientes y por lo 

mismo muchas veces hemos recurrido a inversionistas extranjeros, lo que se ha tradu­

cido en el establecimiento de sistemas de ayuda entre países 4ue logran sacar jugo a 

sus fuerzas competitivas y crean nuevas fuerzas internas y externas. 

Pero no importando si existe participación 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 práctica con el único requisito de aportar algo valioso al otro participante. 

Es claro que el trabajar en conjunto compartiendo las eventualidades de una operación 

es una necesidad de fortaleza, adaptabilidad y en ocasiones de subsistencia; es por ello 

que México requiere cada vez más empresas unan sus empeños en una asociación de 

fuerza para ganar la batalla de la competitividad. 

En el proceso de implantación de alianzas estratégicas en México ha sido nece­

sario analizar tres cuestiones fundamentales: participación (quién contribuye, con qué 

recursos), administración (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 protección del socio minoritario). 

La creciente intensidad de la competencia mundial en muchos sectores ha lleva­

do a un aumento de la colaboración para alcanzar reducciones en los costos por medio 

de economías de escala. El creciente ritmo del cambio tecnológico y los costos asocia­

dos al desarrollo de tecnologías han fomentado la colaboración para compartir costos y 

reducir los riesgos. La mayor complejidad tecnológica también fomenta la colaboración, 

puesto que pocas empresas pueden controlar internamente todos los elementos del 

conjunto tecnológico. 

Remontándonos 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 so· s las alianzas estratégicas en forma de joint ventures", empeza­

ron a ganar popularidad en los Estados Unidos y para 1959 había al menos 345 opera­

das por mil de las más grandes corporaciones existentes. 

Una "jolnt venture" es una forma de contratación con participación extranjera e 

inversión directa en la cual la firma inicial comparte la posesión con uno o más socios. 

Este socio(s) puede ser otro contratista internacional, una firma local en el país huésped 

o aún el gobierno huésped (anfitrión). Las 'Joint venturas" son las formas más comunes 

de copropied~d o coinversión para empresas extranjeras en el Este de Europa y también 

son comunes en países subdesarrollados donde los gobiernos anfitriones demandan una 

participación conjunta. Durante los años anteriores, las joint ventures" se han convertido 

en una forma frecuente de alianza estratégica entre empresas en países industrializados. 

Desde los 7o·s el uso de 'Joint ventures" dentro de economías desarrolladas 

como las de Estados Unidos, Japón y la Comunidad Económica Europea se ha incre­

mentado debido a los rápidos cambios tecnológicos y económicos que han provocado 

desregulaciones, globalización y un énfasis en la necesidad de innovar productos y de 

conquistar nuevos mercados. 

Ahora bien, para comprender las actuales tendencias de globalización que se 

presentan en el mundo y que afectan de manera importante a nuestro país, es necesario 

hacer una breve sintesis del desarrollo económico de México en lo que a inversión ex­

tranjera se refiere, por lo que se mencionarán algunos hechos relevantes: 

La inversión extranjera directa se inicia en el siglo pasado cuando los países econó­

micamente más importantes de la época deciden ampliar sus círculos comerciales 

aprovechando ventajas como: mano de obra más barata, abundante materia prima, 

nuevas técnicas y maquinarias, y sobre todo la entrada en un nuevo mercado que les 

permitía importar y exportar productos. 

A finales del siglo XIX y principios del siglo XX los inversionistas extranjeros fueron 

claves en la minería y el desarrollo de infraestructura. 
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En 1926 entra en vigor el Reglamento de la Ley Orgánica de la Fracción 1 del artículo 

27 Constitucional, que habla ya de la inclusión de la Cláusula Calvo (admisión de so­

cios extranjeros) 

_ Algunos años después México llega a ocupar el segundo lugar mundial en la pro­

ducción de petróleo, lo que ocasiona tensión sobre el control que ejercían sobre de él 

los extranjeros y que lleva finalmente a la nacionalización de las propiedades petrole­

ras el 18 de marzo de 1938. 

En los 4o·s con el advenimiento de la Segunda Guerra Mundial y la consecuente re­

ducción de las importaciones. La industrialización empieza a tener como lema la 

sustitución de importaciones y surge una clase urbana de nuevos industriales, ban­

queros, comerciantes y corredores de bienes raices. 

Llegan los ao·s y el modelo de crecimiento económico que se había adoptado, em­

pieza a cuestionarse. Se decía que pese a la industrialización rápida y a la moderni­

zación agrícola este modelo reafirmaba la dependencia externa. 

El decreto presidencial de julio de 1970 establecia un máximo de 49% de participa­

ción 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 Tecnología y el Uso y 

Explotación de Patentes y Marcas. También se crea el Registro Nacional de 

Transferencia de Tecnología. Todos los elementos anteriores se recogen en la nueva 

Ley sobre Transferencia de Tecnología de 1982. 

En marzo de 1973 se expide la Ley para promover la Inversión Mexicana y regular la 

Inversión Extranjera (LIE). 

La inflación mundial comenzó a sentirse en México desde 1973. La exportación y los 

ingresos por turismo no crecieron al ritmo de las importaciones. La desconfianza en 

los arupos financieros disminuyó la inversión privada e inició la fuga de divisas. 
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En el periodo 1976-1982 el gobierno decide utilizar al petróleo como medio para co­

rregir las fallas estructurales de la economia mexicana y para crear la base econó­

mica sólida y permanente que requería el país. 

En 1979 surge el Plan Nacional de Desarrollo Industrial, con el fin de fortalecer la in­

versión 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 política y seco­

mienza a manejar la idea de negociar un tratado de libre comercio como un foro para 

anunciar las oportunidades de inversión que ofrecía México. Las exportaciones mexi­

canas empiezan a cambiar del petróleo a las manufacturas, se reducen los permisos 

de importación 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 resultó cada vez más importante. El Tratado de Libre Comercio de 

Norteamérica fue entonces la culminación lógica de estas tendencias. 

A finales de 1985 México se adhiere al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros 

y Comercio, (GA TT, General Agreement on Tarifs and Trade), uniéndose posterior­

mente a la agrupación de la Cuenca del Pacífico. 

El 16 de mayo de 1989, se publica en el Diario Oficial de la Federación el 

Reglamento de la Ley para Promover la Inversión Mexicana y regular la Inversión 

Extranjera (RLIE). Este reglamento presenta puntos muy novedosos en materia de 

inversiones extranjeras: 

Logra liberalizar al máximo su regulación, estableciendo que esta inversión puede 

darse en cualquier proporción en el capital de las empresas, sin que para ellos se 

requiera de autorización alguna, más que cumplir con ciertos requisitos mínimos y 

que se efectúe 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 podrán adquirir acciones de sociedades con cláusulas de 

exclusión de extranjeros, además de derechos de participación de acciones de 
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sociedades cotizadas en Bolsa, o también para realizar la nueva inversión 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 desregulación. O sea, la tendencia a la supresión de requisitos adminis­

trativos para la consecución de los trámites de esa naturaleza".6 

En enero de 1990 se expide el Reglamento sobre el Control y Registro de la Transfe­

rencia de Tecnologfa y el Uso y Explotación de Patentes y Marcas. 

Definición. 

Definiremos las alianzas estratégicas como la "cooperación entre dos o más em­

presas industriales, por las que cada una de las partes trata de ampliar sus posibilidades, 

mediante la combinación 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 específica en su negocio y la contraparte puede 

compensar o cubrir dicha carencia. Muy frecuentemente el punto débil que conduce a 

una compañia a unirse en una alianza estratégica, es la falta de disponibilidad de capital. 

Los costos fijos para emprender muchos proyectos industriales de alta tecnología 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 investigación y desarrollo de dichas tecnologías, 

así como también los costos de operación para grandes plantas de producción. 

6 PEREZ NIETO CASTRO, LEONEL. "Derecho !nÍernaciona/ Privado". Editorial Harla, México. 1991: 
págs. 165-166. · 
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Objetivos. 

Las causas más comunes por las que se ha visto que es atractiva la formación de 

alianzas estratégicas se pueden resumir en los puntos siguientes:7 

Para establecer una sinergia tecnológica. Se refiere a cuando las empresas se 

especializan en algún segmento de tecnología y carecen de conocimientos para 

integrar otras y desarrollar nuevos productos. 

Por la necesidad de traer productos al mercado más rápidamente. Debido a mer­

cados muy competidos, a rápidos cambios tecnológicos, a cambios en las carac­

terísticas del cliente, o a una mayor necesidad de diferenciación se hace indis­

pensable adelantarse a la competencia. 

• Para compartir erogaciones fuertes. La empresa individual logra diversificar el 

riesgo inherente al desembolso de una inversión muy fuerte, distribuyéndose éste 

entre las otras empresas participantes. 

Para eliminar problemas de administración 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 compañia pequeña puede resultar 

atractiva para una más grande, en la medida en que la primera está más dis­

puesta a conceder control a cambio de capital. De esta forma la pequeña dismi­

nuye su riesgo de invertir y por otra parte incrementa su valor. Además la com­

pañia más grande puede suplir alguna debilidad estratégica para afianzar su po­

sición de liderazgo. Por otra parte es importante destacar que es posible lograr 

una sinergia estratégica o la unión 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 investigación y desarrollo de los productos. 

7 PORTER L YNCH. ROBERT. "The Praclica/ Guide lo Joinl Ven/11res and Corporale Alliances". 
Págs. 8-13. John Wilcy 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 márgenes y economías de escala. La combinación del capital, de 

los conocimientos y los recursos de otras empresas, tiende a lograr una reducción 

en los costos. También se pueden crear alianzas estratégicas cautivas que funjan 

como empresas proveedoras de materias primas específicas para sus dueños. 

Como alternativa ante la realización de adquisiciones y fusiones o como antece­

dente a la formación de éstas últimas. Una alianza estratégica es un acuerdo de 

duración limitada, lo que trae consigo muchas ventajas: permite que la relación 

entre las empresas consideradas como candidatas para la realización de fusiones 

y adquisiciones evolucione a la vez que logra que las partes trabajen conjunta­

mente en uno o dos proyectos pequeños. Por otro lado, permite que dos empre­

sas se unan conservando su autonomía e independencia en sus propios nego­

cios, lo que resulta más fácil que formar una corporación y luego disolverla por in­

compatibilidad. Si la relación funciona bien, la duración puede ser extendida al 

tiempo que se quiera; si por el contrario no funciona, es válido buscar un socio 

más compatible cuando la alianza expire. 

Las causas anteriores nos llevan a a concluir que una alianza estratégica es una 

forma de asociación que resulta ser muy interesante, ya que es una relación de mutua 

independencia, más que de subordinación. 

Requisitos. 

Se recomiendan seis criterios para elegir socios de coalición duradera:s 

Los socios deben poseer la fuente deseada de ventaja competitiva (escala, 

tecnología, acceso al mercado, u otra contribución) que esté buscando la coali­

ción. 

8 PORTER, M. "Compelilion in Global Industries". Harvard Businees School Prcss, 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 intemacionales de las partes han de ser compatibles. 

Debe existir un riesgo reducido de que los socios disuelvan la asociación y compi­

tan independientemente. 

La otra parte debe tener valor prioritario en comparación 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 tiempo y recursos necesarios. 

Definición de los objetivos y los beneficios. 

Definir el periodo en que se esperan los resultados. 

Definir aportaciones: experiencia, productos, capital, mercados, tecnología. 

Deben de considerarse dentro del contexto de la economía nacional, los nuevos. 

determinantes de la competitividad internacional los cuales se mencionan a continua­

ción:9 

Tecnologías de proceso, disponibilidad y uso adecuado de tecnología. 

Automatización de funciones con empleo de sistemas electrónicos: producción, fi· 

nancieras y administrativas. 

Métodos de control de inventarios. 

Uso efectivo de la informática. 

Conocimiento del mercado: de sus necesidades y de su probable evolución. 

9 GUADARRAMA H., JOSÉ DE JESÚS. ''.41innzas Tecnológico-Estratégicas, vla para alcanzar la 
competitividad global". Sección Negocios. El Financiero. Martes 2 de noviembre de 1993. 
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Características distintivas. 

Las características que se dan en este tipo de asociaciones son las que hacen 

que a pesar de su antigüedad hayan perdurado hasta nuestros días y sean tan frecuen­

temente utilizadas. La flexibilidad de las alianzas estratégicas las hace propias tanto para 

peguenas como para grandes firmas y así llevar a cabo negocios de magnitud variable. 

Entre estas características tenemos las siguientes: 

Aportaciones. Para que exista la alianza estratégica, quienes en ella participan 

deberán contribuir al esfuerzo común. Las aportaciones pueden consistir en efec­

tivo, bienes o derechos, pero también en industria (tecnología) o simplemente en 

el tiempo aplicado a la ejecución del proyecto. 

Búsqueda de un fin común. No es éste un acuerdo en que los intereses de las 

partes se contraponen sino al contrario concurren a una misma finalidad. 

El propósito de la alianza. Es propio de la alianza estratégica estar destinada a un 

proyecto específico. La limitación que se indica no está relacionada con la dura­

ción 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 podrá decidir por sí solo acerca de la 

operación y administración del negocio, independientemente del monto de su 

aportación. 

Vocación a las ganancias y a las pérdidas. Las partes están interesadas en la 

generación 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 Fría, comenzó a forjarse un solo mundo 

revistiendo las características de economía de mercado. 
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"En este proceso de integración económica suelen distinguirse tres fuerzas que 

traen consigo un creciente desarrollo en todo tipo de alianzas estratégicas' .. 10 

La creciente semejanza en los deseos de los consumidores. 

El desarrollo de la tecnología. 

El proteccionismo. 

Se puede esperar en principio con la firma del TLC que la reducción de las barre­

ras comerciales provocará en la mayoría de los casos, una expansión del comercio inter­

nacional y de negocios conjuntos internacionales. 

En el ámbito empresarial mexicano destacan las empresas pequeñas y las mi­

croempresas, en su mayor parte familiares. De acuerdo a las tendencias económicas 

actuales que llevan sin duda a una mayor globalización de los mercados, las alianzas 

estratégicas resultan especialmente atractivas para ellas, ya que son una forma de coo­

peración más justa que les permite una mayor participación a pesar de que su condición 

sea la de minoritarios. 

La tendencia presente y futura es que habrá más formas de cooperación estraté­

gica que no sólo involucren a las empresas pequeñas sino también a las más fuertes, 

dado que la competencia que enfrentan se ha ido constituyendo en bloques que provo­

can barreras de entrada que una sola firma difícilmente puede vencer. 

Es necesario mencionar también los riesgos y desventajas que presentan este 

tipo de asociaciones, de tal manera que las pequeñas y medianas empresas constructo­

ras los tomen en cuenta a la hora de hacer sus respectivos análisis de factibilidad. 

1° Conferencia de la Doc1ora Hildy J. Teegen en el Instituto Tecnológico Autónomo de México (IT AM), el 
24 de septiembre de 1992. 
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Riesgos asociados con las alianzas estratégicas internacionales. 

Jain identifica seis importantes riesgos asociados con las alianzas estratégicas los 

cuales se enuncian a continuación: 11 

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 

conflictos .V tenga efectos negativos. 

Desequilibrios en el compromiso y la motivación. El riesgo de que las aportacio­

nes de las partes sean desiguales. 

Dificultades para conseguir un acuerdo. El riesgo de que no se llegue a ningún 

acuerdo incluso después de dedicar un apreciable esfuerzo y tiempo de la direc­

ción a las negociaciones. 

Problemas de comunicación. El riesgo de malentendidos como producto de las 

barreras idiomáticas y culturales. 

Conflictos entre las partes. El riesgo de conflictos y desacuerdos sobre las princi­

pales decisiones, la distribución de beneficios, la aplicación de las aportaciones, 

etc. 

Represalias del Gobierno y la competencia. El riesgo de reaccio¡ies adversas por 

parte de los Gobiernos y la competencia del sector. 

11 JAIN, S.C. "Perspectives on Jnten1111iona/ Strategic A//iances". Advances in lnlernational Markcling, 
Vol. 2, JA! Press, Nueva York. 1987. 110~1 l. 
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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 algún tipo de alianza o coinversión fracasan, no por el tipo de 

negocio en sí, sino por las diferencias culturales que existen entre ambos países para 

hacer negocios. Entre éstas tenemos: 

La mala interpretación 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 país. 

La velocidad con que los americanos quieren concretar un negocio. 

La desconfianza de los mexicanos. 

La organización interna de las compañías. 

Debe entenderse, que antes de establecer una coinversión 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 NORTEAMÉRICA. 

La economía mexicana se caracterizó en el pasado por tener un marco de facili­

dades y protección a la industria nacional. El sector construcción se desenvolvió también 

bajo este mismo esquema económico, en el cual las prácticas proteccionistas se dieron 

de la siguiente forma: 

La práctica gubernamental en cuestión de subcontratación era exclusiva a cons· 

tructores locales, tratándose de inversión pública con recursos propios, lo cual 

equivaldría a la política de sustitución de importaciones en la construcción . 
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El uso de mecanismo de subdivisión de obras para asegurar la contratación local 

en inversiones gubernamentales con cr.édito de organismos internacionales. 

La inversión extranjera directa en las empresas constructoras locales, se sometía 

al límite del 49% como máximo. 

Sólo los contratistas locales tenían acceso a una información completa, ocasio­

nando insuficiente transparencia en la asignación de contratos. 

Los concursos se desarrollaban bajo un esquema de proyectos ejecutivos in­

completos y con un número reducido de conceptos de obra. 

Se ponían trabas en el procesamiento de permiso de entrada a profesionales ex­

tranjeros de la construcción.12 

A partir de 1985 se dio giro en la política gubernamental, ésta se orientó al desa­

rrollo de un proceso de liberación económica, empezando por la reducción progresiva de 

las tasas arancelarias, la eliminación gradual de barreras no arancelarias, mostrando 

también en los regímenes regulatorios especiales y algunas limitaciones a la participa­

ción accionaria de extranjeros. 

Con esta nueva política de apertura económica la industria de la construcción ha 

empezado a experimentar una mayor exposición 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 compañías que gozan de una mayor experiencia al 

operar en un ambiente siempre competitivo, que disponen de mejores facilidades finan­

cieras, fiscales, tecnológicas y promocionales únicas, idóneas para apoyar sus exporta­

ciones.13 

Las reglas del Tratado de Libre Comercio tienden a facilitar la integración de Ja 

región de América del Norte, al remover las barreras de Jos flujos de comercio, inversión 

y tecnología que todavía subsisten. Se creará un marco legal e institucional para Ja realí-

12 OCHOA, FELIPE Y ASOCIADOS, S.C. "los Seri,icios de la Industria de la Construcción ante los 
Escenarios Futuros de Apertura y Globalización ". CNJC. 1990. 

13 "Situación de la Industria de la Construcción". Dirección de Operación Externa. Deplo. de Economía y 
Estadística. CNIC. 1993. 
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zación de oportunidades de negocios, en particular para los oferentes de servicios rela· 

cionados con la obra pública. La integración. no debe significar una redistribución del 

mercado existente, en la cual los más poderosos y de mayor tamaño se queden con la 

mayor parte o la más redituable. La integración persigue el establecimiento de alianzas 

estratégicas, a nivel de países y de empresas, que sirvan para el aprovechamiento de las 

ventajas competitivas existentes en la región, y con ello optimizar las estructuras de 

costos y maximizar la competitividad.14 

El impacto del TLC en la economía mexicana ha traído consigo mayores cambios 

a los que ya se han experimentado con el proceso de liberación económica realizada 

hasta ahora. De hecho sus efectos se empezaron a mostrar con desregulaciones15 y 

cambios en disposiciones para algunos sectores de la economía. 

Los costos de maquinaria, la tecnología y del capital en México, limitan las posibi· 

lidades de avances más rápidos a precios competitivos internacionalmente. En contra­

parte, en los Estados Unidos y Canadá, el tamaño de la industria constructora es mucho 

mayor que la mexicana, y cuentan con tecnologías de punta en las áreas de diseño y or­

ganización, en adición a la disponibilidad de capital a largo plazo de bajo costo relativo 

para el financiamiento de las obras. 

"Debe verse a la asociación. como una fórmula para et aumento de los beneficios 

sobre bases recfprocas para la industria de la construcción de los tres pafses. Las venta­

jas competitivas deberán verse como elemento de cohesión de los participantes. v no 

como un medio para desplazarlos".16 

El desmantelamiento del sistema proteccionista, la globalización de la economía y 

la privatización han provocado un cambio sustancial en la demanda de la construcción 

que lleva a la industria a operar en un entorno de mercado más competitivo. Dentro de 

este contexto, los empresarios constructores no sólo deberán procurar la minimización 

de costos en la producción, sino en la operación y mantenimiento de las obras durante 

su vida útil, además se debe mantener una alta calidad en la realización de la obra y un 

bajo tiempo de ejecución. Para lo anterior, es necesario que las empresas constructoras 

14 BRAVO DÍAZ, CARLOS A. "El Tratado De Libre Comercio en la Industria de la Construcción''. 
Trabajo presentado en la materia: Trabajo de Investigación, Maestría de Ingeniería (Construcción), 
DEPFI, UNAM. Febrero de 1994. 

15 Tendencia a la supresión de requisitos administrativos para la consecución de determinado trámite. 
16 lbidem 13. 
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se inserten a un proceso de asimilación y generación de tecnologías, orientándose hacia 

la especialización en nichos de mercado específicos y así consolidar su posición com­

petitiva. 

El empresario constructor deberá 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 además 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 foráneos, es decir, ser promotor. 

Tendrá que establecerse las condiciones que permitan un menor costo del dinero 

para facilitar el financiamiento; asimismo se debe incentivar la investigación y el desarro­

llo de tecnología a través de la desgravación de los recursos que se destinen a esta ac­

tividad y facilitar la importación de maquinaria y equipo que contribuyan a la capitaliza­

ción de las empresas, mediante la reducción de trámites y tasas arancelarias.17 

1.4 PERSPECTIVAS Y TENDENCIAS. 

"El país requiere una reconversión industrial, entendida esta como el conjunto de 

transformaciones dirigidas a aumentar la productividad, la competitividad interna e inter­

nacional, así como la rentabilidad de la producción mediante la incorporación, innovación 

y adaptación de nuevas tecnologías. Supone desarrollar nuevos esquemas organizativos 

y de producción que puedan incluir fusiones, ajustes o el nacimiento de nuevas empre· 

sas". 18 

Es claro que las alianzas estratégicas buscan fomentar el desarrollo tecnológico y 

la competitividad por escala de producción para aprovechar los espacios de comerciali­

zación derivados del TLC. En otras palabras, constituyen una alternativa para participar 

en nuevos mercados y consolidar la competitividad al eficientar los sistemas de produc­

ción y ampliar los recursos disponibles para adaptar o innovar las tecnologías de punta. 

17 Ibídem 13. 
18 PALENCIA ESCALANTE. CARLOS. "Reorien1ació11 Económica y Alianzas Estratégicas". Sección 

Enfoques. El Financiero. Lunes 19 de julio de 1993 . 
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Se presentan también grandes oportunidades de intercambio con el ingreso de 

México a la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (el cual se con­

cretó el 14 de abril de 1994), organización que agrupa a los 25 paises más industrializa­

dos del mundo y en donde México se convertirá en la novena economía del grupo, in­

mediatamente después de España, pero antes de Holanda. Sin embargo hay que men­

cionar una seria desventaja originada a partir de dicha incorporación 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 recibían de países industrializa­

dos para apoyos a proyectos de quienes no pueden ingresar directamente a los merca­

dos intemacionales de capital - la mayoría de la planta nacional -, estarían en entredi­

cho.19 

Esto tiene que obligar a la pequeña 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 pequeña y mediana empresa constructora 

en cuanto a desarrollo, serán 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 búsqueda de elementos para lograrlo no se 

limita a los grandes consorcios, los pequeños empresarios también lo necesitan conside­

rar. En un mercado global, las empresas sobrevivientes, serán aquellas que desplieguen 

mayor flexibilidad y puedan manejar más 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, Objeto del lngres~ a la OCDE". 
Sc~ción Economía. El Financiero. 14 de abril de 1994. 
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Podemos mencionar a continuación las principales tendencias de la economía 

mundial y que impactan de una manera decisiva en la pequei'\a y mediana empresa 

constructora de México: 

1. El cambio. Este se da de una manera frecuente con gran velocidad y de una forma 

drástica impactando en todos los ámbitos: económico, político, tecnológico, jurídico, 

fiscal y social. 

2. Mercados sin fronteras. La tendencia apunta a la globalización de los mercados, 

con la desaparición casi en su totalidad o al menos la disminución sustancial de las 

barreras arancelarias y de otras medidas proteccionistas. 

3. Información. Manejo de sistemas de información veraz y oportuna para el monitoreo 

de nueva tecnología, nuevos mercados y tendencias económicas. 

4. Las personas. Es el recurso más importante de toda empresa y no puede ser susti­

tuido por la tecnología. 

5. La orientación de la empresa hacia el cliente. Es necesaria para diseñar correcta­

mente los productos y proporcionar un servicio de alta calidad. De esta manera se 

podrá conseguir la especialización y la identificación de nichos de mercados que 

surgen como consecuencia de la evolución de las necesidades de los clientes, ya 

que éstos demandan productos más específicos. 

6. Creatividad. La creatividad y la innovación, constituyen elementos importantes de 

las empresas del futuro. Debe verse a la innovación como un proceso continuo que 

forma parte de la estrategia de la empresa. 

7. Privatización. Existe una tendencia hacia una mayor privatización de la economía, 

con la consiguiente <:reación de nuevas oportunidades para los empresarios y con 

el reto que implica, el ser capaz de adaptarse al nuevo entamo. 

8. Alianzas. Son consecuencia de la globalización de la economía, de tal forma que 

están 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. Ecologfa. El entorno social será cada vez más exigente, por lo que será necesario 

tener una convivencia más armónica con el medio ambiente. 

10.Especialización. Debida a la flexibilidad, agilidad y mayor comunicación de que 

pueden gozar las empresas, se tiende hacia la división en unidades económicas 

más pequeñas. 

11. Nuevo auge de la empresa familiar. En diversas economías de países industrializa­

dos, las empresas familiares (micro y pequeña industria) gozan de características 

bien definidas, con ventajas e inconvenientes muy específicos; no obstante, su 

fuerza, libertad y flexibilidad hacen que una adecuada operación de las mismas 

permita la consecución de excelentes resultados en todos los sentidos. 

De la misma forma, existe la tendencia dentro de la industria de la construcción 

de realizar los cambios microeconómicos -empresas e ingenieros- necesarios para al­

canzar una mayor competitividad y productividad, mediante los siguientes puntos:20 

a. La profesionalización de los sistemas gerenciales, administrativos, informáticos y 

promocionales de la empresa. 

b. La orientación al mercado -cliente-. 

c. La selección, adaptación y uso de tecnologías. 

d. La búsqueda de fuentes de financiamiento. 

e. La atención a los recursos humanos. 

f. La organización interindustrial. 

20 JINICH RIPSTEIN. SERGIO. "Efec/os del TLC e11 la Calidad y la Canlidad de Ingenieros Civiles". 
Sección Enfoques. El Financiero. 11 de agosto de 1993. 
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La necesidad de ser más competitivos y productivos obliga a las empresas cons­

tructoras a una mayor capacitación, la cual les permitirá desempañarse eficientemente y 

conseguir nuevas fuentes de trabajo. Por tanto, debemos considerar a todas aquellas 

organizaciones y agrupaciones del gremio de la construcción, pues mediante éstas se 

podrá formar un verdadero frente para poder atacar toda la problemática que se pueda 

presentar dentro de ésta industria. 

La Cámara Nacional de la Industria de la Construcción (CNIC), a través del 

Instituto de Capacitación de la Industria de la Construcción (ICIC), de la Fundación de la 

Industria de la Construcción (FIC) y del Instituto Tecnológico de la Construcción (ITC) po­

seen una amplia gama de programas tanto de investigación como de capacitación que 

cubren gran parte de las necesidades de las micros y pequeñas empresas constructoras 

(ver Tabla). 

PROGRAMAS DE CAPACITACIÓN EMPRESARIAL DE LA CNIC 

cur110a de auper1ci6n empresarial del 1c1c· Programas del ITC 
Contabilidad, finanzas para ejecutivos de la industria de • Diplomados en superación empresarial 

la construcción 
Uniones de eréd~o 

• Organización de consorcios en la Industria de la cons-
trucción 

• La liquidez y la subsistencia empresarial 
• Formulación de presupuestos y su control 
• Estilos de dirección para una pequena empresa cons­

tructora 
• Administración de empresas constructoras 
• Administración de ta pequena y mediana empresa cons-

tructora 
• Desarrollo de habilidades gerenciales 
• Seguros y fianzas en la Industria de la construcción 

• Mueatra de cursos con orienlaci6n a la peque"ª y mediana em· 

prna 

La Fundación de la Industria de la Construcción para el Desarrollo Tecnológico y 
la Productividad A.C. (FIC) se constituyó como un organismo que tiene por objetivo in­

vestigar, desarrollar, conocer y documentar lo referente a tecnologías de punta, técnicas, 

procesos, maquinaria, herramientas y materiales para la creación de nuevos sistemas 

gerenciales de información y de control en el ramo de la construcción. 
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Por medio de la investigación tecnológica y de la información se proporcionarán 

elementos para que las empresas constructoras sean más productivas y más competiti· 

vas. La Fundación proporcionará a los constructores el beneficio de conocer y enfrentar 

la necesidad de incorporar nuevas técnicas de construcción que permitan obtener la mo­

dernización en el ramo, márgenes de seguridad adecuados, incremento de su producti­

vidad y por ende, mejorar su posición en el mercado. 

De esta manera, los programas a realizar dentro de la Fundación estarán enca­

minados a los siguientes objetivos: 

Identificación de materiales, equipos y procesos constructivos ya existentes, y 

evaluar su posible impacto sobre la productividad y competitividad de las empre­

sas constructoras mexicanas. 

Promoción para desarrollar materiales, equipos y procesos constructivos que se 

adapten a las necesidades y características de nuestro país. 

Investigación y desarrollo de sistemas administrativos dentro de la industria de la 

construcción que puedan ser utilizados con facilidad por las pequeñas y media· 

nas empresas constructoras. 

Documentación y difusión de esquemas de control de calidad de forma que sean 

accesibles a la micro y pequeña empresa constructora. 

Proposición de nuevos sistemas de organización para las empresas constructo­

ras, para contratistas generales y subcontratistas que los apoyan en la consecu­

ción de sus actividades. 

Desarrollo de procedimientos, pruebas de estandarización y normalización que 

certifiquen los procesos constructivos. 

Establecimiento de programas de promoción industrial para su posterior difusión 

entre los agremiados, instituciones financieras y las autoridades gubernamenta­

les. 
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En forma independiente, Nacional Financiera ofrece cursos de capacitación y 

asesorfa técnica a través de programas impartidos por ella misma o a través de institu­

ciones d~ educación y asesoría independientes. 

Los programas de capacitación impartidos por Nafin a micro, pequeñas y media­

nas empresas son parte integral del Programa de Desarrollo Empresarial de esta institu­

ción. Se mencionan a continuación los principales: 

TEMAS GERENCIALES PARA LA MICRO. PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA 

PAQUETE: ADMINISTRACIÓN CONTABILIDAD FINANZAS MERCADOTECNIA PRODUCCIÓN RECURSOS 

HUMANOS 

MtlouLOS: a. Filosofla empre· a. Contabilidad a Aniflllsis finan· a. Conceptos Wisicos a. Conceplos bilisl- a Relaciones ... 
aarial básica ciero boralea 

b. Diagnóstico b. Costos b. Malemifiticas fi. b. Estrategia de pro- b. PJaneación de la b. Seleccfón 

n1nci11r1s duetos y precios producción 

c. P/aneaclón c. Presupuestos c. Evaluación de c. Canales de distri· c. Administración de c. liderazgo y mo-

prc~os bución inventarios tiv.ción 

d. Evaluación y con- d. Control lnlerno d. Costos y estruc. d. Publicidad y pro· d, Calidad y produc. d. Manejo de con· 

""' turadec:apitll moción tividad fliclos 

e. Fiscal e. Investigación de e. Estrategia de ma. e. Desarrollo or· 

mercados nufaclura ganlzaclonal 

Tabla 3 

La asesoría técnica se realiza en el Centro Nafin para el Desarrollo de la Micro y 

Pequeña Empresa. 

Además Nafin ofrece a las microindustrias una serie de once fascículos sobre te­

mas administrativos dirigidos para la capacitación del empresario (ver Tabla). 
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TEMAS DE ADMINISTRACIÓN PARA MICROINDUSTRIAS 
• La empine y el emp<eMrio 
• La conl1bllidlld en la em¡iresa 
• Vent1a 
• Anállaia de estados financieros 
• Manajo de personal 
• Producción y costos 
• Principios de 1dmfnlstraclón 
• Desarrollo de la mlcroempresa 
• Control de calidad 
• Fuentes de financiamiento y su obtención 
• Manual de Ir.Imites de la empresa 

T1bl14 

Dentro de las instituciones autorizadas por Nafin para impartir cursos de capaci­

tación y asistencia técnica se encuentra el IMDEI, el cual ofrece cursos en las siguientes 

áreas: 

TEMAS DE ADMINISTRACIÓN Y ASISTENCIA DEL IMDEI 

• Calidad total 
• Administración 
• Ventas 
• Ffntnzas 
• Recursos humanos 

T1bl1I 

Es importante recordar que la capacitación es un elemento importante para obte­

ner mejores niveles de competitividad y productividad dentro de la industria de la cons­

trucción. Será un verdadero reto lograr una verdadera conjunción entre las micros y pe­

quer'ias empresas constructoras y todas aquellas instituciones y asociaciones que las 

agrupan, de manera que se logre una verdadera planeación en cuanto a capacitación se 

refiere; se deben analizar aquellas deficiencias que se presentan tanto en los procedi­

mientos constructivos, equipos, maquinaria y herramienta utilizados, como los esquemas 

de organización y administración 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 problemática, proponer soluciones que ayuden e impulsen su recuperación. 

En este sentido, las -alianzas estratégicas constituyen una opción a considerarse dentro 

de las posibles soluciones a la problemática actual de la Industria de la Construcción. 
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2. PERFIL NACIONAL E INTERNACIONAL DE EMPRESAS 
CONSTRUCTORAS. 

Dado que el propósito de éste trabajo es analizar las alianzas estratégicas en las 

pequeñas y medianas empresas constructoras, se hace necesario conocer el estado que 

guardan éstas dentro de la economía nacional. De la misma forma, es importante cono­

cer los recursos tecnológicos con los que cuentan así como los programas de financia­

miento a los que tienen acceso. De este modo podremos formar un perfil de este sector 

de la industria de la construcción, para pos~eriormente proponer mecanismos de alianzas 

que ayuden a mejorar sus debilidades económicas, tecnológicas y financieras. 

Como primera parte de este capítulo, se hará un análisis de este sector de la in­

dustria de la construcción. A continuación se describirá la actual situación de la industria 

de la construcción así como el grado tecnológico con que cuenta para enfrentar los ac­

tuales retos de globalización. Se analizarán los programas de financiamiento disponibles 

para estas empresas, considerando primeramente los principales elementos que deben 

considerarse al solicitar un crédito y la documentación mínima requerida. Se mencionan 

las fuentes de financiamiento disponibles y los programas ofrecidos actualmente. 

Como segunda parte, se realizará un análisis similar al anteriormente descrito 

pero enfocado a la industria de la construcción 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 compañías de ese país. 

2.1 SITUACIÓN ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN. 

Según datos proporcionados por el Departamento de Economía de la CNIC y el 

INEGI, en el tercer trimestre de 1994 el valor de la producción del sector formal ascendió 

a 12,244 millones de nuevos pesos, presentando un crecimiento anual del 21.85%. 

Considerando la producción por tamaño de empresa, se concentró básicamente en 

el estrato de las empresas gigantes con el 57.38%; le sigue en importancia el estrato de 

las empresas pequeñas, medianas y grandes con 28.01%, 8.13% y 6.48% respectiva­

mente. Cabe señalar sin embargo que aún cuando el porcentaje correspondiente al es-
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trato de las empresas pequeñas es relativamente alto, el elevado número de empresas 

que 10 componen hace que la participación promedio de cada una de ellas sea inferior a 

la participación de los demás estratos. 

VALOR DE LA PRODUCCIÓN EN EL TERCER TRIMESTRE* 
POR TAMAfilO DE EMPRESA 

(Miles de Nuevos Pesos) 
11993-11NI 

CONCEPTO 1993 Part.'Ao 19N Part.% 
TOTAL 1 o 048 278. 76 100.00 12 243 851.80 100.00 

GIGANTES n.d. n.d. 7025059.80 57.38 

GRANDES n.d. n.d. 794004.60 6.48 

MEDIANAS n.d. n.d. 995199.30 8.13 

PEQUE!ilAS n.d. n.d. 3,429,588.10 28.01 

Fuente: Depto. de Economla y Estadistica, CNIC, con datos del INEGI 
• Estimado el mes de sectlembre. 

TABLAS 

En cuanto a la participación de empresas constructoras por entidad federativa, 

hasta el tercer trimestre de 1994, sobresalen el Distrito Federal, Nuevo León, Jalisco y el 

Edo. de México con una participación del 48.40%, 8.30%, 5.53% y 3.95% 

respectivamente (ver Gráfica ). 

PARTICJPACION CE LAS EMPRESAS EN EL VALOR TOTAL DE LA 
PRODUCCION POR ENTIDAD, TERCER TRIMESTRE DE 1994 

(Estlm•do el m•• de septiembre) 
GRAFICA2 

JALISCO NUEVO LEON 

"' 

"' 
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Los tipos de obra con mayor participación dentro del valor de la producción del 

sector formal, fueron: edificación, transporte, riego y saneamiento con 35.9%, 28.49% y 

10.38%, respectivamente. 

VALOR TOTAL DE LA PRODUCCIÓN POR TIPO DE OBRA 

Enero-Aaosto de 1194 

TIPO DE OBRA 1993 Part.% 1994 Part. % Var.% 

TOTAL 10 049 278.78 100.00 12 243 851.80 100.00 21.85 

Edificación 3459188.40 34.43 4 320983.50 35.29 24.91 

Rleao v saneamiento 974,259.00 9.7 1 270728.28 10.38 30.43 

Electricidad v comunicaciones 864,930.81 8.61 1 012590.69 8.27 17.07 

Transoorte 3073351.40 30.59 3488862.55 28.49 13.52 

Petróleo v<>etroaulmlca 704624.94 7.01 865290.27 7.07 22.8 

Otras construcciones 1,353 522.92 13.47 1 285396.51 10.5 c5:031 

Fuente: CNIC-INEGI TABLA 1 

La actividad principal de los cuatro estratos de empresas considerados en el sector 

formal se concentró en edificación 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

ficación; mientras que en las empresas pequeñas las especialidades más importantes 

son edificación, riego, saneamiento y transporte (ver tabla). 

ESTRUCTURA PORCENTUAL DEL VALOR DE LA PRODUCCIÓN POR TAMAÑO DE EMPRESA 1994' 

TIPO DE OBRA GIGANTES GRANDES MEDIANAS PEQUEÑAS TRIMESTRE 

Part.% Part.% Part.% Part.0~ Part.% 

TOTAL 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

Edilicaclón 31.00 40.00 38.50 42.30 35.29 
Rieao v saneamiento 7.7 8.10 12.80 15.60 10.38 
Electricidad v comunicaciones 8.00 6.90 5.90 9.70 8.27 
Transparte 36.50 26.80 24.40 13.50 28.49 
Petróleo v oetrooulmlca 10.90 3.10 1.60 1.50 7.07 
Otras construcciones 5.90 15.10 16.80 17.40 10.50 
Fuente: CNIC-INEGI TABLA 8 
• Para el promedio sólo se consideran julio y agosto. 

Las especialidades de mayor dinamismo en el tercer trimestre de 1994 fueron pe­

tróleo y petroquímica, transporte y edificación registrando un crecimiento real del 53.67, 

29.52 y 24.91 por ciento, respectivamente . 
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Así mismo, en la distribución de obras dada por sector institucional, se observa que 

la obra pública representó el 63.9% en tanto que la privada fue de 36.1%; en ésta última, 

el 8.6% correspondió a obra concesionada y el 27.5% a obra no concesionada. 

VALOR DE LA PRODUCCION POR SECTOR INSTITUCIONAL EN EL TERCER TRIMESTRE• 
p>ARTICIPACIÓN PORCENTUAL) 

1ff:M8941 

1813 TOTAL PÚBLICA PRIVADA CONCESIONADA NO CONCESIONADA 
SUBTOTAL 

TOTAL 100.00 57.14 42.86 9.74 33.12 

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

GRANDES n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

MEDIANAS n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

PEQUENAS n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

1184 
TOTAL 100.00 83.80 38.10 1.80 27.50 

GIGANTES 100.00 65.15 34.85 9.23 25.62 

GRANDES 100.00 56.47 43.53 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 TABLAS 
• Para el periodo de 1994 se consideran únicamente 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 económico 

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 año anterior. Las 

empresas con cero ingresos representaron el 22.3% y el índice de las empresas activas 

fue del 72.6%. 

El estrato que contribuyó con más fuerza a elevar el índice de las empresas inacti­

vas, fue el de las empresas pequeñas. En tanto, los e~tratos de las empresas pequeñas 

y medianas fueron los que representaron los más altos niveles de empresas desapareci­

das. 
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INDICE DE ACTIVIDAD EN EL TERCER TRIMESTRE' 
(PARTICIPACIÓN PORCENTUAL) 

11113-11941 

1113 CONSTRUCTORAS CONSTRUCTORAS CONSTRUCTORAS 
ACTIVAS PARADAS DESAPARECIDAS 

TOTAL 12.3 18.00 1.80 

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

GRANDES n.d. n.d. n.d. 

MEDIANAS n.d. n.d. n.d. 

PEQUEÑAS n.d. n.d. n.d. 

1194 CONSTRUCTORAS CONSTRUCTORAS CONSTRUCTORAS 
ACTIVAS PARADAS DESAPARECIDAS 

TOTAL 72.60 22.30 1.10 

GIGANTES 92.50 4.00 3.50 

GRANDES 85.70 12.40 1.90 

MEDIANAS 78.60 16.80 4.60 

PEQUEÑAS 58.90 34.30 6.80 

Fuenle: CNIC-INEGI. 
• Esl/mado et mes de septiembre de 1994. TABLA10 

Se realizaron compras de materiales a las demás ramas económicas por un valor 

de 4,629.5 millones de nuevos pesos, superior en 21.02% en términos reales al realizado 

el mismo trimestre del año anterior. El 81.1 % del monto total de las compras lo efectua­

ron los estratos de las empresas gigantes y pequeñas, con una participación del 48.5% y 

32.6% respectivamente. 

El consumo de materiales para la construcción en el sector formal ascendió a 

4,453.5 millones de nuevos pesos. El crecimiento real registrado fue de 21.51% con res­

pecto al mismo periodo del año anterior. Al igual que en las compras, las empresas gi­

gantes y pequeñas son las de mayor participación en el consumo de materiales: 48.97% 

y 31.99% respectivamente. 
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COMPRA Y CONSUMO DE MATERIALES EN EL TERCER TRIMESTRE* 
(MILES DE NUEV9$ PESOS) 

11113-19141 

1113 COMPRA CONSUMO 

TOTAL 3884 314 3,810141 

GIGANTES n.d. n.d. 

GRANDES n.d. n.d. 

MEDIANAS n.d. n.d. 

PEQUEflAS n.d. n.d. 

1114 COMPRA Part.'4 CONSUMO Part.% 
TOTAL 4629104 100.00 4,413107 100.00 
GIGANTES 2246 334 48.52 2,180893 48.97 

GRANDES 380,654 8.22 367207 8.25 

MEDIANAS 494157 10.67 480354 10.79 

PEQUEflAS 1508 359 32.58 1,425,053 32.00 

Fuente: CNIC-INEGI 
•Estimado el mes de septiembre de 1994. TABLA 11 

La condición 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 año pasado a 468,081 en el tercer trimestre de 1994. 

Los empleados fueron el tipo de personal que resultó más afectado en la pérdida 

de empleos, con una reducción de 27,467 plazas en promedio; en tanto que los obreros 

perdieron 15,310 plazas. 

Los estratos de las empresas pequeñas y gigantes siguen siendo las principales 

generadoras de fuentes de trabajo. El promedio de plazas que ofrecieron estas empre­

sas, durante el tercer trimestre, representó el 82.3% del total generado en el sector for­

mal, correspondiendo 199,552 plazas a las empresas pequeñas y 185,680 a las empre­

sas gigantes. 

Sin embargo, al considerar el número 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, pequeñas y medianas con 107, 49 y 39 empleos respectivamente. 
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PERSONAL OCUPADO PROMEDIO EN EL TERCER TRIMESTRE" 
(NÚMERO DE ~AS) . 

1113-1"4• 

1113 TOTAL EMPLEADOS OBREROS 

TOTAL 1110•11 118780 394011 

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

GRANDES n.d. n.d. n.d. 

MEDIANAS n.d. n.d. n.d. 

PEQUEIÍIAS n.d. n.d. n.d. 

19N TOTAL Part.% EMPLEADOS Part.% OBREROS Part.% 

TOTAL 488181 100.00 89,293 100.00 378 788 100.00 

GIGANTES 185706 39.67 23,017 25.78 162,663 42.94 

GRANDES 36562 7.81 5,645 6.32 30911 8.16 
MEDIANAS 46305 9.89 10124 11.34 36169 9.55 
PEQUEFIAS 199608 42.63 50.507 56.56 149045 39.35 

Fuente: CNIC-INEGI 
ºEstimado el mes de septiembre de 1994. TABLA12 

La remuneración promedio mensual del personal ocupado en el tercer trimestre fue 

de N$1,296.50 por trabajador, superior en sólo 3. 19% en términos nominales al regis­

trado el mismo trimestre del año anterior. 

Los obreros son el tipo de trabajador con mayor crecimiento nominal en la remune­

ración promedio mensual (13.46%); en tanto que los empleados presentaron una varia­

ción nominal de sólo 3.01%. 

Considerando al personal por tipo de contratación: los obreros de planta y eventua­

les registraron similar incremento salarial en el periodo de observación. Por el contrario, 

en los empleados de planta y eventuales se presentó una notable diferencia en la ten­

dencia de las remuneraciones; mientras en los empleados de planta se elevó en 5.03%, 

en los empleados eventuales la remuneración promedio decreció 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 demás estratos no es considerable, la percepción promedio en las empre­

sas grandes es de N$1,205.90 y en las pequeñas es de N$1, 137.70 promedio mensual. 
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REMUNERACIÓN POR PERSONA OCUPADA PROMEDIO TRIMESTRAL• 
jNUEVOS PESOS) 

11913-111141 

1913 TOTAL EMPLEADOS OBREROS 

PERSONAL 

TOTAL PLANTA EVENTUALES TOTAL PLANTA EVENTUALES 

TOTAL 1•HAI 1111.17 1,132.7• 1 820.15 1,0CU.15 1180.37 1,002.49 

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

GRANDES n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

MEDIANAS n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

PEQUENAS n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. n.d. 

19114 TOTAL EMPLEADOS OBREROS 

PERSONAL 

TOTAL PLANTA EVENTUALES TOTAL PLANTA EVENTUALES 

TOTAL 1,211.5 1173.30 2,021.IO 1,HUO 1139.30 1252.70 1 081.70 

GIGANTES 1 498.35 2881.90 2 921 .20 2 631.45 1 303.45 1617.65 1 260.20 

GRANDES 1 205.90 2 204.90 2 295.55 1,448.05 1024.00 1,283.00 951.65 

MEDIANAS 1 242.50 11147.05 1899.40 1138.90 1076.15 1169BO 1 032.05 

PEQUENAS 1137.70 1522.25 1,612.45 1189.30 1 039.85 1,054.70 985.25 

Fuente: CNIC·INEGI 

•estimado el mes de septiembre de 1994. 

TABLA13 

Por otra parte, conforme a un estudio realizado por la Dirección de Análisis y 

Estudios Económicos del Banco Internacional (BITAL), la industria de la construcción en­

frenta obstáculos para penetrar en los mercados de Estados Unidos y Canadá ante la 

apertura comercial. Se destaca la falta de experiencia en mercados internacionales, asi 

como el rezago tecnológico de la mayoría de las empresas constructoras nacionales, 

como las mayores desventajas del sector ante la apertura comercial2 1. Asimismo los prin­

cipales problemas de la industria de la construcción ante la entrada en operación del 

TLC, sin importar el tamaño de la empresa son: 

El atraso en el pago de estimaciones. 

Competencia desleal. 

Baja rentabilidad. 

Retraso en la formulación de contratos. 

Falta de normas obligatorias para la comercialización de insumos importados que 

afectan el mercado nacional. 

21 Cabrera Higarcda, Sclene. "Topa con pared la industria de la construcción para entrar a EU". Lunes 14 
de febrero de 1994. El Financiero. 
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Insuficiencia de proyectos de investigación y desarrollo tecnológico para adaptar 

tecnología extranjera. 

Como ya se había mencionado en la introducción, el sector de las pequeñas y 

medianas empresas constructoras representaron en 1992, el 95% del sector formal 

(socios de CNIC); sin embargo su producción representó sólo 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 año y más de 200 tuvieron que cerrar22 . Esto fue causado en gran parte por 

la recesión presentada en la economía nacional durante 1993 debido a la falta de capital 

por la baja inversión privada, que de 16% descendió 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 la misma manera, 

las empresas que tuvieron trabajo, vieron caer en 1992 el rendimiento de su inversión a 

un 12% anual, porcentaje notoriamente insuficiente comparado con las tasas de interés 

en inversiones sin riesgo en ese año. 

Este comportamiento de la industria de la construcción no se da de una forma ais­

lada, puesto que la actual situación de crisis se presenta también dentro de la industria 

de la transformación. De acuerdo a un documento elaborado por la Cámara Nacional de 

la Industria de la Transformación (Canacintra), en los primeros meses de 1994 desapa­

recieron aproximadamente 5% de las micro y pequeñas industrias adscritas a esta aso­

ciación, con lo que el porcentaje de empresas que cerraron sus puertas aumentó 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 fábricas mantuvo sus instala­

ciones sin producir, en 1994 se incrementó a entre 17 y 18%. Se advierte que la mayor 

parte de las micro y pequeñas unidades fabriles no han completado -en algunos casos ni 

siquiera iniciado- sus procesos de modernización, por lo que tampoco pueden esperar 

mejorías en sus ventas y sus utilidades. 

"Es un círculo viciosos del que no se ha podido salir aún: falta de recursos para 

emprender o completar la modernización, lo que frena el nivel de producción con más 

alta calidad, que a su vez incide en las ventas y, consecuentemente, en las utilidades, 

22 Jinich Ripstcin, Sergio. "La Cámara de la Construcción Firme Avance Hacia la Modernidad". CNIC. 
Martes 15 de marzo de 1994. El Financiero. 

- 45 -



las posibilidades de generar empleos mejor remunerados u ofrecer salarios más altos; 

una demanda doméstica deprimida y escasas o nulas posibilidades de acceder a crédi­

tos". 23 

Grado Tecnológico. 

Nuestro país, se caracteriza por la naturaleza obsoleta de la tecnología que se 

fomentó en la primera fase de la industrialización del modelo sustitutivo de importacio­

nes. Al agotarse el modelo, la planta productiva quedó incapacitada para absorber tecno­

logía de punta que permitiera apoyar el desarrollo económico. El resultado es que, en el 

presente, acceder a la tecnología más avanzada exige no sólo de programas ambicio­

sos, sino también de apoyos financieros que en la actualidad son difíciles de conseguir. 

La tecnología de la estructura productiva de México, al menos buena parte de 

ella, se ha obtenido gracias a los contratos de tecnología llevados a cabo con empresas 

trasnacionales propietarias de las patentes y marcas de los procesos e innovaciones 

tecnológicos de la planta industrial. El acceso a la tecnología así contratada adquiere la 

forma de incorporación de maquinaria adquisición de conocimientos técnicos, acuerdos 

sobre el uso de la licencia o convenios específicos. 

La transferencia tecnológica hacia México proviene principalmente de Estados 

Unidos, Alemania y Francia. Comprende desde la adquisición de los conocimientos bási­

cos hasta procesos de tecnología sofisticada o de primera línea. En el caso de la cons­

trucción se realizan en muy variadas ramas como por ejemplo la tecnología francesa que 

se aplica en la construcción de las líneas del metro. Los contratos de transferencia de 

tecnología realizados por empresas con inversión extranjera han aumentado en los últi­

mos años (ver cuadro). 

23 C)ONZÁLEZ PÉREZ LOURDES/FlNSAT. "Desapareció 20% de Micros y Pequeílas Industrias en el 
Ultimo aifo: Canaci11tra". 19 de mayo de 1994. El Financiero. 

-46. 



Empresas con presencia de 1983 1984 1985 
inversión extranjera 

Intervalos orcentuales 
0-25 % 112 117 115 113 104 
26-49 % 84 93 82 86 84 
50-100 % 132 147 135 127 119 

Puente: Subsecretaria de Regulación de la Inversión Extranjera y Transferencia de Tecnologla. 

SECOFI. 

TABLA14 

De acuerdo a un informe de CONACYT, de una muestra de 34 mil 985 empresas 

mexicanas en 1989, 77.1% empleaban tecnología obsoleta; 19.5%, modernas pero vul­

nerables y escasamente asimiladas; 2.9%, fuertes tecnologías sin carácter competitivo y 

estratégico; y, solo 0.3% utilizaba tecnología de punta que pueden desarrollar ventajas 

competitivas. 24 

Se observa de igual forma, que el gasto destinado en ciencia y tecnología desde 

1980 (ver cuadro) representa menos del 1% del PIB generado en cada periodo anual, 

cuando las recomendaciones internacionales plantean una inversión del 3 al 8% del PIB. 

Esto significa que pocas empresas constructoras dedican gastos al desarrollo de tecno­

logías propias y lo que es peor aún, no se aprovechan los vínculos que pueden estable­

cerse con instituciones educativas que pudieran desarrollar algún tipo de investigación 

aplicada al entorno mexicano. 

24 CHÁ VEZ M., MARCOS. "Sin Competitividad Frente al Exterior 47% de la Industria". Sección 
Economia. El Financiero. 22 de diciembre de 1993. 
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~~%%f$iW@~~1> 
... 

fEl\l;j~ 1Rm1lil;JW .. ~~· ·_ ·mm1tm~1,··:%Jt1 ~: 

Afto Monto PIB Porcentaje 
IMiles de N$11 IMiles de N$11 

1980 19, 193 4,470,077 0.43 
1981 28,058 6,127,632 0.46 
1982 41,053 9,797,791 0.42 
1983 56,676 17,878,720 0.32 
1984 108,427 29,471,575 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 3,535, 163 1,018,188,000 0.35 

19930/ 4,076,050 1,142,150,000 0.36 
1994n/* 4,358,393 1,237,000,000 0.35 

Fuente: Indicadores de Actividades Cienllficas y Tecnológicas, CONACYT, M6>clco 1993. 
1 Pesos corrientes 

pi Cifras preliminares 

• Las cifras no inchnmn recursos nronios 

TABLA 15 

Existen países 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 mantendrá en la delantera tanto como tarde el 

progreso tecnológico en difundirse entre las distintas unidades de producción. 

Hay una tendencia actual a la disminución en el gasto en ciencia y tecnologia por 

parte del gobierno federal. Es necesario que el sector privado fomente aquellas activida­

des de investigación y desarrollo que resulten más rentables y con mayores beneficios 

en el corto plazo (ver cuadro). 
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Alemania 
Argentina 
Brasil 66.9 19.8 
Cana dé 45.2 41.7 
Chile 70.4 18.2 
E.U.A 49.0 49.1 
Espafta 46.0 51.4 
Francia 51.7 41.8 
Gran Bretafta 38.7 49.7 
Grecia 74.4 23.2 
Italia 54.0 41.7 
Japón 21.5 68.5 
México• 84.0 7.2 
Portugal 63.5 26.8 
Suecia 36.9 60.0 
• Dato Estimado 
Nota: La diferencia con el 100% corresponde a conlribuclonea externas. 
Fuente: Organlzation for Economic Ccroperatk>n and Oevelopment, Statisllcs en 
lhe Member Coonlrles, Suplemenl lo lhe OECD OBSERVER, No. 16<4 June-July 
1990. 
Unesco, Anuario Esladlstico 1990. 
SPP cuenta de Ja Hacienda Pública Federal Mé1eico. 

TABLA 16 
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De acuerdo a la Encuesta Nacional de Investigación y Desarrollo Tecnológico so­

bre el Sector Formal de la Industria de la Construcción, realizado por CONACYT e INEGI 

durante el mes de junio de 1992 y considerando solo a empresas catalogadas como 

Grandes y Gigantes, se pueden observar los siguientes resultados: 
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LUGAR DONDE REALIZAN LAS EMPRESAS LA INVESTIGACIÓN 
Y/O DESARROLLO TECNOLOólCO 
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MEDIDAS EN PORCENTAJE A LAS QUE RECURREN LAS 
EMPRESAS PARA PROVEERSE DE TECNOLOGIA 

GRAFICAB 

"46.1 
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•a) Transferencia de 
paquetes tecnológicos de la 
empresa matriz 

• b) Compra de paquetes 
tecnológicos 

• c) Compra de maquinaria 
y/o equipo nuevo 

12 d) Compra de maquinaria 
y/o equipo usado 

CI e) Diseno y/o fabricación de 
su maquinaria y/o equipo 

·• IJ Cursos de capacitación 

•g) Ninguna 

•h) No sabe 

•I) Otras 



i) Solicitudes. 
,, 

Existen dos tipos de solicitudes: la solicitud para proporcionar datos generales de la empresa y la solicitud de crédito propia­

mente que requiere de información más detallada. En algunos casos una sola solicitud considera información general y particular. 

%1tl~i%11Rllll~llrEllB.lllllllrlf'.'.'.~''~!'.:~:,'.'.~~,~,-::'i-ill.lB: 
Solicitud de infonnación básica Solicitud para el establecimiento de líneas 

• Nombre de la compañía y del funcionario de 1 · Garantías. 
contacto. 

• Accionistas y ejecutivos. • Información de girados (empresas de facto-

• Filiales. 
• Productos, mercados y competidores. 
• Materias primas y proveedores. 
• Personal e instalaciones. 
• Producción. 
• Referencias. 
• Créditos vigentes. 
• Documentos sobre información legal de la 

empresa: 
- Copia del acta constitutiva. 
- Escritura de la última modificación de 

estatutos. 
- Escritura de poderes. 
Documentos sobre información financiera de 
la empresa: 
- Estados financieros del último ejercicio 

preferentemente auditados• 
- Estados financieros parciales del ejercicio 

en curso. 

raje) . 

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

TABLA111 
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ii) Tipos de Crédito. 

Dependiendo de la institución que se trate, los créditos se clasifican de acuerdo al tipo de garantía solicitada y al uso que se 

les vayan a dar. 

~ 

(l¡¡¡¡~¡¡~;g@¡1¡;¡~~1~~¡}] 

t~¡;-¡¡;;mm*.m;; 

Uso 

~:11111! 
·w.•.V.'NM'w,., .. , .• , •. ,..,., ...•. ,., ...• 

tRITma!ti 
ífü!Mt 
tlll81tln*!! 
ill!l:BilHiRllYI 

TIPOS DE CRÉDITOS SEGÚN SU USO 
GRÁFICA11 
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ii.a) Tipos de créditos según sus garantías. 

1~\iltlfi~l~i~~!~ftti.tlt~i~fll!Ql\PllftllElillllllll:. 
Tipo 

Préstamos quirografarios 

Prestamos prendarios 

Definición 

Préstamo de dinero equiva-¡ Compras de materias primas o 
lente a un porcentaje del valor venta de productos termi­
comercial del bien que se en- nados. 
treaa en aarantía. 

Apertura de crédito en cuenta 1 Préstamo de dinero a través de 
corriente una cuenta bancaria. 

Adquisición o transformación 
de inventarios, financiamiento 
de cuentas de crédito y pago 
de obliaaciones a corto olazo. 

Refaccionarios 

Hipotecario industrial 

Remesas en camino 

Habilitación o avío 

Préstamo de dinero dejando 1 Compra de maquinaria y equi­
como garantía los bienes que po, y ampliaciones y modifica­
se adquieren con el crédito, y ciones de naves industriales. 
otras garantías adicionales. 
Préstamo de dinero dejando 1 Cualquier necesidad econó­
como garantía terreno, edifi- mica, inclusive la consolida­
cios, maquinaria y equipo ción de pasivos. 
propiedad del solicitante o de 
terceras oersonas. 

Préstamo de dinero mediante 1 Conversión de documentos en 
la aceptación en firme de giros efectivo. 
postales y telegráficos, y 
cheques en camino. 
Préstamo de dinero con des-1 Gastos directos de explotación. 
lino y garantía específicos que 
apoya al ciclo productivo de la 
empresa. 

TABLA19 
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Esto nos lleva a reflexionar que es_ muy poca la inversión en investigación y desa­

rrollo tecnológico por parte de las empresas constructoras grandes y gigantes. Es 

evidente que las micro y pequei'las empresas constructoras no tienen contemplado en 

sus presupuestos, erogaciones destinados a estos importantes rubros. 

2.2 PERFIL NACIONAL DE LA PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA. 

2.2.1 Descripción del sector de la pequeña y mediana empresa constructora. 

La clasificación por micro, pequeña, mediana y gran empresa permite definir, en 

cierta medida, el grado de crecimiento de una economía. En el país, la Secretaría de Co­

mercio y Fomento Industrial (SECOFI) estableció criterios que determinan el tamaño de 

las empresas y están basados en el número de empleados y en las ventas netas anuales 

de la empresa al cierre del último ejercicio. 

Claslficacl6n Número de empleados 
Microempresa Hasta 15 

Pequefia empresa Hasta 100 

Mediana empresa Hasta 250 

Grande empresa Másde250 

Diario Oficial: SECOFI: viernes 31 de diciembre de 1993 

Nota: estas definiciones Incluyen empleados evenlualea 

Monto de ventas anuales 

Hasta NS 900,000 

Hasta N$9"000,000 

Hasta N$20'000,000 

Más de N$20"000,000 

TABLA 17 

Asimismo, es necesario esclarecer la correspondencia que existe entre la clasifi­

cación de empresas de acuerdo a su tamaño que realiza la Cámara Nacional de la 

Industria de la Construcción para sus agremiados y la clasificación que realiza 

SECOFl-NAFIN, puesto que muchos programas de financiamiento para pequeñas y me­

dianas empresas constructoras se basan en esta última clasificación. 
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CORRESPONDENCIA DE ESTRATIFICACIONES OE EMPRESAS 
GRAFICAI 

Grande 

CNIC NAFIN.SECOFI 

mm En1Jt•1ttobjetodeHtllr1b1¡o 

( ) Verlllsrn6xl1N1M1rnlone1dlruevo1pno1 

En el año de 1992, la composición de las empresas constructoras afiliadas a la 

CNIC fue 81 o/o pequeñas, 14% medianas, 3% grandes y 2% gigantes. 

EMPRESAS AFILIADAS A LA CNIC 
EN 1992 

GRÁFICA 10 
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La pequeña y mediana empresa constructora en México posee procedimientos 

constructivos que se caracterizan por: 

Participación 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 pequeñas empre­

sas constructoras efectúen un uso adecuado de las tecnologías que utilizan. Si ésta es 

tecnología de punta procedente de países extranjeros, deben realizar las adaptaciones 

necesarias para hacer un uso eficiente de éstas. Si la tecnología 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 pequeña empresa constructora requiere tecnología de 

punta o tecnología tradicional, es necesario que esta cuente con los recursos suficientes 

para poder efectuar los cambios requeridos dentro de su organización. Formando frentes 

comunes a través de alianzas estratégicas o algún otro tipo de asociación, podrá tener 

::icceso a algún tipo de financiamiento con las instituciones de crédito; éstas por lo gene­

ral piden como requisito algún tipo de garantía que difícilmente podría cubrir una empre­

sa pequeña de forma independiente. 

Se analizarán a continuación los diferentes esquemas de financiamiento con que 

cuenta la industria de la construcción. 
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2.2.2 Financiamiento para la Pequefta y Med.lana Empresa Constructora Mexicana. 

Es común que la mayor parte de las pequeñas y medianas empresas constructo­

ras requieren de créditos para la compra de materia prima, adquisición de maquinaria y 

equipo y liquidación de carteras vencidas principalmente. Sin embargo, este tipo de em­

presas que se enfrentan ante problemas como la falta de conocimientos, trámites com­

plicados, falta de garantías y altas tasas de interés, solicitan con poca frecuencia dichos 

créditos. 

Se describe a continuación los principales elementos que se deben considerar al 

solicitar un crédito y la documentación mínima requerida. También se indican cuáles son 

las fuentes de financiamiento disponibles para las micro y pequeñas empresas. 

A) Requisitos para ser sujeto de crédito. 

8) Variables importantes a considerar en la solicitud de un crédito. 

C) Fuentes de financiamiento. 

A. Requisitos para ser sujetos de Crédito. 

Ser persona física 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 económicamente. 

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 números 

rojos no pueden ser sujetos de crédito. 
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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 más adecuada de 

acuerdo a las necesidades de la empresa que lo esté solicitando. Entre estos elementos 

debemos considerar los siguientes: 

i) Solicitudes. 

ii) Tipos de crédito. 

iii) Monto y fondos. 

iv) Costo. 

v) Plazos. 

vi) Garantías. 

vii) Tiempo de resolución. 

Se analizan a continuación con más detalle, cada una de estas variables a consi­

derar en la solicitud de un préstamo: 
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iii) Monto y fondos. 

El monto máximo depend~ del tipo de empresa que solicita el crédito y los fondos pueden ser de Nafin o de sus intermedia-

rios. 

MONTOS MÁXIMOS POR TIPO DE INTERMEDIARIO 
Millones de nuevos pesos 

GRÁFICA 12 

7 7 7 

Microempresa Pequeña empresa 
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!!Bancos 
•Entidades de fomento 
•Uniones de crédito 
O Arrendadoras financieras 
•Empresas de factoraje 

(corto plazo) 
11 Empresas de factoraje 

(largo plazo) 



iv) Costo. 

Las tasas son variables y están normalmente referidas al Costo Promedio Porcentual (CPP) o alguna otra tasa líder y son 

más altas cuando los créditos se otorgan con fondos de los intermediarios. 

Con fondos 
de Nafin 
CPP+4% 

Micro y 
pequeña empresa 

COSTO DEL CRÉDITO* 

Con fondos de la banca comercial 

CPP + 10% 

Microempresa Pequeña 
empresa 

GRÁFICA 13 
• Para proyectos especlflCOS de lnfonavit, se pueden conseguir créd~os entre CPP+4.5% y CPP+S.5% 
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v) Plazos. 

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

RANGO DE PLAZOS DE CRÉDITOS 

Tipos de crédito 

Capital de trabajo 

Reestructuración de pasivos 

Maquinaria y equipo 

Inmuebles* 

Factoraje 

• Para personas morales 

Plazos 

O años 2 años 4 años 6 años 8 años 10 años 
-. l 1 1 1 

GRÁFICA14 
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vi) Garantías. 

Los intermediarios exigen normalmente que las garantías sean bienes raíces y que se presenten en relación 2 a 1 con res­

pecto al monto total solicitado, aunque algunos otros acepten prendas, aval, equipo y otros artículos dependiendo del tipo de cré­

dito solicitado. 

:lliti1fJ¡í~~~11~tii.lllmlBl~~~~lmlliol-fR .. 
Garantías 

Bienes v raíces 

Materia prima/productos 

Prendas 

Fiador 

Equipo 

Historia crediticia 

¿Para qué tipo de crédito se requieren? 

Hipotecario industrial 

Habilitación v avío 

Para créditos en el programa impulso de 

Nafin 

Para casi cualquier tipo de crédito 

Refaccionario 

Quirografario 
TABLA20 
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vii) Tiempo de resolución. 

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 RESOLUCIÓN 

Meses 

Banca comercial 

- Fondos propios 1.00 
- Con fondos de Nafin 1.50 

1.50 

1.50 

Banca de fomento* 

Uniones de crédito 

Entidades de fomento 

Empresas de factoraje 

Arrendadoras financieras mwrnan 1.50 

[il Rango GRÁFICA 15 

• Banca de 2o piso, esto es, requiere canalizarse a través de la Banca Comercial 
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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 institución de desarrollo. 

FUENTES DE FINANCIAMIENTO 

GRÁFICA16 
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Nafin cuenta en México con 430 intennediarias financieras que manejan sus recursos. 

INTERMEDIARIAS FINANCIERAS QUE MANEJAN RECURSOS DE NAFIN 

GRÁFICA17 

Número 

23 

180* 

122 

54 

51 

• 22 en la industria de la construcción 
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Tipo de crédito que ofrecen a la 
pequeña y mediana empresa 

-General 

- General 

-General 

- Descuentos de derechos 
de crédito 

- Adquisición y arrendamiento de 
maquinaria y equipo 

- Adquisición de locales, 
instalaciones e inmuebles 



Programas de financiamiento. 

aJ Nacional Financiera. 

Desde su reestructuración NAFIN ha diseñado nuevos esquemas de financia­

miento entre los cuales están los Programas de Apoyo Integral para la Modernización 

Empresarial que se mencionan a continuación: 

PROGRAMAS DE APOYO INTEGRAL PARA LA MODERNIZACIÓN EMPRESARIAL 

PROGRAMA 

Apoyos Credtticlos 

Capilal de Riesgo 

Garanllas 

Programas de Asesores Empresariales y Financieros 

Programa Nacional de Apoyo a las Empre9a.s ,de Solidaridad 

Actividades Fiduciarias 

Actividades Bursállles 

Operaciones Internacionales 

OBJETIVO 

Nafin promueve nnancleramente y desarrolla a las micro, pe­
quenas y medianas empresas a través de la banca comercial y 
otros intermediarios financieros no bancarios mediante 
orocramas eslabiecidos. 

Nafin participa con capilal de riesgo a través de empresas es­
pecializadas, como son las sociedades de inversión de 
capilales, los fondos mullinacionales de Inversión y los 
intermediarios Institucionales. 

Con este programa, Nafin apoya al empresario a fin de que 
pueda disponer de las garanllas requeridas por la banca 
comercial y olros intermediarios financieros y disponer del 
crédilo necesario oara le desarrollo de su actividad. 

Asesorla y orientación en la gestión crediticia alas empresas 
asociadas a diversas Cámaras y a los Intermediarios financie­
ros de Nafin. 

ldenlificación, elaboración, financiamienlo y ejecución de pro­
yectos para crear micro y pequenas empresas que coadyuven 
a la Incorporación de grupos sociales en desventaja a las 
actividades oroduclivas del oals. 

Diseno, constitución y administración de fideicomisos, fun­
giendo como fiduciaria, para administrar los patrimonios que le 
sean confiados con nrooósltos o fines esoecfficos. 

Asesorar a empresarios y gestionar la obtención de recursos, 
mediante la emisión de acciones y obligaciones, asl como su 
colocación en los mercados de valores de México y de olros 
paises. Asesora en compra-venia de titules bursáliles. 

Promoción de llneas globales de crédito, negociadas con ban­
cos del extranjero para la Importación de insumos y equipos. 
Nafin participa en operaciones de compra-venia de divisas: en 
coinversiones con empresarios de otros paises; en coberturas 
cambiarlas y de tasas de inlerés; en canjes de titules de 
deuda por inversión y compra-venta o cuslodia de Jltulos, enlre 
otros. 

TABLAZ1 
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De estos programas, los más aplicanos para apoyar a la micro y pequeña em­

presa constructora son los Programas de Apoyo Crediticio y los Programas de Capital de 

Riesgo, por lo cual se hará una breve descripción de los mecanismos con que operan 

cada uno de estos. 

NACIONAL 

- Entidades de fomento 

- Arrendadoras 

- Afianzadoras 

- Empresas 

- Factoraje 

préstamo 

DESTINO DE LOS RECURSOS: 

PROGRAMAS 
CREDITICIOS 

·~~;~~~;·· '"''""'''~""' "" .... ,--"""'"'~.:.;. 
:l - Tarjeta empresarial 

1

. 
- Garantía con fianza :~ 

- Modernización. ; 

- Infraestructura industrial :, 

- Desarrollo tecnológico · 

- Mejoramiento del medio 

ambiente. 

- Estudio y asesorías. 

- Impulso 

Capttal de trabajo, reestructuración de pasivos, construcción, ampliación o remodelación de fnslalaclonea, 
adquisición de activos fijos, aceptación de e•pital acumulado, ele, 

GRÁFICA 18 
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PROMYP 

MODERNIZACIÓN 

INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL 

DESARROLLO TECNOLOGICO 

MEJORAMIENTO DEL MEDIO AM· 
BIENTE 

ESTUDIO Y ASESORIAS 

Promover la creación y apoyar el desarrollo de las micro y pequenas em­
presas, buscando su incorporación a los procesos de la economla 
formal, y su integración a las cadenas productivas y comerciales 

Apoyar al más importante aspecto de la estrategia para enfrentar la 
apertura económica. Promueve y proporciona respaldo financiero a eas 
iniciativas empresariales que tengan como finalidad especifica la re­
ordenación eficiente de los procesos productivos y el incremento de la 
competttividad. 

Promover y respaldar el desarrollo de la infraestructura industrial, que 
permtta una operación más eficiente de la planta industrial y contribuya 
a un meior eQUilibrio reQ.ional de las actividades económicas, . 
Apoyar el desarrollo tecnológico integral y la innovación dentro de las 
empresas, mediante el financiamiento de proyectos integrales de in­
versión para la adaptación, innovación y creación de nuevas tecnolo­
glas. 

CanaliZación de recursos para que las empresas resuelvan los pro­
blemas de contaminación provocados por sus procesos industriales y 
logren una mejora en la racionarización de los consumos de agua y 
energéticos. 

Cubrir gastos y honorarios que se derivan de los servicios de consulto­
ria, contratados por los inversionistas para fundamentar técnicamente 
las decisiones de inversión y la ejecución de los proyectos, asl como el 
pago de las asesorlas que se requieran para efectuar acciones orien­
tadas a elevar la capacidad v la eficiencia de la Qestión empresarial. 
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Financiamiento a la micro y pequefta empresa, mediante el descuento 
de crédttos que les hayan otorgadO los intermediarios financieros re­
conocidos y autorizados por Nafin, con el fin de que constituyan y/o 
fortalezcan su capital de trabajo; adquisición de maquinaria, equipo y 
mobiliario; adquisición, construcción, adaptación o ampliación de ins­
talaciones industriales y locales comerciales o de servicios; reestructu­
ración de pasivos onerosos en tasa de interés y/o en plaZo de amorti­
zación que afecte su liquidez. Aáicionalmente, financia el capital de 
trabajo de micro y pequenas empresas mediante el Sistema de F~ 
raje financiero e inversiones en activos fijos a través de operaciones de 
arrendamiento financiero. 
a) Adquisición de maquinaria, equipo e instalaciones, reacondicio­

namiento y montaje. 
b) Capacttación, asistencia técnica, estudios y asesorlas relacionados 

con la modernización de la empresa. 
c) Proyectos de inversión destinados al fortalecimiento de la estructura 

comercial y de servicios. 
dl Financiamiento !)ara acortaclón de caDilal accionario. 
Desconcentración de instalaciones y reubicación de parques, conjuntos, 
puertos y zonas industriales priorttarias 

Proyectos de investigación, desarrollo y mejoramiento de tecnologlas, 
asl como transferencia, comercialización y utilización de tecnologlas 
que modernicen, integren, reorienten o incrementen el aprovechamiento 
y la productividad del sector industrial. Se apoya a instttutos y firmas de 
ingenieria nacionales, sin distinción de tamano o especialización indus­
trial. 
a) Rea/iZación de estudios. asesorlas técnicas y capac~ación rela­

cionados con este programa. 
b) Adquisición de maquinaria, equipo y su instalación, reacondicio­

namiento de maquinaria y equipos ya eKistentes. 
cl APOrtaciones de caa~al accionario destinado cara estos 
Pago de los servicios prestados por consultores, firmas de c:onsllttarla 
y/o de ingenierla, y para la realización de estudios de viabilidad y ase­
sorlas. 

TABLA22 



Asimismo, se detalla a continuación el Programa Impulso: 

11. REESTRUCTURACIÓN FINANCIERA: 

111. OTRAS MEDIDAS DE APOYO: 

1. Garanlla con fianza. 

2. Sistema aulomilllco de garanlla. 

1. Conversión de crédilo quirografario al Crédilo de fomento. 

2. Reestructuración de pasivos. 

3. Financiamiento para apor1aciones accionarias (Cuasicapital). 

1. Apoyo a Uniones de Crédito para que realicen Inversiones con el 

fin de mejorar su infraestructura fisica y operativa. 

2. Plazos de gracia. 

3, Descuentos en et PROMYP para la pequella empresa, hasla el 

100% de los créditos. 

4, Adecuaciones a las tasas de Interés para el descuento de crédi· 

los otorgados en dólares. 

TABLA23 

Programas de Aportación Accionar/a (Capital de Riesgo). 

Adicionalmente a los Programas de Apoyo Crediticio, Nafin otorga Programas de 

Aportación Accionaria, que tienen como propósito 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 aportación normalmente no son mayores al 25% del 

capital social que, en conjunto, aporten todos los socios inversionistas. La permanencia 

de la inversión será de cinco a siete años. 

El Programa de Aportación Accionaria opera bajo tres modalidades: 

Inversión accionaria directa en el capital social de las empresas. 

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

Inversión combinada, con las aportaciones de capital que efectúen los Fondos de 

Coinversión establecidos entre Nafin y un banco líder de los principales países de 

Europa, Canadá, E.U. y Japón, así como de la participación del Convenio-Marco 

con la Unión Europea, a fin de atraer inversión extranjera, nuevas tecnologías y 

propiciar el acceso de las empresas a los mercados internacionales. 
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Proqrama de Operaciones Internacionales (Lineas Globales de Crédito en Dólares a 

Corto Plazol. 

Este programa se apoya en una amplia red de bancos corresponsables con co­

bertura mundial, ofreciendo apoyo crediticio en condiciones preferenciales al empresario 

mexicano. 

1. OBJETIVOS: 

2. REQUISITOS: 

3. EMPRESAS 

4. INTERMEDIARIO FINANCIERO 

S. INSTITUCIÓN OTORGANTE 

6. MERCANCIAS 

7. PAISES DE ORIGEN 

8. PORCENTAJE FINANCIABLE 

9. MONTO MÍNIMO 

10. PLA20 DE AMORTIZACIÓN 

11. FORMA DE AMORTIZACIÓN 

12. FORMA DE DISPOSICIÓN 

13. TASA DE INTERÉS 

14. DOCUMENTACIÓN REQUERIDOS 

Importación, pre-e11portacl6n y exportación de malarias pri­

mas, insumos, refacciones, productos agropecuarios, bienes 

de consumo, maquinaria y equipo. 

Para la tramitación de cualquier financiamiento a la importa­

ción, pre-e1tpor1ación y exportación, el empresario deberá 

presentar su solicitud a través del Intermediario financiero de 

su preferencia, con la documentación soporte. 

Micro, pequena, mediana y grande, cuyas actividades se rela­

cionen con el comercio exterior. 

Bancos comerciales, uniones de crédito, arrendadoras finan­

cieras. 

Bancos comercialeo extranjeros. 

Todas las permitidas en el comercio internacional. 

Estados Unidos, Canadá, Latinoamérica, el Caribe, Europa, 

Asia, África y Oceanla. 

El 100% del valor total de la operación, 

US DLS. $200,000 

lmpor1ación y expor1acl6n: hasta 180 dlas 

Pre..ewportación: hasta 90 dias 

Un solo pago al vencimiento 

Medlanle disposición en efectivo 

Libor + 2% anual 

Importación: Relación de facturas cuya antigüedad no ewceda 

60 dlas a la fecha de solicitud. 

Ewpor1aclón: Relación de facturas cuya anlfgUedad no ewceda 

90 dlas a la fecha de la &ollcilud. 

Pre.ewportaclón: Relación de facturas del Ultimo mes. 

NOTA: la tasa de interés incluye el ma1gen de lnle1mediac16n de NAFIN y el ISR. 

TABLA24 
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Para la tramitación de cualquier llOlk:itud de financiamiento de operaclonn de importación bajo laa Lineas 

Globales de Crédito, es necesario que el Importador no haya efectuado embarques con anlerlorldad a la 

autorización del refJnanciador externo. Asimismo, presentar a través del inlermediario financiero de au pre· 

ferencia, la aigulenle documentación: 

a) Copia de la orden de compra o del conlrato de compra·venla o de la raclura pro-rorma, indicando cla­

ramente el nombre y la dirección completos del expartador. 

b) Conformidad del proveedor de que la operación aea financiada con recursos procedentes de las 

Lineas Globales de Crédilo. 

e) En el caso de las Lineas Globales que financien hasta el 85% del valor contractual, evidencia de anti­

cipos efecluados 

d) Descripción general en Idioma inglés de los bienes a adquirir, excepto en los casos en que la opera­

ción se efeclúe con un pals de habla hispana. 

TABLA25 

Nacional Financiera cuenta con 21 Líneas Globales de Crédito, concertadas con 

13 países, los principales de Europa, Japón, E.U., Canadá y Argentina, de las cuales las 

empresas pueden obtener recursos básicamente para la importación de maquinaria, 

equipos e insumos y, de esta manera, complementar sus fuentes de financiamiento para 

llevar a cabo sus programas de desarrollo. 

Se incluye a continuación una tabla con los montos de financiamiento otorgado 

por Nafin a través de su programa de apoyo crediticio, para la micro y pequeña em­

presa constructora: 
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Concepto: 1lt0 1H1 1"2 1H3 Ene-feb 

"" TOTAL: 2,829.9 12,232.2 23,320.7 34,879.6 6,661.6 

conatrucctón: 105.0 884.8 1,357.3 2,890.9 671.5 

%Total 3.7 7.2 5.8 8.3 10.1 

l!STftUCTURA PORCENTUAL DE FINANCIAMIENTOS POR ""OGRAMA 

PROMYP 23.0 41.1 53.6 66.6 72.4 

MODERNIZACIÓN 27.0 42.0 41.2 30.6 25.6 

DESARROLLO TECNOLóGICO 0.4 

INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL 48.6 16.7 5.2 1.0 1.7 

MEJORAMIENTO 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 

TABLA2~ 
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b)Banobras. 

El Banco Nacional de Obra y Servicios Públicos, SNC, es un instrumento finan­

ciero de la Federación encaminado al otorgamiento de créditos para obras y servicios 

públicos estatales y municipales, al sector público y a los sectores social y privado. 

Banobras financia a: 

Gobiernos estatales y municipales. 

Transportistas públicos y privados. 

Concesionarios de los servicios públicos. 

Organismos descentralizados estatales y municipales. 

Contratistas de obra pública. 

Grupos sociales organizados. 

Para obras de: 

Mercados, rastros, centrales de abasto y panteones. 

Electrificación, alumbrado público. 

Transporte urbano de pasajeros y de carga. 

Plantas procesadoras de residuos sólidos y rellenos sanitarios. 

Suministros de agua potable (explotación, conducción y distribución). 

Redes de alcantarillado y plantas de tratamiento de aguas residuales. 

Modernización de catastros. 

Pavimentación. 

Centrales camioneras. 

Equipamiento municipal. 

Vivienda y reservas territoriales. 

Que reúnan los siguientes requisitos: 

Ser prioritarios para el desarrollo. 

Contar con el consenso de la población beneficiada. 

Impactar positivamente el desarrollo regional. 

Tener viabilidad técnica y financiera. 
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[BANOBRAS ~ 

Apoyo a capital de trabajo vía sesión de derechos de contratos 

de obra pública: 

a) Anticipos. 

b) Cobranza inmediata de estimaciones de obra. 

E~pe:ició~, de ~anzas ~~ ga;~ntí~· pa~~ cu~~limiento y anticipo"'d~e ;. 

contratos de obras intemacionales ~ 
i' 

GRÁFICA19 
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e) Banco de Comercio Exterior. 

Su objetivo básico es apoyar a la pequeña y mediana empresa para que incre­

mente su participación en las exportaciones mexicanas, otorgando apoyo en cada 

etapa y actividad de acuerdo a los requerimientos específicos de cada sector. 

Fundamentalmente apoya a los sectores que participan en la exportación de bie­

nes y servicios no petroleros tales como: manufacturas, minero-metalúrgico, 

agropecuario, pesca y turístico. 

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

su tamaño. 

BANCOMEXT ~ 

Cuenta con programas que promueven la generación de divisas 
o la sustitución de importaciones 

INTERMEDIARIOS 
FINANCIEROS 

- Uniones de Crédito 

- Banca comercial 

- Entidades de fomento 

- Arrendadoras 

- Afianzadoras 

- Empresas de factoraje 

- Sociedades de ahorro y 

préstamo 

DESTINO DE LOS RECURSOS: 

Capital de trabajo: Inversión fija, desarrollo tecnológico. 
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' - Desarrollos turísticos 

- Marinas , 

- Hoteles ,, 

- Centros comerciales ¡j 
- Centros médicos de 1 er nivel ,~ 
- Carreteras que faciliten la 1 
exportación de materias pri-

mas o servicios il 

- Conjuntos habitacionales en :~ 
zonas turísticas y fronterizas ~ 
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Programa de apoyo Integral a la Industria de la Construcción. 

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 producción-comercialización. 

En forma complementaria, a través de las áreas promocionares y de la red de 

Consejerías Comerciales de Bancomext se brinda apoyo y asistencia a las empresas del 

sector en sus actividades de promoción y comercialización para incursionar y permane­

cer en los mercados externos. 

Además, se realizan acciones de promoción y difusión para impulsar las activida­

des de comercio exterior a través del Centro de Servicios al Comercio 

SECOFl-BANCOMEXT. 

Para efectos de ser beneficiarios de este programa será necesario considerar las 

ventas de exportación directas y/o indirectas del año inmediato anterior de acuerdo a las 

caracteristicas de cada empresa; existe la siguiente clasificaciól'l: 

TABLA27 

A través de los Productos Financieros de Bancomext se apoya a la pequeña y 

mediana empresa en los siguientes puntos: 

- Ciclo productivo. 

- Ventas. 

- Adquisición de maquinaria y equipo. 

- Proyectos de inversión. 

- Desarrollo tecnológico y diseño. 
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- Alianzas estratégicas. 

- Reestructuración de pasivos. 

- Acciones promocionales. 

- Información. 

- Capacitación. 

- Asesoría. 

- Garantías y Seguros de Crédito. 

tsT~ Tf.S1S H6 DEBE 
SAUR DE LA BIBLIOTECA 
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Producto financiero 
1. Capital de trabajo 

Ciclo productivo 
Tarjeta exporta para apoyo de capltal de trabajo (EXPORTA) 

Capltal de trabajo integral (CTI) 

Capltal de trabajo anual (CAPTA) 

Impuestos temporales en cuentas aduaneras 

Ventas 
Ventas de exportación (VEXPO) 

Ventas de exportadores indirectos (VENEXI) 

2. Ventas de exPOrtaclón de largo plazo 
Unidades de equipo de exportación 

Proyectos de exportación 

Fondeo automático de cartera inmobiliaña y de servicios 

Beneficiario 

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción. 
Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción, productores de bienes de capltal, asl como empre­
sas prestadoras de servicios, cuyos ciclos productivos justi­
fiquen plazos de mas de 90 dlas 
Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción con ventas anuales de exportación de mas de 10 
millones de dólares 
Empresas exportadoras de ta industria de ta construcción 
compradoras de insumos importados que se incorporen a 
productos de exportación sujetas al pago de impuestos de 
importación temooral 

Exportadores directos de la industria de la construcción 

Empresas de la industria de la construcción 

Productores y/o comercializadores de bienes y servicios de la 
industria de la construcción. 

Empresas de la industria de la construcción que lleven a 
cabo proyectos de inversión en el extranjero o dentro del 
mercado nacional. 

Empresas de la industria de la construcción desarrolladores 
de proyectos inmobiliarios generadores de divisas. 
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Destino 

Capltal de trabajo para cubrir el ciclo productivo 

Capltal de trabajo para c"brir el ciclo productivo 

Capital de trabajo para cubrir el ciclo productivo 

Depósitos en cuentas aduaneras para garantizar el pago de 
impuestos de importación temporal 

Ventas a plazo al exterior, modalidad crédito W!lldedor y/o 
crédito comDrador. 
Ventas realizadas por exportadores indirectos. 
Ventas realizadas por empresas de la industria de la cons­
trucción, fabricantes de bienes de capital. 
Ventas realizadas por empresas mexicanas denlJó del Pro­
grama de Preservación de la Competitividad de la Industria 
Nacional. 

Ventas al exterior de largo plazo de bienes y servicios. 
Ventas dentro del mercado nacional de largo plazo de em­
presas de la industria de la construcción fabricantes de bi&­
nes de capital. 
Ventas de largo plazo: 
- De proyectos de inversión en el extranjero que generen d~ 
visas para la empresa compradora que aseguren la fuente de 
pago del crédito. 
- De proyectos de inversión en México de empresas de la in­
dustria de la construcción que producen bienes de cacital. 
- Descuento de cartera derivada de la venta de unidades de 
tiempo completo, compartido, lotes turlsticos inmobiliarios. 
- Propiedades inmobiliarias y centros comerciales y parques 
industriales. 

TABLA28 
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Producto financiero 

3. Provectos de inversión en México 
Unidades de equipa 

Tarjeta eKpOrta para apayo al equipamiento (EQUIPA) 

Unidades de equipo nacionales 

Provectos de larao plazo 
Proyectos de inversión 

Desarrollos inmobiliarios industriales y de servicios 

Proyectos de ahorro y/o cogeneración de energla 

Beneficiario 

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

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción. 

E>cportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción. 
Empresas de la industria de la construcción desarrolladoras 
de proyectos inmobiliarios generadores de divisas. 

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons­
trucción. 

Destino 

Apoyar la modernización y el equipamiento mediante la ad­
quisición de: 
- Unidades de equipo nuevas de origen nacional e importa­
das. 
- Unidades de apoyo usadas que en su caso retire la insti­
tución de crédno intermediaria. 
Apoyar la modernización mediante la adquisición de: 
- Maquinaria, equipa y unidades de transporte de carga au­
tomotriz. 
- Establecimiento de bodegas en el pals o en el extranjero. 
- Gastos de compra de tiendas y oficinas de representación 
en el extranjero. 
- Adquisición de espacio y/o equipo para recintos feriales de 
excosición. 

Impulsar el crecimiento y/o modernización de la planta pro­
ductiva y de comercialización. 
- Infraestructura de megaproyectos turlsticos o superestruc­
tura en unidades de tiempo completo y compartido. 
- Parques industriales. 
- Centros comerciales. 
Apoyar la optimización del consumo y/o la generación propia 
deenerala. 

Inversiones ar.cionarias en empresas en el pats o en el ex-¡ Exportadores directos e indirectos de la industria de Ja rons-
tranjero para ananzas estratégcas (INVA). trucción. 

Mejorar los canales de comercialización, asegurar el abas­
tecimiento de insumos o de mercados de exportación, me­
diante el apoyo en aportaciones en el capttal social <ie em­
cresas. 

4. Reestructuración de Pasivos 
Reestructuración de pasivos 

5. tmoortaciones 
Insumos 

Importación de insumos (PROFIME) 

Importación de insumos (CCl/PDP) 

Importación de insumos de Centroamérica (FICE) 

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons- ¡ Apoyar a las empresas que presentan una inadecuada es­
trucción. tructura financiera, meáiante el apoyo para la reestructura­

ción de casivos de crédnos onerosos. 

Empresas exportadoras directas e indirectas de la industria 1 Apoyar adquisición de materias pl1rnas, partes, componentes 
de la construcción. v refacciones de cualQuier oarte del mundo. 
Empresas importadoras de la industria de la construcción. 1 Apoyar adquisición de materias primas. partes, componentes 

v refacciones. 
Empresas importadoras de la industria de la construcción. 
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Apoyar la adquisición de bienes y servicios provenientes de 
Costa Rica, el Salvador. Guatemala. Honduras v Nicaraaua. 

TABLA21 



~IS:IDIDJillt.füflfftilR\filfiliMTililWfü~~tiltf11I1!1fif!ftí1@f1!11füfi1Yt:m-~-WiiM:JfiliMWJ.i.fifüiitWe~~~ifitW•~~f&tiiiM1t:~:~~~:: .. ~:;~·::. 
Producto financiero 

Unidades de eauioo 
Importación de unidades de equipo de EUA 

lmpoflación de unidades de equipo de otros paises 

s. Acciones pramoclonales 
Promoción y difusión 

Comercialización 

Capacitación 

Estudios estratégicos 

Beneficiario 1 Destino 

Emp~ importadoras de la industria dela conslrucción. 1 Apo'far adquisición de maquinaria y equipo de erigen de 
EUA. 

Empresas importadoras de la industria de la construcción. 1 Apoyar la adquisición de maquinaria y equipo prD'lellienle de 
oalses distintos a EUA. 

Exportadores directos e inárrectos de la industria de la cons-1- Feria inlemaciOnales y viajes de p<OmOCión. 
trucción. - Organización de ferias mmcanas de aportación. 

- Pubticidld. 
-Muestras. 

Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-1- Estudios de mercado. 
l!ucción. - Defensa del comelCio elde!icr. 

- Establecimiento de tiendas. 
E~ores directos e indirectos de la industria de la cons-1- Capacitación. 
trucción. - Asesorla. 
Exportadores directos e indirectos de la industria de la cons-1 Estudios para proyectos de exportación y/o estudios para 
trucción. proyectos de desarrollo tecnoló!lico. 

TABLA21 

-82 -



- Para el ciclo DR>ductivo 
Garantla de pre.enbarque 

Garantla de PfHnlrega 

Garantla de pago inmediato e incondicional 

- Paralasllelltas 
Garantla de post-embarque 

Garantla de post.entrega 

- Contractuales CBONDS 
Garantlas contractuales 

Garantizar a las empiesas exportadoras direclas de la in­
dustria de la construccl6n contra la falla de pago deliVada de 
los riesgos de tipo polllico y calaSlrófico del pals importaclcf, 
a los que se encuentran expuestos durarte el proceso po­
ductivo de su oferta eJCDOllable. 
Garantizar a las empresas eicporladolas directas de la in­
dustria de la cons1rucci6n contra los rieSgos de lipO polllico y 
catastrófico del pals importador, a los que se encuenlnl 
expuesto durante la fase de p!Hrllregll o ejecucidn de la 
c:onslrucción. 
Garantizar a la banca comereial el riesgo de falta de pago de 
los créd~os que oblfguen las empresas ~ de 11 
industria de la construcción clasificadas como empiesas "A 
desarrollar" en la etapa de ciclo productivo y a cualquier tipo 
de empresas en las acciones PfOll'IOCÍClll'les que lleven a 
cabo. 

Garantizar a las empresas exportadoras directas de la in­
dustria de la construcción contra los riesgos de tipo polllico, 
catastrófoco y/o extraordinario del pals importador a los que 
se encuentra expuesto durante la fase de venta de bienes al 
exterior. 
Garantizar a las empresas exportadoras directas de la in­
dustria de la construcción contra los riesgos de tipo polllico, 
catastrófoco y/o extraordinario del pals importador a los que 
se encuentra eiqiuesto durante la fase de la eslimaCi6n o 
certificación de la abra. 

Garantizar a las empresas eicportadoras directas de la in­
dustria de la construcción de cualquier depósito que éste 
haya efectuado con motivo de su participación en una ric~­
clón internacional. 

TABLA29 
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2.3 LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN 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 país y México. 

Por esta razón se hará un análisis de la Industria de la Construcción de ese país 

subrayando los siguientes aspectos: 

Situación actual de la Industria de la Construcción en los Estados Unidos de 

Norteamérica. 

Tendencias de la Industria de la Construcción en los EUA. 

Financiamiento para las pequel'ias empresas de Estados Unidos. 

Obstáculos que dificultan la participación de constructoras mexicanas en los EUA. 
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2.3.1 SITUACIÓN ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN EN LOS 

ESTADOS UNIDOS2' 

El valor de la inflación ajustada de las construcciones nuevas hechas en el lugar 

se incrementó cerca del 3% en 1993, pero estuvo cerca del 8% por debajo del nivel al­

canzado en 1986. El número 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, lo que representa un incremento del 26%. Los trabajos de construcción 

pública se incrementaron ligeramente, dirigidos por una fuerte erogación para carreteras. 

El declive en construcción privada no residencial fue atribuible en su mayoría a la so­

breoferta de edificios comerciales. Algunas categorías de construcciones privadas no 

residenciales, tales como hospitales y servicios de energía eléctrica se incrementaron en 

1993 (Tabla 30). 

Los trabajos de remodelación y reparación se incrementaron con mayor rapidez 

que las construcciones nuevas en 1993. Este año fue probablemente un año récord en 

cuanto a trabajos de mantenimiento y reparación se refiere. La reparación de edificios no 

comerciales (remodelación y renovación) declinó ligeramente de los niveles récord al­

canzados en 1992 (Tabla 31). 

De acuerdo al Censo de Construcción de 1987, cerca del 66% del trabajo de la 

industria de la construcción fue para construcciones nuevas; 19% fue para adiciones, 

alteraciones y reconstrucción; 10% fue para mantenimiento y reparación; y 5% no fue 

especificado. En 1993, probablemente las construcciones nuevas abarquen cerca del 

60% de los trabajos de esta industria. 

En 1993, el valor de la construcción nueva hecha en el lugar fue igual al 7.9% del 

Producto Interno Bruto (PIB). Se espera que la participación del sector construcción en el 

PIB permanezca constante en 1994. Sin embargo, esta medida tiende a subestimar la 

importancia de la construcción en la economía porque muchos tipos de actividades de la 

construcción que no son incluidos en los datos de construcciones nuevas han crecido 

rápidamente durante la década pasada. Estas incluyen mantenimiento y reparación, re­

novación comercial/industrial y restauración ambiental. 

2' U.S. Industrial Oullook 1994. Construction. 
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T•bl.- 30. V•lor de i.1 construcclonH nuevu hechH en el sitio, 1190 .. 1 
(tn mllft di MJUonn; de d611,.. de 1117 exctplO donde .. lndklue) 

Porcentaje de cambio (1993·98) 

Tipo de conltr\lcclón 1990 1991 1992 19931 19942 19982 92°93 93-94 93-983 

Total de conatrucclonee nuev11 397,5 :M4.7 311.1 ... 405.1 435.6 3 2 2 

RHfdenclal 184,0 141.3 1654 176.2 183.9 198.7 4 2 
Uniflmili.1r 87.5 es.• 1028 110.8 115.2 122.3 4 2 
Mlitiflimlliar 17,3 13.8 11.5 11.5 12.1 140 5 4 
Mejoqmlento de c11111 49.2 42.3 51.3 53.9 56.8 62.4 5 3 

Pl1vldl no rnldtnclll 135.8 120.7 113.9 112.8 112.0 122.0 ·1 ·1 2 
lnatalKlonn para mainuflctura 21.4 20.0 18.3 17.8 18.1 21.8 .3 2 4 
Oficina• 25.8 20.8 15.3 13.0 11.7 11.2 ·15 ·10 .3 
Hoteln y moteles 8.7 5.8 3.1 2.8 2.2 2.0 "17 -15 .5 
otros comercios 30.7 22.8 21.5 21.5 20.4 22.6 o .5 ! ReliglOIO 3.0 3.0 3.0 3.2 3.3 8 3 
EdUC9tiYo 3.8 3.5 3.8 3.9 4.0 4.5 3 2 ·3 
Holpit.alet e lnstituclonn 8.5 8.2 8.9 9.3 9.8 11.• 5 5 ! EdlficiosdlYel"IO$ 4.1 3.8 3.3 3.4 3 .. 3 o 
Telecomunlc:.clone& 8.5 8.1 8.2 8.8 ºº 9,5 5 '5 
Fertoc11rriln 2.2 2.1 2.9 2.9 3.0 o 2 .. 
Strvicloa electrificación 9.2 12.5 H.2 15.1 15.5 18.3 8 ... 3 .. 
Serviciot de gas 4.2 4.8 5.5 5.3 5.4 . · ..... .2. 
Oleoductos O.• 0.8 0.7 0.7 0.7 ··:o. o 
Estructuras para fábricas 2.3 2.3 2.0 2.1 .2.1 ~:., , .. ;.. :" 3 ,:,::·;:. 2. 
Estructuras diveras 2.7 2.8 3.2 ~·~ ". 3.4' , .. ,·., "5. o ... 

··,··.-,1·0.0' .. : •'.--.-·.::' 
Obra públlc• 97.5 98.7 107.6 109.6 ··11 •. 9 . 2 o 

Oficinas y rHcondfcionami•nto 3 .. 3 .. 3.7 . 3,8 '. ,.'::-3.8. 2 2 
Industria federal 1.3 1.8 1.8 1.7 : 1.5" 7 -10'. 
Educaclon11 18,4 20.5 20.7·< " 20.3 20.3 21.3 ·2 o 1 
Hcnpitalea 2.3 2.3 2.7 .> " 2.7 " 2.8 2.7 o .. o 
Otros edificios pübllco1 15.6 16.2. '17.1 ';: -16.2 14,8. 14.7 .5 .9 .2 
Carreteras 29.8 29.1 33.4 35.1 . 38.5 38.7 5 • 2 
Instalaciones militares 2.4 1.7' :2.3 .,2.3 2.1 1.7 o ·10 -8 
ConHMlclón ydeurrollo 4.1 4.3 "5.1: 5.5 5.7 5,8 8 4 1 
Alcantarillado 8.5 8.2 8.2 8.4 8.7 9.3 3 3 2 
Agua potable .. 2 •.3 ... 4.7 4.9 5.5 7 5 3 
DivelSH estructuras eüblicas 

1 Estimado 
7.7 . 7.1 8.4 u 9.0 97 5 2 2 

2 Pronóstico NOTA: los totlltes pueden no corresponder debido • redondeo de decl-
3 Jndlce promedio anual . males. Los c.mbios de porcentajn M calcularon sobre datos m•• 
• Pronóstlcos a largo plazo no H hicieron en forma separada de esta caite~ detallado&. 

gorla FUENTE: u.s. Oepartment º' Commerce: Bu re u º' lhe Censos; 
lntemational Ttlde Adminfstraüon (ITA). Estimaciones y pronóstl· 
coa: rTA. 
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T•bl• 31: 0.110• en conl1ruccl6n por tipo dtt el1ructur•, 1llO.al 
(tn mltn de ""nones de d611rn de tll1 ••C!P!! donde M lndklue) 

'"° '"' 
Tocar ff conltnlecl6n nueva 111.5 ll0.7 

eonstruccldn de edlflcac:lonn nutVH 212 ... 230.7 
Unld•dn de habitlción nuev .. 11-48 •.. 
Ptivlido no resldenci•I 108.1 87.e 
Reconocido pUblicamenle 41.5 ..... , 

Otr11 ntructu1111 nuevas eu 87.7 
Privado no rnldtnclal 211.5 :13.! 
R.conoc::ido pUblicamente 564 54.6 

Mtjot'llmlento de vMenda4 .. 9.2 42.3 

M1ntenlmlento y r1par11cldn S1ltct1voS,ll 
Rffldencla15 311.6 "41.0 
Edificaciones no res!denclaJesS,6 32.9 34.5 
C.rrtterasS 20.1 20.7 
&uvicJosS 23.1 252 

Mtjoremltnto dt tdtflcaclones no rnldencll• 53 8 54.5 

,, .... e.1,1,1 

1 E1t1m1do 
2 Pronóstico 
3 Indice promedio anual de crecimiento 
4 Sd Incluye Mejoramiento de Vivienda en Tot.I de Construcción Nuev11, 

pero no se incluye Mejoramienlo de Ed1f1cacionn No Resldencialn. 
5 Laa e&fimaciones en dólares constantes de 19&7 fueron ealculadOI por 

el ITA, usando Información en dólares corrientes dados por el Bureau Of 
the Cen1u1, y el Census Fired-Weight Composile Con1truclion Cost 
lndex para la deflacción. 

6 Se excluyó edificaciones industriales y agrfcolas, 111 como edificaciones 
poseldas por el Gobierno Federal o servicios privados T1mblln se eic· 
c/uyeron edificaciones de menos de 1,000 pies cuadrados (92.90 m2). 

tti2 .... 
237.1 
114.1 

77.2 
.. 5.8 ... 
36.7 
151.8 
51.3 

•1.0 
35.5 
22.9 
27.3 

81.1 

Porcent.je de cambio (1993-98) ,..,,, ,.,2 '"'2 H-N - ...... 
-·· 405.t •35.1 

2•1.1 2'3A 260.4 2 
122.3 127.3 136.3 7 4 
74.7 72.9 79.8 -3 -2 
..... 1 '3.1 4.C.2 -2 -4 

102.1 toa.o tt2.I 3 
36.0 311.0 •2.1 3 .... ... 70.7 3 
53.9 56.6 62.4 5 

41.8 42.3 453 3 
36.6 37.7 40.4 3 
22.9 23.6 26.5 3 
28.7 211.6 34.9 • 
59.9 59.9 62.9 -2 o 

7 Cerca de I• mitld de loa trabajos d9 mejoramiento en edificaciones no 
re1fdeneiales se Incluyeron en el valor de Conslrucclones Nu1M1a. 

8 No 1e incluyó 1ubdiv11lones en el renglón Totll de Construcciones 
Nuevas. 

NOTA: Los toe.tes pueden no coincidir por redondeo de cifrat. Loa por· 
centajes de cambios se calcularon en datos mjs detallados. 

FUENTE: U.S. Department of Commerce: Bureau of the Censu1, lnternalio. 
nal Trade Adminislration (ITA). Estimaciones y pronóatieoa tHlizltdol 
por ITA. 

Tabla 32: Construcción: Tendencias y Proyecciones, 1890-84 

concepto 

Valor de construcción nuflva hecha en el lugar (Miles de mUlones US OLS) 

Valor de i::onstrucclón nueva hecha en el lugar (Miles de millones US OLS 1987) 

NUmero de cuas privadll (miles de unidades) 

Embarques de casas móvtles (miles de unidades) 

Empleados (mlles)3 

Traiblijador11 independientes (miles)4 

Promedio de ganancias por hora de empleados de la construcción (US OLS)3 

Costo lnder1do de /1 construcción (1987=100) 

Indice de precios al productor para todos los materiales de eonslrucclón (1982:100) 

1 Estimado 
2 Pronóalico 
3 Basado en estudios del Bureau of Labor Stiitistics. No se Incluyen tra­

bajadores Independientes. 
.. No se lncluren • los propietarios y socios como empleados. 
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1990 1891 1992 1H31 , ... 2. 

442,1 403.4 436.0 480.0 __ , 

397.5 360.7 356.9 - 398.4 " 405.9 

1,193 1,014 .1,20Ó ·. • 1.25ó: ·\·300 
188.2 170.7 . 210.8 265.0. 290.0 

5,120 4,850_ 4,471 _" 4:eso .. 

1,400 1,420 1,400 1,450 

13.77 14.00 14.15 14.35 

110.2 111.2 112.1 116.0 

119.8 120.4 122.5 127.6 

NOTA: Los datos de construcciones nuevas hechas en el lugar no lncluren 
trabajos de reparación y mantenimiento. . 

FUENTE: U.S. DepartmentOf Commerce: Bureau or !he Census; lntern1tio· 
nal Trade Admlnfstr.lion (ITA); U.S. Oe~rtment of Labor, BurHu of 
Labor statistics. Estimaciones y pronósticos por ITA. 



En 1993, los costos de construcción se incrementaron cerca del 4%, según datos 

del Census Bureau's Fixed-Weight Construction Cost Deflator. Esto fue cerca del doble 

del índice de incremento anual promedio de los cinco años anteriores, y ligeramente arri­

ba que el nivel de incremento del Índice de Precios al Consumidor. Los precios de mate­

riales para construcción también se incrementaron en promedio un 4% en 1993. El costo 

de la madera fue muy volátil. El valor de los terrenos ha sido estable en promedio, y ha 

caído en muchas áreas (los terrenos no se incluyen en los índices de costos de la cons­

trucción). Se han continuado incrementado los costos de seguros y fianzas, a pesar de 

que la disponibilidad de seguros parecía 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 construcción del 1% en 1993. Disminuyeron las tasas 

de interés a 15 años, pero los créditos estándar se ajustaron, especialmente para bienes 

inmuebles y préstamos para construcción. 

Hubo cerca de 4.6 millones de empleados en la industria de la construcción en 

1993. Además, cerca de 1.4 millones de trabajadores laboraron independientemente ya 

sea como propietarios o como socios de empresas. A pesar de los incrementos modera­

dos que sufrieron los salarios de la construcción, esta se mantiene como una de las in­

dustrias mejor pagadas (Tabla .32). 

Competitividad Internacional. 

Los negocios de la construcción han estado incrementándose internacionalmente 

durante los últimos 20 años. A pesar de que solo un pequeño número de contratistas es­

tadounidenses están activos internacionalmente, se encuentran posicionados entre los 

mejores del mundo. En 1992, los contratistas estadounidenses ganaron cerca del 49% 

de todos los contratos internacionales de construcción, 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 más financiamiento por parte de sus 

gobiernos que las compañías estadounidenses. 
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Muchas de los contratistas de la construcción más grandes del mundo han entra­

do al mercado estadounidense de la construcción, pero no han participado en el desarro­

llo de grandes obras, excepto en algunas áreas especializadas. La mayoría de estos 

contratistas extranjeros han adquirido compañías de construcción estadounidenses, 

mientras que algunas otras han establecido sus propias operaciones en los Estados 

Unidos. Las compañías de construcción extranjeras en Estados Unidos ganaron cerca de 

US DLS $ 8.9 mil millones en contratos de construcción en ese país 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 compañías extranjeras participaron solo en el 

4% del total de los contratos asignados en los Estados Unidos durante 1992. La mayor 

participación en este porcentaje procede de firmas del Reino Unido, Alemania y Japón, a 

pesar de haber compañías procedentes de otra docena de países. 

La exportación de edificios prefabricados se ha incrementado de manera impre­

sionante en los últimos cinco años, con niveles en 1993 de US DLS $ 285 millones. Esto 

es debido en parte al abaratamiento del dólar y a la creación de más programas de 

apoyo orientados al comercio exterior. 

Expectativas a largo plazo. 

Se espera que durante el periodo 1994-98, las construcciones nuevas presenten 

un modesto incremento con respecto a sus niveles normales, pero con un crecimiento 

más lento que el PIS. Las remodelaciones y reparaciones de las construcciones se incre­

mentarán 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 será absorbida gradualmente con el crecimiento de 

la economía. La demanda en la construcción de nuevas viviendas estará limitada por 

factores demográficos y por un paulatino aumento en el valor de las propiedades. El dé­

ficit en el presupuesto federal limitará las erogaciones para obra pública, a pesar de las 

necesidades de inversión para infraestructura adicional. 

Se espera que la recuperación del sector manufacturero estadounidense se re­

fleje en una fuerte demanda de la industria de la construcción en lo que resta de esta 
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década. Se espera también un gran crecimiento en el sector eléctrico. La construcción 

de hospitales continuará incrementándose, pero será afectada por la iniciativa de la 

Ley Federal para la Salud. Los trabajos de remodelación y reparación, tanto residencial 

como no residencial, seguirán incrementándose mientras que la infraestructura existente 

continúe envejeciendo. 

Es probable que continúe 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

clinará en 1994 y alcanzará su nivel inferior en 1995. Aún así, se espera una recupera­

ción lenta, y no se espera que la construcción comercial alcance niveles normales hasta 

1998. Este declive es incrementado adicionalmente por la falla en las estadísticas de las 

instituciones financieras. La sobreoferta y los bajos precios de las construcciones han 

impedido la realización 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 construcción esta­

dounidense afrontará en los próximos cinco años una serie de cambios, tales como la 

inclusión de trabajadores extranjeros y el costo de su aseguramiento. La mayoría 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 mayoría de sus 

similares estadounidenses. El número de trabajadores jóvenes, quienes conforman la 

mayoría de la fuerza de trabajo en la industria de la construcción, ha disminuido debido a 

las tendencias demográficas. Por otro lado, actualmente no existe déficit laboral debido 

al bajo crecimiento económico y a los altos índices de inmigración. Sin embargo, si la re­

cuperación económica continúa, 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 temporalmente, pero el costo de seguros médicos y para compensaciones de los tra­

bajadores ha continuado incrementándose rápidamente. 

Conclusiones. 

Se observa que la industria de la construcción en los Estados Unidos se está recu­

perando. Se pronostican como mercados en crecimiento la vivienda y la obra pública, 

mientras que la obra industrial y comercial parece permanecer tal como está. La industria 

de la construcción norteamericana tiene como nuevos mercados disponibles obras de 

remedios ambientales y obras de cierre de bases militares y realineación. 

- 90 -



La industria de la construcción 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 económica 

de la empresa así como sus recursos en personal capacitado y los aspectos empresaria­

les de la Administración con Calidad Total, las sociedades y tratos justos hacia el cliente 

y el empleado. 
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COMPAHIAS CONSTRUCTORAS NORTEAMERICANAS QUE REAUlAN OBRA EN 
(MILLONES OE DÓl.ARES) 

(1991-1993\ ....... .. .... o , .. , -- ,., 
'"' 1112 "" LtJOAO VALOR DE LA OIU ........ VALOR DI LA GUA ........ VALOll DI LAOUA 

TOTAL IXTRAfiUDO TOTAL DTUIUEllO TOTAL DTllMllllO 
SI NO SI , 2u1e ..... 2 22 .... UIO , 25.21M 

NO SI Sl 2 18.334 """ 
, ,, .. 7 ..... 2 ,....., 

SI SI SI . 13.100 sooo . ,, ""' 3.023 3 ,,..., 
SI .. SI . 12.051 7.005 3 13,711 10.275 • 8.503 
SI SI SI 3 13.127 9,786 . 13,419 10,358 • 0131 

NO NO SI 34S o o 1211 1113 o . 7077 3.Dl7 
IO NO SI " 3.3711 2.453 " l.442 1.820 10 5.51' 3.511 
SI Sl NO ,, 3.852 .,. 10 5,700 ... ,, 5.002 ... 
SI SI SI 1 9.7i5 ... 12 4.U7 2.3111 12 5030 2.744 

NO NO SI NC o o NC o o ,, ··- ... 
SI NO SI " ..... 2!l7 22 1.435 m ,. 2.314 231 

NO NO SI 24 1,)49 ,.. ,. 1,934 ... 20 1,974 "' NO SI SI " 2.1111 o JO "63 "' 22 '·""' 1,038 
SI SI NO . 1.aao 3,310 ,, ..... 2.1Di 24 o o 

NO SI SI 34 .., 352 ,. 703 343 37 ... ,,. 
SI NO NO " 847 30 .. ... ao 42 o o 

NO SI SI " 5JD 25 37 "' "2 " 
,.. ,. 

NO SI NO .. ,.., o .. "' 7 .. o o 
SI NO NO 71 354 o .. "' o .. 411 o 

NO SI SI ,,, 200 o '"' 212 o 71 '" 
,. 

NO NO SI " 3211 ,. ,. 301 ,. 75 ... ,, 
NO .. .. " 317 1• .. ,., 15 .. "" 22 
NO NO Sl .. JDO • , .. 157 2 .. 213 '" SI SI SI .. "ª .. " 20> 18 .. 270 30 

NO SI SI toa 218 o ., 
'" 12 ,,, 210 1• 

NO NO SI ,.. .. o , .. ,,. • ,,. 202 1 
NO NO SI "' 172 o 100 2'1> o 145 153 ,, 
NO SI NO NC o o 218 ,., . 1q o o 
NO SI SI NC o o '" 107 2 202 ,,, 

" NO NO SI NC o o "' 120 20 200 110 . 
NO NO SI JJ• 83 o "' .. 1 ,,. .. . 
NO SI SI NC o o 102 237 111 ... .. ,. 
NO NO SI NC o o 223 101 o 3811 .. 
NO NO SI NC o o "' 53 3 374 .. 
NO SI NO 22 t.500 1.200 " ... 730 NC 
NO SI NO 90 "' 82 71 352 .. NC 
NO SI NO ,.. ., o 220 102 o NC 

INC. T SI SI NO , .. ,,. 35 NC o o NC 
NO SI NO 27 1.147 52 25 usa " NC 
IO .. NO "' 1.314 1,019 23 1,343 ª" NC 
SI SI NO 12 ..... " 

,, 5.340 '·'" NC 
SI NO NO 24' ., o 238 .. o NC 

23 ,. 121127 41.111 m.588 '5,:S.07 107795 ------¡tiiJl 
E A Oof.TOS DE ENGINE.ERING tEWS RECORD 

1 DENTRO DE LOS o&OCJ MAYORES EMPRESAS CONSTRUCTORAS DE EUA. 

TAllLAS3 
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2.3.2 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN EN LOS E.U.A. 

La industria de la construcción en los Estados Unidos continúa experimentando 

cambios significativos. El identificar y anticipar estos cambios permitirá en el futuro una 

mejor eficiencia y generación de utilidades para los constructores estadounidenses. Las 

principales tendencias se dan en las siguientes áreas:26 

A. Sociedades. 

Se buscan formar sociedades. Sin embargo, el hacerlo correctamente es lo que re­

ducirá dramáticamente las disputas y los pleitos legales. El proceso de asociación brinda 

un mecanismo para resolver aspectos que surjan durante la construcción. 

B. Nichos de mercadotecnia y especialización. 

Esta tendencia puede llevar a un mercado de dos niveles. En el extremo superior 

estarán las grandes y sofisticadas empresas regionales o nacionales bien capitalizadas, 

bien administradas y enfocadas en proyectos más grandes que requieren de fuerza fi­

nanciera y de una tecnología sofisticada. En el otro extremo estarán los contratistas del 

nicho local con experiencia en determinadas áreas o con relaciones establecidas que les 

permitan ser más efectivas. 

C. Consolidación y fuerza financiera. 

La presión económica, las cargas legislativas y los cambios en la demografía de fi­

nales de los ao·s y principios de los so·s han asegurado que a largo plazo habrá menos 

compañías contratistas grandes operando en el extremo superior de la industria. Un re­

quisito sumamente importante para operar en el mercado de la construcción estadouni­

dense actual es la fuerza económica demostrada. 

26 Conferencia impartida por: Cornell E. Collins en representación de The Associatcd General Contractors 
of America. Primera Reunión Trinacional de la Industria de la Construcción. 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 reestructuración del sistema bancario. Estos requisitos 

restrictivos aseguran que sólo las empresas económicamente más solventes podrán par­

ticipar en proyectos más grandes. 

D. Incremento en los requisitos de capacitación. 

En todos los niveles de la industria hay una aceleración de la capacitación. 

Impulsados por los cambios en la demografía y los cambios rápidos en la tecnología de 

la información, toda la fuerza laboral de la construcción requiere de capacitación inme­

diata y continua. Los cambios en la composición de la fuerza laboral disponible en la 

construcción muestran una reducción en la cantidad de empleados tradicionales. 

E. Empleados propietarios. 

El que los empleados sean propietarios está incrementando y continuará incremen­

tando durante los siguientes 10 ó 15 años. Es una motivación muy grande el que los em­

pleados sean propietarios. 

F. Privatización. 

Como en México, continúa incrementándose la privatización de los servicios públi­

cos y las instalaciones en los Estados Unidos. 

G. Inversión y propiedad extranjera de empresas norteamericanas. 

En la industria de la construcción en los Estados Unidos los extranjeros continua­

rán siendo propietarios, tal como ha sido evidente durante los últimos 10 ó 15 años. Esto 

aumentará y disminuirá al ir cambiando las condiciones mundiales, pero la tendencia a 

largo plazo es claramente en dirección de una industria global. La variedad de fuerzas 

que aún causan que esta tendencia continúe incluyen: 

- 94 -



• La visión positiva en general de la economía de la construcción norteamericana 

para los siguientes 10 ó 15 años. 

• El deseo de grandes empresas internacionales de la industria de la construc­

ción de tener presencia en los Estados Unidos. 

• La facilidad de entrar al mercado y el flujo de capital sin restricciones permitido. 

Hoy en día, de las 100 empresas contratistas más grandes de los Estados Unidos, 

22 tienen participación extranjera ya sea total o parcial. En 1982 eran sólo dos. Este fe­

nómeno no sólo 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 construcción se 

ha consolidado significativamente por medio de la inversión 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 Administración con Calidad Total (Total Quality Management = TQM) es un re­

quisito en los contratos dentro de la industria de la construcción. Los contratistas astutos 

se han dado cuenta que TQM es la receta para sobrevivir en los so·s. 

Junto con calidad, un objetivo estratégico de los contratistas de éxito es el mejora­

miento de la productividad en toda la organización. Dado un mercado competitivo, los 

contratistas productivos se enfocarán en mejorar continuamente la calidad de los servi­

cios que brindan. 

Con más de 2, 100 muertes relacionadas con la construcción y miles de accidentes 

en los que se pierde tiempo cada año, un enfoque crítico de la industria será el mejorar 

la seguridad en el trabajo. Debido a los altos costos y demandas relacionadas con prác­

ticas de seguridad deficientes y altos índices de accidentes, la mayoría de los propieta­

rios se inclinan ahora por empresas constructoras con un buen récord de seguridad. 
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l. Actividad lntemacional. 

La competencia intemacional seguirá siendo fuerte en los mercados pesados y ci­

vil, especlficamente en relación a proyectos de gran tamaño. Las empresas europeas 

están empezando a resurgir como posibles compradoras de empresas norteamericanas 

de la industria de la construcción. Se espera ver un pequeño pero constante flujo de 

capital europeo en todos los segmentos de la industria de la construcción 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 están 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 afiliación serán las sociedades de inversión - joint ventures - y otras alianzas simila­

res. También vemos que muchas de las grandes empresas constructoras de ingeniería 

norteamericana estarán creciendo internacionalmente para aprovechar los mercados en 

crecimiento en otras partes del mundo. En los próximos años serán cada vez más comu­

nes las sociedades de inversión y las inversiones minoritarias en empresas extranjeras. 

Todas estas tendencias deben ser reconocidas ya que representan oportunidades en la 

industria de la construcción norteamericana. 
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2.3.3 FINANCIAMIENTO PARA LAS PEQUEiilAS EMPRESAS DE ESTADOS UNIDOS27 

La Administración de Pequeñas Empresas de Estados Unidos CAPE> es un orga­

nismo creado con el fin de dar asistencia a los pequeños empresarios en aspectos como 

financiamiento, capacitación y asesoría. En la actualidad, se proporcionan estos servicios 

con mayor participación del sector privado. Por ejemplo, cada vez es menos frecuente 

que la APE otorgue préstamos directos a las pequeñas empresas; la gran mayoría se 

efectúa por medio de un banco comercial, en cuyo caso la agencia actúa como garante. 

En materia de asesoría y capacitación, la APE proporciona los fondos y adminis­

tra una red de asesores e instructores de forma independiente. Además, el sector priva­

do patrocina diversos foros de interés para las pequeñas empresas. 

Es posible que el modelo de la APE pueda adoptarse en otros países, aunque en 

ello deberán considerarse otros factores, como las tradiciones de los diversos países, el 

desarrollo de las instituciones educativas, la voluntad política de fijar y seguir objetivos 

económicos nacionales y el establecimiento de políticas legislativas y gubernamentales 

de largo plazo orientadas al apoyo de la pequeña empresa. 

Las pequeñas 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 último decenio. En la actualidad existen cerca de 20 millones de 

pequeñas empresas: 

15 millones sólo tienen propietarios y ningún 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 garantía y directos. En el primer caso 

el crédito lo efectúa una institución financiera local con la garantía de la APE. Después 

de alcanzar un acuerdo sobre las garantías, las instituciones bancarias de préstamo y 

27 TILL PHILLIPS G*. "Las Pequeílas Empresas de Estados Unidos". Ponencia presentada en el seminario 
internacional El Papel de la ,\fiero y Pequei1a Empresa en el Proces" de Glohalización de la Eco110111ía 
Mundial, celebrado en la Cd. de México en marzo de 1993. Revista Comercio Exterior, junio de 1993. 

• Administrador regional de la United States Small Business Administration. 
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ahorro u otras agencias de crédito comercial se consideran elegibles para participar en el 

programa de la APE. Generalmente se garantizan de 85 a 90% de créditos de US 

DLS $750,000 como monto máximo. 

El préstamo directo es otro instrumento de asistencia financiera que se propor­

ciona sin la participación de intermediarios. Estos créditos tienen un tope administrativo 

de US DLS $150,000 y sólo 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 sólo están 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 política de crédito y sus procedimientos son iguales a los de otros préstamos. 

Existen dos programas para préstamos pequeños: por más 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 garantía, 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 pequeño al contratista general. Cubre financiamiento adicional para 

construcción residencial o comercial o de rehabilitación con fines de venta. 

c) Préstamo para pequeñas empresas de energia solar y de conservación. 

d) Programa para compañías de pequeña inversión empresarial. 

e) Programa de compañías de desarrollo certificado. 

f) Linea de crédito revolvente para préstamos. 

g) Programa de fianzas. 

Programa de asistencia administrativa y técnica. 

La red de asesoría y capacitación asiste anualmente a más de ocho millones de 

empresarios. La red incluye un Cuerpo de Servicios de Ejecutivos Retirados, Pequeños 

Institutos de Empresa y Pequeños Centros de Desarrollo de Empresas. 
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2.3.4 OBSTÁCULOS QUE DIFICULTAN LA PARTICIPACIÓN DE CONSTRUCTORAS 

MEXICANAS EN LOS EUA. 

Es poca experiencia que las empresas mexicanas de la construcción han tenido en 

obras en los Estados Unidos, lo cual ha impedido tener una información sustancial del 

entorno de la Industria de la Construcción de ese país. Existen ciertas prácticas en ese 

país, que dificultan la participación de empresas extranjeras en la construcción 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 país. Entre dichas barreras tenemos las siguientes:28 

A. Preferencias para contratistas locales. 

les: 

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

a) Se considera un porcentaje del precio de cotización a favor de los contratistas 

del estado de que se trate. 

b) Se da preferencia a los constructores del estado en cuestión 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 precaliflcaciones. 

En algunos estados se requiere que los contratistas sean previamente examinados 

y autorizados para participar en licitaciones de obra pública. Este requisito se exige, de­

pendiendo del estado, en todos los casos o en algunos solamente. 

28 C.N.l.C. "Posición de la Industria de la Construcción frente al Tratado de Libre Comercio". Enero de 
1991. 
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En algunos otros estados, además de las precalificaciones, se exige la obtención 

de un permiso para trabajar, el cual debe revalidarse anualmente. 

En otros estados, se requiere la obtención 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 obtención 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 construcción de Estados Unidos. 

C. Prácticas de compras del gobierno general. 

La ley "Buy American" en su parte relativa a la construcción, modificación y repa­

ración de obras públicas, requiere que los contratistas utilicen en las obras públicas fede­

rales, "solamente materiales, artículos y productos extraídos 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, artículo u producto. 

Es evidente que de continuarse aplicando el criterio que sustenta esta ley, también 

se reducen las oportunidades de los constructores mexicanos para poder participar en el 

mercado constructor de Estados Unidos así como para introducir productos mexicanos a 

este mercado. 

D. Garantías para registro. 

En algunos estados un requisito para poder trabajar en ellos es obtener una garan­

tía por $10,000 US y para presentar evidencia de estar asegurado corno sigue: 
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a) Con cobertura por daños a terceros en propiedades por $20,000 US. 

b) Con cobertura por daños a terceros en su persona: 

Por una persona por US DLS $50,000 

Por dos o más, por US DLS $100,000 

E. Garantías de ejecución y de pago. 

La Ley Federal establece que para la contratación de toda Obra Federal superior a 

US DLS $25,000, el contratista deberá entregar garantías por cantidades variables que 

pueden llegar a ser hasta por US DLS $2'500,000 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 minorla. 

Se sabe que la mayor parte de los contratos federales de construcción se reservan 

para ser otorgados a este tipo de empresas, las que tienen además de este, otros privi­

legios, pero deben reunir requisitos adicionales a los de las empresas comunes, como 

por ejemplo no facturar más de US DLS $14'000,000 por ejercicio anual. 

Esta es otra reducción a las oportunidades, de por sí limitadas, que tiene el cons­

tructor mexicano para participar en el mercado de la construcción 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

sos y mucho más, 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 algún estado permite a afianzadoras que no sean de Estados 

Unidos, actuar en ellos si otro Estado las ha autorizado, pero en última 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 ágil y eficaz para la resolución de los proble­

mas que llegarán a surgir entre las empresas de la construcción mexicana y sus clientes 

de Estados Unidos. Quedar sujetos a la jurisdicción de los tribunales normales, podría 

implicar demasiados gastos y aún la imposibilidad práctica para el constructor mexicano 

de obtener justicia. El arbitraje representa una alternativa de mayor agilidad y quizá de 

menor costo. 

l. Trabajadores mexicanos. 

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

cautela al tratarlo. Además, el llevar trabajadores mexicanos a realizar obras a Estados 

Unidos, podría encarecer la mano de obra en lugar de abaratarla, pues no sólo se le 

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

debe transportar de ida y de vuelta y controlarlos para que no se queden en Estados 

Unidos en carácter de indocumentados. 

Sin embargo, para el caso de que un constructor deseara llevar la 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 invasión de su territorio profesional por parte de extranjeros, sometiendo a 

los solicitantes a exámenes exhaustivos que más que tratar de conocer la capacidad del 

solicitante, parecen tratar de eliminarlo, por lo que debe cuidarse este aspecto en las ne­

gociaciones del Tratado. 

' 
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3. MODELOS DE ALIANZAS ESTRATÉGICAS EN LA INDUSTRIA 
DE LA CONSTRUCCIÓN. 

Se presenta en este capítulo algunas experiencias dentro de la Industria de la 

Construcción en México. A continuación se dan los resultados 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 obstáculos que se han presentado durante su implementación. 

Como resultado del análisis de las encuestas, se mencionan cuáles son las ten­

dencias de la Industria de la Construcción ante las alianzas. Posteriormente se dan algu­

nas recomendaciones y se propone un mecanismo para la formación de alianzas para la 

pequeña empresa constructora. Finalmente, se presentan las conclusiones de este tra­

bajo. 

3.1 EXPERIENCIAS DE ALIANZAS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN EN 

MÉXICO. 

El rápido proceso de crecimiento de la economía mundial que se ha producido en 

los últimos años (globalización), ha cambiado drásticamente el entorno de competencia y 

los mercados en muchos países, incluidos entre ellos México. Al mismo tiempo que los 

procesos económicos se integran, un buen número de naciones están llevando a cabo 

una profunda reestructuración interna de sus economías 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 construcción en México tendientes a buscar la subsistencia, fortale­

cimiento, acceso a nuevos mercados o definir nichos específicos de mercado entre otros. 

Sin embargo cabe destacar que éstas en su mayoría han sido llevadas a cabo por em­

presas catalogadas como gigantes o grandes. Se hace necesario revisar algunos ejem­

plos de éstas alianzas, con el fin de proponer posteriormente mecanismos y esquemas 

que ayuden a implementar éstas asociaciones en las pequeñas y medianas empresas 

constructoras. 
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Se mencionarán a continuación varias alianzas estratégicas establecidas tanto 

entre empresas locales como con empresas extranjeras, indicando los nombres de las 

compañías que establecieron la alianza, el país 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 
TABLA34 

NO EMPRESAS PAIS PROYECTO 
1 SVA CONSTRUCTORES"" MEXICO Revisión e inspección de puentes especiales. 

DIWIDAG SYSTEMS INTERNATIONAL ALEMANIA SeMclos para los que se disetló la alianza: 
- Inspección a puentes especiales. 
- Elaboración de manuales. 
- Revisión de disellos y planos conslluctivos. 
- Revisión detallada de la estructura y hundimiento de la cimentacidn. 

Inspección de los elementos estructurales. 
- Inspección de parapetos de barde. 

Divisiones centrales y componentes para la seguridad del trMico. 
- Inspección de tirantes y engraves. 
- Determinación de tensión de torones. 
- Inspección del pavimento. 
- lm""""eabiíización de las losas v sistemas de drenaie. 

2 GRUPO INMOBILIARIO MEXICANO MEXICO La asociación consistió i!n una coinversión de capital minoritaria para la parte americana (15'!1. ipfOlCirnadamen), en 11 
(Razón social no especificada)30 prestación de asistencia técnica. 
AZTEC ENTERPRISES, INC. EUA 

Empresa norteamericana aporta: procesos constructivos, materiales, equipo y maquinaria. 
Empresa mexicana aporta: experiencia en mercado nacional. 

Los puntos especlficos que ha producido es1a asociaci6n son: 
- Procesos constructivos que ahorran tiempo en producción de vivienda en sene. 
- T ecnologla para el desarrollo de pmyecto, construcclón y venta de conjuntos habilacionales. 
- Uso de maquinaria y equipo pequel\O y velSálil que !radicianalmente solo se utiliza en obias grandes. 
- Reducción de costos hasta de 15'!1. después de haber pagado los gastos de asistencia técnica y una prima extra 

de utilidad proporcional a la inversión efectuada. 
- Ampliación de conocimientos de las a..,.._ ....... de sus ........,,~rtes. 

29 JIMÉNEZ ESPRIU, ENRIQUE- LIRA HERNÁNDEZ, FRANCISCO. "Significado de alianzas estratégicas para fa pequeña y mediana empresa, 
experiencia mexicana•. Seminario Internacional •Alianzas Estratégicas". Fundación de la Industria de la Construcción, CNIC. Junio de 1994. 

30 Ibídem 29. 
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3 GRUPO INMOBILIARIO SARE MEXICO A partir de 1992, Sare realizó una asociación estratégica con CB Commercial, una empresa estadounidense que con 
CB COMMERCIAL31 EUA nueve décadas de experiencia en el negocio ahora es llder en su ramo. Con la firma del acuerdo, Sare podrá tener acceso 

a la comerciafllllCión y promoción de PrD'itCIOS inmobifoarios en 13 paises. La nueva empresa operará bajo el nombre de 
CB Comercial de México, la cual tiene 60% de participación por parte de Sare y 40'll. para la empresa nort~na. 

Grupo Sare es una asociación a su vez, que agrupa a 11 empresas; está dedicam a la construcci6n desde 1977, ha 
construido más de 30 oficinas, ocho mil unidades de vivienda y cuatro ce!l\ros comerciales. De 1982 a 1992, la compallla 
comercializó más de 300 mil metros cuadrados de oficinas. Con esta asociación, Sare podrá adquirir gran experiencia en 
los mercados internacionales, sabre todo por la alianza estratégica que CB Commercial S'lSliene con Debentlam Jean 
Thoward Zapelhoff, grupo compuesto por inmobiliarias de Alemania, Bélgica, Holanda, Francia e Inglaterra. 

CB Commercial cuenta con una planta laboral de 4,500 empleados y 100 oficinas en el mundo; la transnacional registra 
mediante un sistema la información sobre 21.5 billones de pies cuadrados (2,000 millones de m2) de oficinas y 490 mil 
prospectos que rentan más de nueve billones de pies cuadrados de espacio disponible (836 millones de m2) y datos so-
bre todos los edificios de oficinas, centros comerciales, parques industriales, espacios disponibles, condiciones del in-
mueble, ti""" de DrODiedad, etc. 

4 GRUPO TERRUM. MEXICO Mercado que atenderá: edificación de bienes inmobiliarios de alto nivel concentrados en México, León y Acapufco con in-
GOLDMAN SACHS ANO COMPANY32 EUA tenclón de crecer a toda la República. 

La unión de Goldman Sachs-Grupo Terrum es uno de Jos tres deSarrolladores inmobiliarios mfi Importantes del pals. La 
nueva asociación establece la participación de recursos económicos de Goldman Sachs en el capital accionario de 
Terrum, lo que implicará mayares nujos de inversión para el desarrollo de proyectos inmobiliarios en el pals. 

Grupo Terrum surgió en 1984 y desde 1989 es promotor inmobifoarlo integral (inversión, elaboración de proyectos, cons-
trucción y venta hasta la entrega final al cfienle). 

Goldman Sachs es una de las bancas de inversión mas impollantes de Estados Unidos, sus sistema de operación es 
similar al de los actuales grupos financieros de nuestro pals al ofrecer servicios de banca múltiple y casa de bolsa entre 
otros. 

5 G.M.D. MEXICO Contrato de lngenierla, Construcción y Operación de la Terminal de Recibo y Manejo de Carbón para Alimentar a la 
TECHINT, SA. DE C.V. ITALIA Central Termoeléctrica de Petacalco, Lázaro Cárdenas, Mich. con valer superior a Jos 250 millones de dólares. 
TECHINT COMPAGNIA TECNICA ITALIA 
INTERNAZIONALE SPA (Milán, ltalia)33 Es un contrato del tipo 800 (Built Own Operate) que prevé la construcción de la terminal y del sistema "material han-

dling• para el recibo y rroanejo de seis millones de toneladas anuales de carbón durante los próximos 30 allos. 

El consorcio GMD es llder en las concesiones de infraestructura para la construcción, financiamiento y operación de ca-
rreteras, presas e hidroeléctricas, sistemas de agua y medios de transnorte. 

31 Olguín, 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 Chávcz, Melchor. "GMDrrECHINT, ganan en Lázaro Cárdenas". Sección Marea Alta, El Financiero. Lunes 6 de junio de 1994. 
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6 GOMEZ VAZQUEZ ALDAMA Y MEXICO Area de cooperación: planificación, diseno urbano y arqu~ectura. 
ASOCIADOS. 
RTKL INTERNACIONAL34 EUA Se busca la combinación de experiencias en la construcción de pioyectos comerciales e institucionales, con el fin de ele-

var la calidad en México al nivel internacional. Se proporcionara una amplia gama de servicios desde la definición del pro-
yecto, diseno conceptual, anteproyecto, supervisión y consultorla, - la conslrucci6n y la integración de ~es para 
concursos de obras. 

Gómez Vázquez con 30 anos de experiencia en México, es la firma que ha construido 85'1& de los hcletes tipo resort en 
México, hoteles en Cancún, Puerto Vallarta e lxtapa entre otros. 

RTKL se especializa en arqu~ectura e ingenierla, planeación urbana, disello graflco y de interiores con más de 500 pro-
fesionales a su servicio. Tiene oficinas en Dallas, Baltimore, Washington. Los Angeles, Londres y Tokio. LleYa trabajando 
en México desde 1988: tiene amplia experiencia en diseno comercial, corporativo y hcletes urbanos. 

Ambas companlas trabajan actualmente en cuatro megaproyectos de entre 80 y 100 millones de dólares, dos en el DF, 
uno en Guadalaiara donde actualmente est!n sus oficinas centrales v otro en Monterrl!\/. 

7 G.M.D. MEXICO Establecieron una alianza para la creación de la empresa hotelera Real de la Presa, que se encargará de realizar el me-
GRUPO RODRÍGUEZ CÁCERES35 MÉXICO gaproyec!o turls!ico-cultural de Santa Maria de Obraje, en San Miguel de Allende, Guanajuato, con una i,,_,.ión de 16 

millones de dólares. 
8 COREY, S.A. DE C.V. MEXICO Corey. S.A. de C. V. es una empresa dedicada a la construcción de estructuras de acero para edificios, fabricación y mon-

HERRICK CORPORATION38• EUA taje de estructuras y es considerada la más importante del pals en su tipo. 

Entre los beneficios que esta alianza le traerá a Carey está la ampliación de su capacidad de producción y contratación en 
un 300'1&, con lo que alcanzará las 65 mil toneladas anuales de estructura semipesada. Asimismo, tendrá acceso a tecno-
logia más m-ma para procesos de fabricación y montaje con la consecuente optimización de costos, asl como la opor-
!unidad de capac~ar a su personal técnico en las plantas y pioyectos de Herriek en los E-Unidos 

El objetivo de la alianza para Corey es la ampliación de su nicho de mercado para competir con las corp«aciones eJdran.. 
jeras. 

Por su parte, Herrick es una empresa llder en la costa oeste de los Estados Unidos establecida hace 70 anos, con una 
capacidad de 100,000 toneladas anuales, en dos plantas ubicadas en el estado de Calttomia37. Herrick ha participado en 
imoortantes oro--.tos en el sudeste asiMico. 

34 Crevoshay, Fay. "Fin a la competencia entre RTKL y Gómez Vázquez: establecen alianza". El Financiero. Miércoles 8 de junio de 1994. 
35 S.N. Nota al pie de fotografia. El Financiero. 18 de junio de 1994. 
36 Ochoa Gómez, Connie. "Corey, al ataque; firma alianza con Herrick Co. ". El Financiero. 21 de junio de 1994. 
37 Inserción pagada. "Corey-Herrick". El Financiero. 16 de junio de 1994. 
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9 DESARROLLO DE INGENIERIA, S.A. MEXICO La empresa producto de la alianza llevará por nombre Raylheon de MéJCico. Su objetivo será proveer de seMcios comple-
RAYTHEON ENGINEERS & EUA tos de ingenierla y construcción a toda la Repüblica Mexicana. Se especializará en las áreas~ (en la conslNCci6n 
CONSTRUCTORS38 de refinerlas y plantas de procesamiento de gas), qulmica, biotecnológica, farmacéutica, melahlrgic;a, alimentos y produc-

tos de consumo, además de estar muy interesados en construir infraestructura para el transporte. 

Raylheon Engineers & Constructors es una de las companías más grandes de divelsilicaci6n tecnológica en el mundo; 
forma parte de una de las cuatro companlas que conforman el com~o Raytheon, empresa que factura 9.2 mil millones 
de dólares en ingenierla, construcción, operación y mantenimiento. Opera también en las ramas de electrónica y aeranau-
tica. 

10 PEMEX MEXICO En 1992 se asociaron para remodelat y modernizar la operación de una refinería de Shett Oi! en Deer Park, ceica de 
SHELL OIL co39• EUA Houston, Texas. 

Pemex oblendrá como beneficios de ésta asociación tecnologla de punta, como es la ingeniería industrial y de prctección 
del medio ambiente del proceso de refinamiento de la gasolina sin plomo así como nuevos procedimientos adminislralivos 
yde<>Oer:K:ión. 

11 BUFETE INDUSTRIAL. MEXICO Bufete Industrial mantiene una alianza estratégica con M.W. Kellog, con lo cual mantiene una posición de mayor competi-
M.W. KELLOG'° EUA lividad ti'ente a otras compal'llas mexicanas que bus<:an partieipar en los esquemas de "llave en mano". 

M.W. Kellog es una subsidiaria de la companla intemaciOnal Dresser Industries, una de las~ firmas de ingenierla 
en el mundo. Ke!IOQ controla 22% de los actr.os de Bufete Industrial. 

12 GRUPO BESCO. MEXICO Mediante esta alianza se introducirán a México "estacionamientos robotizados" y esperaban 1lenlas en 1994 de 30 millo-
GRUPO CAMUNSA., ESPAÑA nes de dólares. 

La joint venture con Camunsa, ha significado para grupo Besco una aportación inicial de capital por más de 6 millones de 
dólares con el objetivo de ofrecer soluciones prácticas, rentables y que permitan el aprovechamiento de espacios en un 
mercado de gran potencial por explotar. 

El grupo Camunsa, con ventas globales por ano de 100 millones de dólares en sus diferentes áreas de operaci6n como 
son: edificios inteligentes, centros industriales e instalaciones de iluminación, es la empresa que ademas, en Barcelona, 
Espana. ha provisto del estacionamiento robotizado más arande del mundo. para 780 automóviles. 

13 GRUPO ACCSA (160 companlas cons- MEXICO Grupo ACCSA es producto de la alianza estratégica de 160 empresas constructoras veracruzanas que unen su fuerza 
truetoras veracruzanas)42 para conseguir contratos, créártos, maquinaria, material y lo principal la fuerza suficiente para competir con los grandes 

corporativos 
Esta agrupaci6n se adjudicó et contrato para cons!ndr la autopista Cardel-Veracruz. El proyecto tendrá un costo aproxi-
mado de 108.21 millones de nuevos pesos. En cuanto a plazos de ejecución la empresa fijó un periodo de nueve meses 
para concluir la autopista 
Esta emixesa aglutina a 160 compaftlas construetoras veracruzanas. 

38 Crevoshay, Fay. "Alud de matrimonios empresariales México-EU en los próximos dos aiios". El Financiero. Martes 21 de junio de 1994. 
39 Crevoshay, Fay. "Pemex, obligado a establecer alianzas estratégicas con compañías extranjeras". El Financiero. Miércoles 1 de diciembre de 1993. 
40 Villegas, Claudia. "Mejora posición de Bufete Industria/ gracias a su asociación con Kel/og". El Financiero. Viernes 18 de febrero de 1994. 
41 Guadanama H., José J. ':4uge en la constrocción de estacionamientos automatizados; empresas foráneas al ataque". El Financiero. Martes 1 de marzo de 

1994. 
42 Rodríguez Noé. Velia. "Gana el grupo ACCSil el contrato para construir la autopista Carde/-Veracruz". El Financiero. 15 de marzo de 1994. 
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14 GUTSA MEXICO Establecieron alianza estratégica para participar en la operación y distribución de los servicios de agua potable y residual 
NORTH WEST WATER43 G.B. en el valle de México. El monto de la inversión poclrla ascender hasta 1000 millones de nuevos pesos. la cual consistirá 

en la administración del agua potable para varias delegaciones en el Distrito Federal. 

Como resultado de esta alianza, se formó una nueva companla denominada Agua de México, en la que Gutsa controla et 
51% y North West el 49% de las acciones. Sin embargo, las inversiones se presentar.In en cada proyecto que se les ad-
judique, por lo que no es posible informar sobre un monto de inversión global presupuestado por estas companlas. 

North West Water es una empresa británica llder en la prestación de servicios municipales de agua, asl como en la cons-
trucción y manejo de servicios de agua catable, neara v residual. 

15 LA SIERRITA. MEXICO Participan en la rehabilttación de la red ferroviaria en la zona del Pacifico. El contrato tiene un valor equivalente a 6 milo-
FERROSTAAL 
ALEMANIA)" 

(GRUPO MAN, ALEMANIA nes de dólares y se incluyen tres tramos de esa vla férrea. 

Para los trabajos se formó un consorcio entre la firma Herrman Koehne Bauntemehmen y Ferrostaal. Mientras la firma La 
Sierrtta se dedica con preferencia a la adquisición del material de balasto y a la ejecución de trabajos preparativos en la 
vfa, el consorcio Ferrostaal/Koehne es responsable del suministro de bateadora de agujas y de otra bateadora de vlas que 
fueron embarcadas de Alemania. Los trabajos con las máquinas de asiento de vla comenzaron en septiembre de 1993 y 
mra febrero de 1994 se tenfan terminados 30 kilómelros de vlas en el tramo Péniamc>-La Barca. 

16 GMD~CA-NAC. CONSTRUCTORA MEXICO Estas empresas establecieron una joint venture en el ramo de la construccl6n por un monto de 520 millones de dólares 
CBP0'5 BRASIL durante 1992. 

17 PROTEXA/PEMEX MEXICO Formaron una alianza estratégica mediante una sociedad de largo plazo duran1e 1992 en el ramo de la construcci6n. El 
BECHTEL46 EUA monto de la inversión no fue definido. 

18 SIDEK MEXICO Man1uvieron durante 1992 una alianza estratégica en el sector corn;trucción con un monto de inversión no definido. 
TRAFALGAR HOUSE47 G.B. 

43 Villegas. Claudia. "Unión Gutsa-North West para operar el sistema de agua potable en el DF". El Financiero. Miércoles 13 de abril de 1994. 
44 López Espinosa, Socorro. "Reforzará el grupo MAN sus negocios en México; im•ertirá más de l 00 mdd". El Financiero. Lunes 14 de febrero de 1994. 
4S S.N. "Negocios del Año, Joint Ventures". América Economía. Diciembre de 1992. 
46 Ibídem 45. 
47 Ibídem 45. 
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19 GRUPO PROFESIONAL PLANEACION MEXICO En marzo de 1993, firmaron un convenio para desarrollar ingenierla en México en los sectores larmac6tJtico, qulmico, pe-
Y PROYECTOS, S.A. DE C.V. troqulmico, polimeros, refinación y otros proyectos en tierra y mar para la indusllia pelrolera. El eonvo:nio comp¡ende 
JOHN BROWN (AG G.8. actividades conjuntas en la preparación de propuestas, entrenamiento de personal y elabaraci6n de las distinlas fases de 
McKeelTRAFALGAR HOUSE) los proyectos. PYP realiza la parte de ingenlerla, en tanto que la parte tecnológica la aporta John Brown48. 

Ambas companlas trabajaron para la Companla Industrial Minera México, en su planta de exlracción por salvenles para 
cobre. en La Caridad, Sonara. Este proyecto fue adjudicado a PYP-John Brown después de un concU!SO en que 
compitieron cuatro firmas internacionales. Es importante se/lalar que la relación profesional entre los directivos de John 
Brown y PYP data desde 1977, ano en el que empezaron a colaborar para el desarrollo pellole<o del Golfo de Campeche. 

PYP se ha posicionado como la companla mexicana independiente (i.e. no afiliada con alguna c:onstructor.l o empresa de 
manufactura) de servicios profesionales de ingenierla m4s grande del pals. Desde su formación en 1970, la Companla ha 
concluido más de 185 proyectos en los sectores ambiental y de infraestructura, as! como en una variedad de industrias, 
entre las que destacan la hidr.!ullca, pelroqulmlca, minera y turlslica. 

John Brown E & C. !ne. es una división de Trafalgar House Group, y es una de las empresas llden!s en ingenierla y cons-
trucción a nivel mundial. Es la tercera empresa m4s grande en este tipo de servicios, con facturaciones superiofes a los 
USO $3,000 millones anuales. Cuenta aproximadamente con 15,400 empleados y tiene presencia a nivel mundial, abar-
cando 42 ciudades a lo larao de América. Eur""" Asia v Oceanla. 

20 GRUPO PROFESIONAL PLANEACION Firmaron un convenio de colaboración para el desarrollo conjunto de grandes y sofisticados proyectos de plantas de tra-
Y PROYECTOS, S.A. DE C.V. MExlCO !amientos de agua, asl como para la COOJdinación de obras en el sector de agua potable, alcantarillados y saneamientos. 
CH2M HILL COMPANIES, LTD G.B. 

Ambas empresas han colaborado en varios proyectos, entre los que destacan las plantas de tratamientos de aguas resi-
duales en la ciudad de Puebla. 

CH2M Hill es una firma de ingenierla llder en el mercado estadounidense con facturacioneS Sllpefiores a los USO $ 1,000 
millones anuales cubriendo los sectores de agua potable, alcantarilladO y saneamiento. En los últimos 40 anos, CH2M Hill 
ha también completado proyectos relacionados con ingenlerla ambiental, infraestructura y desarrollo industrial en más de 
50 calses, en los 5 continentes. CH2M Hill emplea a mi!s de 5,000 '*"'>nas v cuenta con más de 70 oficinas. 

21 GRUPO COMERCIAL INMOBILIARIO MEXICO Estas dos empresas establecieron una alianza estratégica para captar el boom de empresas norteamericanas que vienen 
CUSHMAN & WAKEFIELD49 EUA a asentarse a México. 

Cushman y Comercial Inmobiliario dan los siguientes servicios: 

a) Servicio a clientes para el arrendamiento de oficinas. Sirven al eJC!ranjero en busca de espacio, le ensellln el 
mercado complelo, como al que tenga un inmueble y lo quiera promover. A éste se le asesora en los precias 
que debe dar y en los servicios que debe ofrecer. 

b) Tecnologla industrial. Básicamente en la búsqueda de plantas y bodegas. 
e) SeMcios financieros. 
dl Consultorla de rvr-.tos 

48 Hemández E., Gpe. "Posible reactivación de fa planta productiva nacional". El Financiero. Domingo 15 de enero de 1995. 
49 Guerra. Américo. "GC/!Cushman & IVakejield: asociación estratégica". Bienes Raíces. 
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22 SIDEK MEXICO Como resultado de su asociación se formó la empresa Procomex, la cual es una empresa mista que opera al 50'lf> con el 
AG McKEE (TRAFALGAR HOUSE)50 G.B. grupo Sidek, cuya función es desarrollar e invertir en proyectos de infraestructura, como son los de generación ellctrica, 

las plantas de tratamiento de agua (de las que manejan sistemas completos en varias ciudades del pals) y carrelenls. 

nenen otra asociación, la cual se dedica a la construcción, la cual también tiene 50% de participación cada una de ellas. 
Se encaraa de la edificación de hoteles. tendido de carreteras v construcciones induotriales. 

23 ICA. MEXICO Con una inversión global superior a 200 millones de dólares, este consorcio construye el megaproyecto turlstico Cabo del 
KOLL JNTERNATIONAL51 EUA Sol, en Baja California Sur. Se trata de un desarrollo planeado integralmente que considera un campo de golf, la cons-

trucción de valles, avenidas, andadores y pista para trotar, ademils de infraestructura hidr.lulica y plantas de tratamiento 
de aguas. 

Actualmente se desarrolla la primera fase. ya que de acuerdo con el plan de negocios del proyecto se habla pJeVisto 
desarrollar el capnal en un periodo de siete a diez anos. Aún cuando las metas planteadas para la ,_ inicial del 
desarrollo continuarán. se readecuarán los planteamientos originales como consecuencia de la devaluación del peso y su 
efecto en las tasas de interés. 

El financiamiento del D<ovec!o se obtuvo a través de una linea de cttd~o con Bancomext. 
24 /CA SOC. CONTROLADORA S.A. DE MEXICO Estas empresas anunciaron la firma de una alianza estratégica para invertir en forma conjunta en la consl!Ucción de in-

c.v .. fraestructura y sistemas masivos de transporte en México. 
UNION PACIF/C RAILROADS52 EUA 

Las dos campan/as trabajarán en foona conjunta y procurarán los recursos necesarios, la experiencia y la \ecnologla a 
Ferrocarriles Nacionales de México (FNM). 

Union Pacific es la firma mas grande de ferrocarriles en EUA con ventas superiores a los 5,800 millones de dólares en 
1994. Sus 28 mil empleados operan 28,600 kms de vlas férreas en 19 estados del oeste de Ja Unión Americana, canee-
!ando a Texas con la ciudad de Laredo, Brownsville y El Paso. 

Fundada en 1947, ICA es la companla de construcción mas grande de México. Proporciona setVicios relacionados con la 
ingenierfa y la construcción pesada, incluyendo obras de infraestructura, construcción urbana e industrial a dientes de Jos 
sectores público y priVado mexicanos y del exterior, ICA también se dedica a la edificación, mantenimiento y operación de 
carreteras, puentes y túneles al amparo de concesiones, as/ como en la participación en contratos para et manejo de agua 
otorgados por el gobierno. Fabrica y vende productos industriales; opera hole/es y extrae y vende agregados para la cons-
trucción. en particular l"lH>dra ca/iZa. 

25 /CA MEXICO Establecieron una alianza para los trabajos de obra civil, instalaci6n de las turbinas y el equipo electromecánico para la 
TERMOTÉCNICA COINDUST., SA.53 COLOMBIA planta de poder del Proyecto Hidroetéclrico El Guavio, el cual tendrá una capacidad instalada de 1,600 W/. Fueron con-

tratados por la Campan/a de Energla de Bogola. 
Ambas companlas también fueron contratadas por Ecopelrol para el mantenimiento del oleoducto Caflo Limón-Ria Zulia, 
de 1992 hasta 1997. 

SO Ibídem 48. 
51 Olguín. Claudia. "Alás de 200 mdd al megaproyecto JC4-KJ para Los Cabos". El Financiero. 8 de febrero de 1995. 
s2 S.N. ~4nuncia grupo /CA afianza con Union Pacijic Railroads". El Financiero. Viernes 10 de febrero de 1995. 
53 S.N. "92 Opera/ion Report". Págs. 20,21. Empresas !CA Sociedad Controladora, S.A. de C. V. 
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26 ICA INDUSTRIAL DE VENEZUELA MEXICO 
EDIFICACIONES CA VENEZUELA 
JANTESA CONSTRUCCIONES, S.A.54 VENEZUELA 

'Zl ICA MEXICO 
ROSARIO DOMINICANA, S.A. REP.DOM. 
HERMANOS YARULL T. & CO.ss REP.DOM. 

28 ICA MEXICO 
PERIRNI CORPORATION EUA 
O. & G. INDUSTRIES56 EUA 

29 ICA MEXICO 
MELVIN SIMONS COMPANY EUA 
FONDO OPCIÓN MÉXICO 

30 ICA MEXICO 
DONAHUE-SCHRIBER EUA 

31 ICA MEXICO 
FONDO OPCIÓN MÉXICO 

25 ICA MEXICO 
SERVICIO y MAQUINARIA DURO 
FELGUERA DE ESPAÑA ESPAÑA 

26 ICA MEXICO 
REICHMANN INTERNATIONAL CANADÁ 
MÉXICO. 

27 ICA MEXICO 
CIE GENERALE DES EAUX FRANCIA 

28 ICA INDUSTRIAL MEXICO 
FLUOR DANIEL57 EUA 

29 SISA (GRUPO !CA). MEXICO 
WASTE MANAGMENT X. EUA 
TECHNOLOGIES58• 

54 Ibídem 53. 
SS Ibídem 53. 
56 Ibídem 53. 

En 1992, establecieron un acuerdo para la instalación de varios sistemas de tuberlas para el Complejo Oriental 
Criogénico; asimismo, para la construcción de un acueducto para el Instituto Nacional de Obras Sanitarias y una obra civil 
que incluye el suministro, instalación y prueba de un tanque de almacenamiento de gasolina para la Compaftla E~ 
de Caracas. 
Mediante ésta asociación se realizaron la segunda y tercera fases del proyecto minero Las Lagunas Dam "de colas", en 
1992 y 1993 respectivamente. 

Realizaron la construcción de dos túneles a través de roca. El proyecto requirió atravesar im lolal de 16 kms de montafta 
con diámetros de 3.05m y 9.78m, asl como la ejecución de los trabajos complementalios. Este proyecto fon'na parte del 
drenaie v del sistema de almacenamiento de anua oara la Cd. de Chir-""O lllinois. 
Establecieron una alianza para la construcción de un centro comercial con tiendas departamentales norteamericanas, en 
la ciudad de Guadalajara. 

Esta asociación se formó para promover la construceión y operación de cemos comerciales en ciudades mexicanas de 
mediano tamafto. 
Formaron una alianza para la construcción del centro comercial Pabellón Altavista, al sur de la Cd. de México. 

Desarrollan el proyecto Centro Oeste, el cual consta de 30 edificios ubicados en la zona de Santa Fe. Estos edificios 
abarcaran más de 330 mil m2. El complejo contara con 8,200 cajones de estacionamiento, con lo que la consllucción 
total estará en un área de 550 mil m2. Se tiene contemplado terminar este proyecto en un lapso de cinco a siete anos. 
Este desarrollo es uno de los tres proyectos que Reichmann realiza en México, con una inversión de 1.5millones de dóla-
res. 

Les fue asignado por la empresa Hércules tnc. de Estados Unidos, la construcción de una planta de fibra de polipropi-
lena. El proyecto se realizará en un área de 5,000 m2 en Tampico, Tamaulipas y se utilizará tecnologla propia de la ern-
presa Hércules. Se estima que dichas instalaciones sean puestas en operación en 1996. 
La empresa Fluor Daniel es una empresa llder a nivel internacional en la construcción de instalaciones industriales y sut>-
sidiaria de Fluor c~ration. 
Acuerdo de cooperación para la recolección de desechos sólidos y tóxicos. 

s7 S.N. "Construirá empresas /CA una planta industrial en Tampico". El Financiero. 15 de noviembre de 1994. 
58 Aguilar, Gabriela. "Reafirma /CA s11 liderazgo en la construcción gracias a alianzas". El Financiero. Lunes 18 de abril de 1994. 
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30 ICA MEXICO Todas éstas empresas formaron la compania Mexpetrol, la cual se dedica a la fabricación de bienes de capital y a la 
EPN construcci6n de intraestructura. 
PROTEXA 
PEMEX 
BUFETE INDUSTRIAL 
INSTITUTO MEXICANO DEL 
PETRÓLEO 
BANCOMEXT5" 

30 CALICA (GRUPO ICA) MEXICO 
VULCAN 

31 LATISA. 
PARSONS 

32 GUTSA 
LOCKWOOD 

33 TRI BASA MEXICO Hasta junio de 1994 estaba en proceso de estudio la realización de una coinversicln enlre ambas..,,.._. 
ROBBER BARON LAND80 EUA Esta asociación le pennUl11 Tribasl incrementar y diversificar sus ingresas directos de 1994 a 1997. La eslJltegla que 

seguirian serla la de adquirir predios en zonas cercanas 1 las uopistas en donde ha pMicip.io la complftla meicic8nm y 
que garanticen accesos adecuados. 
La em..-esa Robber Baron Land cuenta con __..,,,,.,, en la conslrucción de ~ industriales. 

34 TRIBASAº' MlOXICO Construyen el proyecto del tren elevado en la Cd. de México. Dicho proyecto inl de Santa Mónica, Edo. de Mhico halbl 
GMD MÉXICO Bellas Artes en el centro del D.F. El costo total de la obra está estimada en 800 millones de dclllles, de los cuales m 
BOMBARDIER/CONCARRIL FRANCIA sentn financiados con apoyos de lineas de crállto bancarias nacionales y exlranjenls, y el resto ser;t inVl!ISión de las em-

.,._ ~rticiDanles. Se tiene or,,_,._ un Dlazo Dara su construcci6n de tres aftas. 
35 TRIBASAº' MEXICO Reafizan!n un proyecto de 182 millones de dólares, consistentes en la construccidn de una carretera que VI de Chil*I (en 

NEUTLATOUR CHILE la Darte central de Chile) a la ciudad de C<vr....r.ión. 
36 GUTSA MlOXICO Ambas companias participaron en forma conjunta en la licitación para la administración de la empresa Servicios de Agua 

NORTHWEST WATER PLC83 G.B. y Alcantarillado de Lima, Penl, en una c:oncesi6n por 30 anos. 
Los posibles operadores tendn!n que invertir en un periodo de cinco anos, aproximadamente 600 milanes de dólares 1*11 
rehabilitar el sistema básico de servicio de agua y alcantarillado. Participaron en ésta licitación otros dos consorcios inler-
nacionales v cuatro com11anias en forma i~iente nrnr.-ntes de lnQlalerra Janón Francia y Esnana. 

37 CEMEX MEXICO Firmaron una alianza para controlar la Corporación Venezolana de Cementos (Vencemos), cuya aperaci6n recMni en la 
GRUPO MENDOZA64 VENEZUELA empresa mexicana. Con ésta adquisición, Cemex aumentan! su capacidad de producc:i6n para llegar a una caplCidmd to-

tal de 40 millones de toneladas por ano. Parte de la estrategia de desarrollo de Cemex es conliluar su proceso de glablli-
zación y participar en mercados de desarrollo de alto crecimiento. De esta forma, e- se convierte en el cuarto pnxluc-
tora nivel mundial de cemento. 

59 Villegas, Claudia. "Bufete Industrial, dispuesto a invertir en la refinería cubana". El Financiero. Viernes 8 de abril de 1994. 
60 Villegas, Claudia. "Negocia Tribasa coinversión con una constructora estadounidense". El Financiero. Jueves 16 de junio de 1994. 
61 Rangel M .. J.J. "luz verde al tren ele1•ado; en dos meses ª"aneará la construcción, afirma GMD". El Financiero. Miércoles 29 de junio de 1994. 
62 Morales. Lourdes. "Iniciará Tribasa la recompra de acciones". El Financiero. Sábado 28 de enero de 1995. 
63 S.N. "Pelea Guisa concesión para administrar el sen•icio de agua y alcantarillado en lima". El Financiero. Miércoles 8 de junio de 1994. 
64 Borjas. Sonia. "Cemer avanza en su globalización; firma alianza con el mayor productor de cemento de Venezuela". El Financiero. Jueves 3 de mano de 

1994. 
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38 GRUPOSITUR MEXICO Ambas companfas realizaron durante 1994 una inversión conjunta de 50 mHlones de dólares en playa Oilmanle, 
lA SALLE PARTNERS65 EUA Acapulco, para la construcci6n de 150 casas de lujo. La edificación hOtizontal, extendida en una superficie de 35 mil m2, 

se unirá al""""""º turfslico Pichilinaue Diamante de Gn•nn Sllur. 
39 GRUPO DAMUS'"' MEXlCO Invertirán cerca de 120 millones de nuevos pe.;os en la conslruccidn de un centro comeceial con un piso de 11e1á5 de 

CAABSA MExlCO 20,000 m2, en la zona noroeste del D.F. Este centro comercial se denominara Pabellón Bosques y serla inlguladOMQÚI 
datos ¡Jfdiminares, durante et último trimestre de 1994. Se deslinarfan en conjunto con et gobierno, 25 millones de IUMI& 
""""" en la construcción de ... ,..ntes aara facüitar su acceso. 

Se debe mencionar que en los ejemplos aquí mencionados participaron 27 empresas mexicanas: 21 de ellas pertenecen al 

ramo de la construcción, 1 al ramo de la petroquímica, 1 al ramo de la industria cementera y 4 al sector inmobiliario. 

65 Olguín, Claudia. "Participará La Salle Partners en seis proyectos inmobiliarios en México". El Financiero. Miércoles 11 de mayo de 1994. 
66 Villegas, Claudia. "Construirán nuevo centro comercial en el noroeste del DF; invertirán 120 mdnp~ El Financiero. Miércoles 2 de marzo de 1994. 
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3.2 ENCUESTA SOBRE ALIANZAS ESTRATÉGICAS EN LA INDUSTRIA DE LA 

CONSTRUCCIÓN. 

Todo procedimiento está sujeto a revisión y a mejoras. Es por esto que se hace 

necesario recabar información acerca de alianzas estratégicas que hayan sido estableci­

das entre compafüas constructoras tanto del país como del extranjero. 

Después de haber dado algunos ejemplos de alianzas estratégicas desarrolladas 

dentro del ramo de la construcción, se procederá a aplicar una encuesta la cual tendrá 

como finalidad establecer un perfil que defina tanto los objetivos y requisitos que se han 

buscado con el establecimiento de estas alianzas como los obstáculos que se han pre­

sentado en la puesta en marcha y funcionamiento de las mismas. 

Para la aplicación de dicha encuesta se consideró un universo mínimo de 10 em­

presas constructoras, que representan el 50% de las mencionadas en los ejemplos da­

dos al inicio de este capítulo. 

Los aspectos a analizarse dentro de la encuesta sobre alianzas estratégicas en la 

industria de la construcción son los siguientes: 

- Nivel de participación en alianzas. 

- Importancia de las alianzas. 

- Localización geográfica de las empresas aliadas. 

- Objetivos. 

- Criterios tomados en cuenta a la hora de establecer la alianza. 

- ConsideraciG>nes hechas antes y después de la transacción. 

- Determinantes de la competitividad internacional. 

- Tipo de aportación en la alianza. 

- Duración. 

- 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 podrán conocer aspectos que son fundamentales para la bús­

queda, formación y operación 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 procedió a clasificarlas y a analizar los 

resultados obtenidos. 

Se presenta a continuación una tabla que muestra de manera resumida las res­

puestas obtenidas. En ella se indica tanto el número de respuestas afirmativas obtenidas 

en cada uno de los incisos así como el porcentaje que representan respecto al universo 

considerado que es de 13 empresas constructoras. 
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RESUMEN DE ENCUESTAS SOBRE ALIANZAS ESTRATÉGICAS 
APLICADAS A EMPRESAS CONSTRUCTORAS 

ENCUESTAS ENTREGADAS PARA CONTESTARSE: 15 
ENCUESTAS RECIBIDAS Y EVALUADAS: 13 
ENCUESTAS NO RECIBIDAS: 2 .. 

'li'O&iírtíVdaii'~TóloeuAciANZAi::i::>·''· .... ' ,., ''•::(•. \:::;,.::::.\)·, •'' .. · ... ,,.,. ,.,,. ,,,,,,,,,:,,.:,:;; ,,,,,,,.,.,,:,;;;;;,;7\t: i?H 
PREGUNTA R E S P U E S T A S 

1. T1m1no de 111 empreu según 11 CNIC No. % 
Glaante 9 69.2 
Grande 1 7.7 
Mediana 2 15.4 
Peauena 1 7.7 

2. ActMdad de la empresa No. % 

3. ¿He realizado su empresa algún tipo de 
alianza estratégica? 

4. Sus ollonzes ¿han sido (o planean 
serto) principalmente con empresas 
de ... ? 

5. Califique por orden de importancia los 
objetivos que lo motivaron para buscar 
alianzas estratégica: 

Planeación 4 30.8 
Anteorovecto 3 23.1 
Diseno 4 30.8 
Elecución 7 53.8 
Plantación v elecuci6n 5 38.5 
otra 1 7.7 

SI 
No 

Locales 
Otros estados 
Estados Unidos/Canadá 
Otras reaiones 
Dos o más de las anteriores 

Consolidar su oarticioación en el mercado 
Sinergias de comercialización, necesidad 
de traer productos al mercado más 
ráoidamente. 
Diversiricación de su linea de Droducción. 
Expansión geográfica, establecer fuerzas 
competitivas Internacionales. 
Disminución v comoartlmlento de riesoos. 
Suplir la falta de recursos h!cnicos. 
Restricciones financieras, compartir ero­
aaciones fuertes. 
Eliminación de problemas de administra­
ción ineficientes. 
EXPioración de nuevas formas de alianzas. 
Establecer márgenes y economlas de esca­
la. 
Como alternativa ante 111 reaiizac;i6n de ad­
quisiciones y fusiones ó como antecedente 
de éstas últimas. 
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·.No. 
13 
o 

1K······ 
2 
o 
6 
2 
6 

Sin Impor­
tancia 

No. % 
1 7.7 
3 23.1 

3 23.1 
2 15.4 

4 30.8 
2 15.4 
3 23.0 

10 76.9 

3 23.1 
3 23.1 

6 46.2 

lmoortante 
No. % 
5 38.5 
7 53.8 

8 61.5 
7 53.8 

6 46.2 
4 30.8 
4 30.8 

3 23.1 

9 69.2 
9 69.2 

6 46.2 

100.00 
0.00 

15.4 
0.00 
46.2 
15.4 
46.2 

Muy impor­
tante 

No. % 
7 53.8 
3 23.1 

2 15.4 
4 30.8 

3 23.0 
7 53.8 
6 46.2 

o o.o 

7.7 
7.7 

7.6 

Tabla31 



8. Cllliliqul por orden de import8nela lol 
Muylmpor-crll91'1M que han sido tCl'lllllos en cuen- Sin impor-

im"" •ante ta a 111 hOnl de "'8blecer 111 alillnza: tanela tente 
No. '16 No. '16 No. % 

El (loa) socio(•) debe(n) J>OS"r 111 fuente o o.o .. 30.8 9 69.2 
deluda de venlljl competHiVI (-=-la, 
tecnologla, llCCftO al merClldo u olrll 
contribución) que esté buscando la 
coalición. 
El (loa) socio{•) tiene(n) recursos comple- 5 38.5 6 46.2 2 15.3 
mentarioa o equllitndos para que ninguna 
de las mrtes domine. 
Las eatrategiaa internacionalea de las par- 1 7.7 10 76.9 2 15.4 
tes son comoatlbles. 
Existe seguridad de cooperación y unifica- o o.o 8 61.5 5 38.5 
clón de ruerzas. 
Dar prlOrldad al socio sobre otras compa- o o.o 11 84.6 2 15.4 
ftlas en lo aue se refiere a luturos tratos. 
Existe una compatibilidad organizativa en1re 3 23.1 a 61.5 2 15.4 
los socios. 

7. Indique Ud. el origen de loa recursos 
para enlrenlllr laa slguien1H considlera-
cioMS hechas antes y dnp\165 de la Recursos Recursos Recursos 
alianza: internos externo& mb<toa 

No. % No. % No. % 
Ames de la transacción: 

Análisis de sMmentos del mercado. a 61.5 o o.o 5 38.5 
Amlllsis del socio. 12 92.3 o o.o 1 7.7 
Procedimiento nrecautorio. 11 84.6 o O.O 2 15.4 
Estructuración de caottal. 4 30.8 2 15.4 7 53.8 
Marco de nl!Oociaclones. 10 76.9 o O.O 3 23.1 
Planeación de la administración 5 38.5 1 7.7 7 53.8 
"""'ransacclón. 

Desoués de la transacción: 
Oraanlzaclón. 7 53.8 1 7.7 5 38.5 
lntearaclón cultural. 6 46.2 1 7.7 6 46.t 
Coherencias en orácticas ooeralivas. 3 23.1 2 15.4 8 61.5 
lntMraclón de inlonnaclón tecnolóaica. 4 30.8 1 7.7 8 61.5 

8. ¿QUé valor tienen para Ud. las nuevas 
pr~tlcas de la productividad en 111 for-
mación de la alianza? Poco R .. ular Mucho 

No. % No. % No. % 
Tecnologlas en proceso, dispcnlbllidad y o O.O 2 15.4 11 84.6 
uso adecuado de la tecnolnnla. 
Automatización de !unciones con empleo o o.o 5 38.5 8 61.5 
de sistemas electrónicos: producción, 
financieras v administrativas. 
Métodos de control de Inventarios. 9 69.2 1 7.7 3 23.1 
Acceso a información. o o.o 4 30.8 9 69.2 
Conocimiento del mercado: de sus necesl- 1 7.7 2 15.4 10 76.9 
dades v de su orobable evolución .. 

9. ¿QUé tipo de aportación hace au em-
presa den1ro de 111 alianza? No. % 

Caottal. 10 76.9 
Bienes. 7 53.8 
Tecnoklnla. 5 38,5 
Derechos. 5 38.5 
Trabalo. 12 92.3 

1 O. L• dureción de 111 •fianza es de: No. % 
Corto niazo. 2 15.4 
Laroo niazo. 11 84.6 
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11.¿Cdmo C81mc.rf• al gr.do de bito de 
la •llanna recllnles que ha lenldo? 

Sin éxito 
No. 1 ... 
o 1 o.o 

PREGUNTA R E S P U E S T A S 
12.¿Dequt-•han~los 

lligulentn rfnp en al daanollo de le 
alilna? 

13. Diga Ud. le lmportancla que hin tenido 
los siguientes fllClores en le 1•1111 de 
consolidación de llgUNI allenza: 

14. ¿Qué Importancia han tenido las si­
guientes fallas en la Implementación de 
la alianza? 

D-~ulllbrfo en loa beneficios. 
Desequilibrio en el compromiso y la moti­
vación. 
Dificultades oara conseaulr un acuerdo. 
Problemas de comunicación (cultura, idio­
ma. etc.1 
Conflictos entre las ""rtes. 
R""resalias del <iobiemo v la comMlencia. 

Mala lnternrelación del ienouaie. 
Las horas de comida. 
Los estereotinns. 
El complejo de inseguridad de los mexica· 
nos. 
El complejo de superlortdad de los extranje· 
ros. 
Los sistemas fiscales de cada ru.ls. 
La velocidad con que los extranjeros quie· 
ren concretar un neaoclo. 
La desconfianza de los mekicanos. 
la or,,anización Interna de las comnanlas. 

Sobreestimación del mercado. 
Información insuficiente sabre el socio. 
Cambios dr~sticos del entorno. 
Falta de com.,.tltlvidad. 
Socio inadecuado. 
Producto nuevo nunca desarrollado. 
Proceso de intearación muv nobre. 
lnt.,,ración en muv -·s actividades. 
lnt-ración excesiva en muchas actividades 
Cultura mlN diferente. 
Lideraznn nnbre. 
Indefinición de llderazoo. 

Sin Impor­
tancia 

No. '111 
6 50.0 
3 25.0 

8 66.7 
7 58.3 

7 58.3 
10 83.3 

Sin Impar-
tanela 

No. ... 
10 83.3 
11 91.7 
9 75.0 
11 91.7 

12 100 

7 58.3 
10 83.3 

9 75.0 
4 33.3 

Sin impar-
tancia 

No. % 
3 25.0 
11 91.7 
o o.o 
10 83.3 
10 83.4 
10 83.3 
11 91.7 
9 75.0 
8 66.7 
7 58.3 
10 83.3 
10 83.3 

Exitosa• 
No. 1 ... 
6 1 50.0 

lm"" •ante 
No. '111 
6 50.0 
9 75.0 

2 16.7 
4 33.3 

5 41.7 
2 16.7 

lm,...rtante 
No. ... 
2 16.7 
1 8.3 
2 16.7 
1 8.3 

o o.o 

5 41.7 
2 16.7 

3 25.0 
6 50.0 

lm,,.,rtante 
No. % 
6 so.o 
1 8.3 
4 33.3 
2 16.7 
1 8.3 
2 16.7 
1 8.3 
3 25.0 
3 25.0 
4 33.3 
2 16.7 
2 16.7 

Muvexltosas 
No. 1 ... 
6 1 50.0 

Muy Impor­
tante 

No. '111 
o o.o 
o o.o 

2 16.8 
1 8.4 

o o.o 
o o.o 

Muy impar-
!ante 

No. ... 
o o.o 
o o.o 
1 8.3 
o o.o 

o o.o 

o o.o 
O. o.o 

o o.o 
2 16.7 

Muy Impar-
!ante 

No. % 
3 25.0 
o O.O 
8 66.7 
o o.o 
1 8.3 
o o.o 
o o.o 
o o.o 
1 8.3 
1 8.4 
o o.o 
o o.o 
Tabla 35 

Para poder efectuar una interpretación más fácil de los datos obtenidos en las 

encuestas, se procederá a la elaboración de gráficas. De esta forma podrán visualizarse 

las tendencias de las empresas constructoras en el seguimiento de las alianzas . 
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4. Sus alianzas ¿han sido (o planean serlo) principalmente con empresas 
de ... ? 

Locales OtrosEdos. EUA/Canadá 
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Otras regiones 

.. 

Dos o más de 
anteriores 

Grálica24 



5. Califique por orden de importancia los objetivos que lo motivaron para 
buscar alianzas estratégicas: 

Como antecedente de 
adquisiciones o fusiones 

Economías de escala 

Nuevas formas de alianzas 

Mejoramiento administración 

Restricciones financieras 

Recursos técnicos 

Disminución riesgos 

Expansión 

Diversificación 

'62 

'62 

r.~ tw 69.2 

~ 692 

-!!"'.f;':~~,~i ~:::":"~L~ ... , .. ·· .. • ... , .. , 769 

2J::;l538 

:•·~-:~~.~- ill: t@ t 53.8 

~ 61.5 

Sinergiascomercialización ~~0.~~~~---~SJ• 

Consolidación mercado 

o 10 20 30 40 50 60 70 80 

"'º 
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e Muy importante 

m 1 mportante 
•Sin importancia 

Gráfica25 



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

Compatibilidad organizativa 

Prioridad al socio sobre otros 
competidores 

Seguridad de cooperación y 
unión 

Estrategias internacionales 
compatibles 

Socio posee recursos 
complementarios 

Socio posee ventajas 
competitivas 

o 10 20 30 40 

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

Integración información ,:l,;,iJS1.5 

tecnológica ~[[]T. . .... . ......... ".'.,.,, ... ,, ., ... ,., .......... , ... ,, .,.,., .... 
'K ''"(fil,,¿::¡ Coherencias en prácticas 

operativas 

Integración cultural ~ .' .. r• ..... '--. 

Organización . " 
-~~ -=: - r~s; 53• 

Planeación admon. 1k:.&,L~i~ 7· • · ·':·:··:.::::::fs3a 

postransacción 

Marco de negociaciones -t.· -~ ~~ -~, ~ •--- = 

Estructuración de capital 

Procedimiento precautorio 

769 

~~-----~.:-~~~ ~~-= - "'-"=- ~ =- -:: ... 

Análisis socio ~ -~ _ _ ~ 92.l 

Análisis segmentos mercado _ 
- 615 ------------ --.-.--!---"--~ 

o 10 20 30 40 50 

~. 
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% 

8. ¿Qué valor tienen para Ud. las nuevas pricticas de la productividad en la 
formación de la alianza? 

90 

i 
.... 

~ 1 592 [iiPoco e7 

70 ..c:::::i ~ 

1 1 

60 

50 

40 

30 

20 

10 

o 

--~-

T ecnologias en 
proceso 

Automatización de Control inventarios Acceso a información Conocimiento del 
funciones mercado 
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11. ¿Cómo calificaría el grado de éxito de las alianzas recientes que ha 
tenido? 

Sin éxito Exitosas Muy exitosas 
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12. ¿De qué manera se han presentado los siguientes riesgos en el 
desarrollo de la alianza? 

Represalias del gobierno y 
competencia 

Conflictos entre partes 

Problemas de comunicación 

Dificultades para conseguir 
acuerdos 

Desequilibrio en 
compromisos 

Desequilibrio en los 
beneficios 

o 10 20 30 

'3.3 

40 50 60 70 80 90 

o/o 
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11i1 Importante 

•Sin importancia 

Grálica32 



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

Organización intema ~~~"' 

Desconfianza de mexicanos 
" ~~- 75 -

Velocidad con que 
extranjeros desean concretar 

Sistemasf1scales C~\~;"'M"' 
033 

58.3 

O Muy importantes 
Complejo superioridad U Importantes 

=~--
100 •Sin importancia 

Complejo inseguridad 
~ ~,, == " -- ~ , - - 917 

Estereotipos 
75 

Horas comida 
91.7 

Mala interpretación lenguaje 
83.J 

-+ 
o 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 

'Yo 

Gráfic.133 
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14. ¿Qué importancia han tenido las siguientes fallas en la implementación 
de la alianza? 

Indefinición de liderazgo 

Liderazgo pobre 

Culturas muy diferentes 

Integración excesiva 

Integración en pocas 
actividades 

Integración muy pobre 

Producto nuevo nunca 
desarrollado 

Socio inadecuado 

Falta competitividad 

Cambios en entorno 

Información insuficiente 
sobre socio 

Sobreestimación mercado .. -
1 

o 10 20 30 40 50 

% 
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3.3 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN ANTE LAS ALIANZAS 

ESTRATÉGICAS. 

Como resultado del análisis de las encuestas, tablas y gráficas realizadas en el 

subcapítulo precedente, se muestra a continuación la posición que está asumiendo la 

Industria de la Construcción 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

prensión se haga de una manera sencilla y concreta. 

tATENDENCIASDEl.A"fNDUSTRIA DE.LA .CONSTRUCCIÓN ANTE LAS AllANZA~fESTRATl:GICAS > 
l. OBJETNOS Y REQUISITOS DE LAS ALIANZAS 
1. TAMANO DE LAS EMPRESA Se puede observar que la mayorla de las alianzas estratégicas (69.2%) han sido 

efectuadas DOr empresas catalogadas como aiaantes DOr la CNIC. 
2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA La actividad mayormente efectuada por las empresas constructoras participantes 

en afianzas estratégicas (53.8%) es Ja de ejecución de obras de lngenierla. Le 
siguen en importancia: . Planeaclón y ejecución: 38.5% 

Diseno: 30.8% 
Planeaclón: 30.8% 
Anteproyecto: 23.1 % 
Olra: 7.7% 

3. GRADO DE ACTIVIDAD EN El 100% de las empresas encuestadas han efectuado algún tipo de alianzas es-
ALIANZAS tratéQicas. 

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 emoresas de otros estados. 

5. OBJETIVOS DE ALIANZA Las empresas constructoras consideraron la consolidaclón del mercado como el 
principal objetivo (92.3%) para buscar afianzas estratégicas. 
Olros objetivos lmportanles fueron: 

Recursos técnicos: 84.6% 
Expansión: 84.6% 
Restricciones financieras: 77% 
Economlas de escala: 76.9% 
Nuevas formas de alianzas: 76.9% 
Sinergias de comercialización: 76.9% 
Diversificación: 76.9% 

6. CRITERIOS CONSIDERADOS A LA Dentro de los crtterios más importantes que fueron tomados en cuenta a la hora 
HORA DE ESTABLECER LA de establecer la alianza se tienen: 
ALIANZA El socio posee ventajas competitivas: 100% 

Seguridad de cooperación y unión: 100% 
Prioridad al socio sobre olros competidores: 100% 

7. ORIGEN DE RECURSOS Existe una clara tendencia a utilizar recursos propios en los estudios y conslde-
raciones hechas antes de la alianza. 
Para las consideraciones efectuadas después de la alianza se utilizaron tanto re-
cursos Internos como mixtos en su aran mavorla. 

8. PRACTICAS DE PRODUCTIVIDAD La tecnologla en proceso se constituyó como la principal práctica de las empre-
DENTRO DE LA ALIANZA sas constructoras (84.6%) para obtener mayor productividad dentro de las 

alianzas. 
Otras prácticas empleadas fueron: 

Conocimiento del mercado: 76.9% 
Acceso a información: 69.2% 
Automatización de funciones: 61.5% 
Control de inventarios: 23.1 % 

Tabla 36 
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9. APORTACIONES DENTRO DE LA OlntrO de In •po11aclones que '-• compan111 conllructoln ,_, dentro de i. 
ALIANZA •li.nztl, el t,.bejo encabeza est• rubro (92.3%), le elguen la •port9Clones de 

caoltal 176.9%1 v las de bienes 153.61. 
10. DURACION El 85'111 de las companlas encuestadas reportó estar efectu.nclo alianzas de 

larnn niazo Y el 15'111 a corto olazo. 
11. GRADO DE EXITO El 50% de las empres.as consideró como muy exilosas las ali.nzlS reclenles que 

hlln efecluado v el otro 50% s6lo como 9ldloaas. 

IL OllSTMULOl l!N LA PUESTA EN MARCHA Y FUNCIONAMIENTO DE LA ALIANZA. .. 

12. RIESGOS Loa riesgos mú lmportanles que ae hlln presenlado en el deum>llo de la alfan-
za son: 

Desequllibrlo en comproml-: 75'111 
Desequilibrio en los benellclos: 50'111 
Problemas de comunicación: 41. 7% 
Conmctos entre las oartes: 41.7% 

13. FALTA DE CONSOLIDACION La organización interna de las empresas fue el faclor que m•s lnnuyó (66.7%) en 
la falta de consolidación de alguna alianza estratégica. 
Le siguen en Importancia: 

Los sistemas fiscales del pals: 41.7% 
Los eslereotlpos: 25% 
La desconfianza de los mexicanos: 25% 

14. FALLAS Loa cambios en el enlomo se constituye como la falla que m•s ha lnftuldo 
(100%) en la lmplemenlación de la alianza. 
Le siguen en importancia: 

Sobreesllmaclón del mercado: 75% 
Culturasmuydiferenles: 41.7% 
lntearaclón excesiva: 33.3% 

T•bl•31 
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3.4 PROPOSICIÓN DE MECANISMOS Y ESQUEMAS PARA LA FORMACIÓN DE 

ALIANZAS ESTRATÉGICAS. 

3.4.1 Recomendaciones para la implementación de Alianzas Estrat6gicas en las 

Pequeftas 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 pequeftas y medianas empresas constructoras. 

1. TAMAÑO DE LA EMPRESA. 

2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 

3. GRADO DE ACTIVIDAD EN ALIANZAS 

4. UBICACIÓN GEOGRAFICA DEL SOCIO 

5. OBJETIVOS DE ALIANZA 

Deben efectuarse alianzas entre pequenas empresas cons­

tructoras para poder afrontar con mayor fortaleza Jos 
requerimientos to!cnlcos, administrativos y financieros que se 

necesiten en los proyectos en que participen. 

Puede observarse que las grandes empr- par1tcipan en su 

mayori1 en la ejecución de las grandes obras. 

Debe analizarse la posibilidad de participar en sectores menos 

saturados como pueden la planeaclón, diseno y anteproyecto. 

Es decir, participar en aquellos nichos de mercado donde laa 

"""uenas empresas tengan calidad v aDlffudes. 

Aclualmenle las alianzas eslratégicas no son muy utilizadas 

entre pequenas y medianas empresas constructoras. 

Sin embargo, solo mediante la unión es como podrán acceder 

a proyeclos de mayor magnitud y conseguir financiamienlos 

en mejores condiciones. 

Es más dificil para las pequenas empresas constructoras ac­

ceder a mercados internacionales. 

Debe esludiarse la posibilidad de participar mediante alianzas 

en proyeclos a desarrollarse en la misma entidad federativa 

donde se ubican estas empresas, o 111 se da la suficiente 

fortaleza en la alianza poder participar en proyectos de otros 
estados de la Repllblica. 

Debe verse a las alianzas eslratéglcas como un Instrumento 

de las pequenas empresas constructoras para poder acceder 

a nuevas tecnologlas y a mayores financiamientos. Estos dos 

puntos son los principales problemas que afrontan en la 

actualidad la industria de la Construcción. 

6. CRITERIOS CONSIDERADOS A LA HORA DE La alianza deberá fincarse con socios que posean ventajas 

ESTABLECER LA ALIANZA compelfflVas, ya sea de tipo tecnológico, administrativo o 

financiero, de manera de complementar dichos recursos con 

los de la propia empresa y salir lollalecidos todos con la 

posible unión. 

Deberá existir una completa y absoluta cooperación entre los 

socios de manera de afrontar cualquier posible problema. 
Tabla 37 
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7. ORIGEN DE RECURSOS SI bien es cierto que ee tienen que Invertir ciertos recu'-
para estudiar fa poslbllldad de establecer una alianza, debe 
verse no como un gaslo sino como una inversión que puede 
traer en un futuro beneficloe a la emDresa constructora. 

8. PRACTICAS DE PRODUCTIVIDAD DENTRO DE LA SI algo hay que mejorar en la pequelln empre111a constructo-
ALIANZA ras ea la producllvfdad. 

Debe fomentarse buscar en las alianzas estratégicas el usar 
adecuadamente las tecnologlas disponibles, ya -n de punta 
o tradicional. 
El acceso a la Información es otro punto fundamental pues en 
estos dlas quien está mejor Informado p<19e9 muchas más 
ventajas desde el punto competitivo aue aulen no lo esta. 

9. APORTACIONES DENTRO DE LA ALIANZA Las pequeflas empresas constructoras deberán participar en 
aquellas áreas donde posean ventajas competitivas (mano de 
obnt, tecnologfa, administración, ele.). 

10. DURACION La naturaleza del proyecto sera la que deftna c~I sera la du-
ración de la afianza. 

11. GRADO DE EJCITO La consecución de los objetivos definidos dentro de la alianza 
Mrá la que defina el arado de é•ilo de la alianza eslralécica. 

12. RIESGOS Debe establecerse claramente las obligaciones, compromisos 
y beneficios de cada empresa dentro de la alianza para evitar 
posibles riesgos. 
Debe establecerse como ya se habla mencionado, una perfec-
ta comunicación entre los aliados y poner en la mts11 cualquier 
confilclo que suria entre ellos. 

13. FALTA DE CONSOLIDACION Es probable que el establecimiento de una alianza estratégica 
Implique reorganizar de alguna manera la organización Interna 
de la emprl!Sa. La utilización de herramientas como la 
Relngenlerla de Procesos o la adopción de programas de 
Calidad Total pueden ser útiles para la consolldaclón de la 
alianza. 

14. FALLAS Es poca la manlobrabilidad que tienen las empreaas construc-
loras ante los grandes cambios del entorno (económicos y 
polltlcos); sin embargo deben tomarse en cuenta aspectos 
fundamentales como pueden ser la correcta estimación del 
mercado, una integración adecuada con el aliado y mantener 
un liderazgo definido entre otros, para evitar posibles fallas 
dentro de la alianza. 

Tibia 37 

Para poder emprender una posible alianza es necesario proponer algún esquema 

que sirva de base para la formación de ésta. De esta manera, se propondrá a continua­

ción los pasos que deben seguirse para poder configurar una alianza estratégica con 

resultados positivos (ver esquema). 
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3.4.2 Mecanismo y esquema para la formación de Alianzas Estratégicas. 

1. Planificación Estratégica. 

Anteriormente este concepto estaba reservado a las grandes empresas las cuales 

podían mantener en sus estructuras organizativas departamentos dedicados a sistemati­

zar el proceso de planeación estratégica. La situación de los mercados y su evolución 

era relativamente estable; los planes tenían como principal soporte un conjunto de pro­

yecciones financieras y presupuestos que iban revisándose año con año. 

Hoy en día, la realidad es distinta. Existe un cambio más acelerado de los hábitos 

y gustos de los consumidores (entiéndase a éstos dentro de la industria de la construc­

ción como los clientes o usuarios), el mercado demanda una mayor flexibilidad de adap­

tación a las condiciones cambiantes, la tecnología evoluciona a un ritmo en algunos ca­

sos difícil de asimilar, los consumidores disponen de una mayor y más completa infor­

mación 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 percepción que de ella tie­

nen sus clientes. 

Como primer paso, debe realizarse un análisis sectorial. En él se realizará un 

análisis formal del entorno, con la evaluación del poder de los proveedores y clientes con 

relación 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 sustitutivos, así como la identificación de los factores claves de 

éxito en cada línea de actividad. 

El procedimiento descrito anteriormente no diferencia entre pequeñas, medianas 

o grandes empresas constructoras, por lo que es aplicable a todas ellas. 

Una vez elaborado el análisis sectorial, debe evaluarse la posición competitiva 

de la empresa desde un punto de vista global. 

En esta evaluación deben identificarse las fortalezas y las debilidades que pre­

sentan las distintas áreas funcionales; deberán analizarse los factores críticos para la 

supervivencia de la empresa. Con ésto se podrá conocer cuáles son los aspectos que 
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pueden facilitar la obtención de un acuerdo satisfactorio y que servirán para cubrir aque­

llas debilidades que pretenden eliminarse. 

Como siguiente paso, debe considerarse el establecimiento de los objetivos a 

largo plazo. Es una práctica común dentro de la gestión de las pequeñas y medianas 

empresas su visión y gestión a corto plazo. Esta práctica 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 dirección conoce el estado de las distintas áreas 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 las ventajas de los mercados en los que se pretende alcanzar 

la alianza estratégica. 

2. Evaluación. 

Se deberá realizar una selección de los mercados antes que una identificación de 

los posibles candidatos dado que el resultado de la alianza debe reportar resultados 

positivos para todos los partícipes. Para que exista un equilibrio dentro de la negocia­

ción, se requiere que los mercados en los que compiten dichos socios presenten carac­

terísticas complementarias. Por ello debe llevarse a cabo un análisis de aspectos estra­

tégicos como el potencial de los mercados, la fuerza y rivalidad existente entre los com­

petidores, la relación entre la demanda y la oferta, la existencia de dificultades o barreras 

de entrada y salida para la formación de dichas alianzas, los cuales constituyen el punto 

de partida para desestimar los mercados que no satisfagan los objetivos establecidos 

anteriormente. 

Deberán evaluarse además, otros condicionantes que pueden desestimar merca­

dos como la viabilidad de la alianza por la inversión necesaria, costos de adaptación, 

ventas estimadas, retorno de inversión, etcétera. 

El establecimiento de requisitos cuantificables como la tasa interna de retorno so­

bre la inversión, cuantía máxima de la inversión u otros como riesgo, compatibilidad de 

productos ó servicios a los gustos de los consumidores de los diferentes mercados, pue­

den servir para establecer la prioridad y seleccionar el mercado más atractivo. 
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La selección de los mercados y su amplitud tienen como limitación la capacidad 

de la propia empresa y, por tanto, el crecimiento de la empresa irá asociado a la mejora 

de la competitividad. 

3. Diseifo. 

En ésta fase debe elaborarse un plan de acción para la búsqueda de posibles 

candidatos y su selección para la negociación posterior y formalización contractual. 

En ese plan deberán detallarse entre otros, aspectos relacionados con los pro­

ductos, servicios y variedades que se desea ofrecer para cubrir la demanda con base en 

un análisis de mercado, redes de comercialización a utilizar, acciones de marketing pre­

vistas para apoyar el desarrollo de los mercados objetivo, plan de inversiones necesario 

y la ejecución 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, análisis de las implicaciones fiscales y legales, etcétera. 

Una vez seleccionado el candidato, debe realizarse el acercamiento y la nego­

ciación para materializar en un acuerdo los objetivos establecidos en el plan. El conoci­

miento de los límites a los que se puede llegar ayudará delimitar la relación de poder en 

la negociación y fijar la posición de partida. 

Deberá considerarse que en ésta negociación la estrategia a seguir es la coope­

ración y por tanto no debe guiarse por la rivalidad, ya que el objetivo final es la obtención 

de un resultado positivo, compartido y duradero, que puede ser distribuido con criterios 

de equidad. 

4. Ejecución y seguimiento de la alianza. 

Esta etapa permite asegurar el logro de los objetivos y metas establecidos en la 

alianza. Conforme a la experiencia en materia de inversión accionaria, su seguimiento 

tiene como propósito fundamental el asegurar el cumplimiento de los objetivos y metas 

previstos en los "planes de negocios" de la empresa, así como el cumplimiento de los 

compromisos establecidos en los convenios. 
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3.5 CONCLUSIONES. 

Se le llama alianza estratégica a la cooperación entre dos o más empresas industria­

les, por las que cada una de las partes trata de ampliar sus posibilidades, mediante la 

combinación de sus recursos con los de las otras partes. 

La Industria de la Construcción y por ende la micro y la pequeña empresa constructo­

ra requiere una reconversión industrial, entendida ésta como el conjunto de transfor­

maciones dirigidas a aumentar la productividad, la competitividad interna e interna­

cional, así como la rentabilidad de la producción mediante la incorporación, innova­

ción y adaptación de nuevas tecnologías. Las alianzas constituyen una herramienta 

para poder llevar a cabo dicha reconversión. 

Las alianzas constituyen una herramienta para poder enfrentar el reto de la globali­

zación, así como el poder acceder a nuevos procesos y reducir los costos de investi­

gación. 

Por medio de las alianzas se puede obtener: 

Mayor especialización para elevar la calidad y reducir los costos. 

Intercambio de tecnología. 

Mejoramiento del intercambio de experiencias y técnicas administrativas. 

Provisión de productos a escala mundial. 

Acceso a mejores condiciones de financiamiento. 

En el proceso de implantación de alianzas estratégicas en la pequeña empresa 

constructora deben analizarse tres cuestiones fundamentales: 

Participación, ¿quién contribuye?, ¿con qué recursos? 

Administración ¿qué socio nombra al director general o administrador general y a 

los otros administradores claves? 

Control. 

La formación de alianzas estratégicas no debe considerarse como una solución uni­

versal para garantizar el mantenimiento y la mejora de la competitividad de las pe­

queñas y medianas empresas constructoras. 
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Las alianzas constituyen una respuesta a la competencia dentro del propio sector 

proveniente actualmente de las grandes constructoras y a corto plazo de otras em­

presas del entorno de la construcción y supone la adaptación a dicho mercado. 

Son aplicables a las empresas constructoras en general y vienen a aportar respues­

tas a situaciones complejas como la globalización de los mercados. 

Constituyen una opción, aunque no por ello excluyen a las estrategias tradicionales 

de liderazgo en costos, diferenciación o calidad. La realidad económica y la compleji­

dad de los mercados hacen necesario una mayor dosis de creatividad y como ejem­

plo de ésta última tenemos a las alianzas. 

Debe verse a la asociación como una fórmula para el aumento de los beneficios so­

bre bases recíprocas para la Industria de la Construcción en México. Las ventajas 

competitivas deberán verse como elemento de cohesión de los participantes y no 

como un medio para desplazarlos. 

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 políticas administrativas de las empresas. Se tiene la idea errónea 

de que la información 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 pequeñas empresas constructoras para poder 

afrontar con mayor fortaleza los requerimientos técnicos, administrativos y financieros 

que se necesiten en los proyectos en que participen. 
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Puede observarse que las grandes empresas participan en su mayoría en la ejecu­

ción de las grandes obras. Debe analizarse la posibilidad de participar en sectores 

menos saturados como pueden la planeación, diseño y anteproyecto. Es decir, parti­

cipar en aquellos nichos de mercado donde las pequeñas empresas tengan calidad y 

aptitudes. 

Actualmente las alianzas estratégicas no son muy utilizadas entre pequeñas y me­

dianas empresas constructoras. Sin embargo, solo mediante la unión es como po­

drán acceder a proyectos de mayor magnitud y conseguir financiamientos en mejores 

condiciones. 

Las zonas geográficas seleccionadas por las constructoras mexicanas para el esta­

blecimiento de alianzas estratégicas han sido en su mayoría México, Estados Unidos 

y Canadá. Es más difícil para las pequeñas 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 República. 

La consolidación de los mercados se ha constituido como el objetivo fundamental en 

la búsqueda de alianzas. Debe verse a las alianzas estratégicas como un instrumen­

to de las pequeñas empresas constructoras para poder acceder a nuevas tecnolo­

gías y a mayores financiamientos. Estos dos puntos son los principales problemas 

que afrontan en la actualidad la Industria de la Construcción. 

La alianza deberá fincarse con socios que posean ventajas competitivas, ya sea de 

tipo tecnológico, administrativo o financiero, de manera de complementar dichos re­

cursos con los de la propia empresa y salir fortalecidos todos con la posible unión. 

Deberá existir una completa y absoluta cooperación 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

sión que puede traer en un futuro beneficios a la empresa constructora. 
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La tecnología en proceso se constituyó como la principal práctica de las empresas 

constructoras para obtener mayor productividad dentro de las alianzas. Si algo hay 

que mejorar en la pequeñas empresas constructoras es la productividad. Debe fo­

mentarse buscar en las alianzas estratégicas el usar adecuadamente las tecnologías 

disponibles, ya sean de punta o tradicional. El acceso a la información es otro punto 

fundamental pues en estos días quien está mejor informado posee muchas más 

ventajas desde el punto competitivo que quien no lo está. 

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

queñas empresas constructoras deberán participar en aquellas áreas donde posean 

ventajas competitivas (mano de obra, tecnología, administración, etc.). 

La naturaleza del proyecto será la que defina cuál será la duración de la alianza. 

La consecución de los objetivos definidos dentro de la alianza será la que defina el 

grado de éxito de la alianza estratégica. 

Debe establecerse claramente las obligaciones, compromisos y beneficios de cada 

empresa dentro de la alianza para evitar posibles riesgos. Debe establecerse como 

ya se había mencionado, una perfecta comunicación 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 utilización de herramientas 

como la Reingenieria de Procesos, el Benchmarking o la adopción de programas de 

Calidad Total· pueden ser útiles para la consolidación de la alianza. 

Es poca la maniobrabilidad que tienen las empresas constructoras ante los grandes 

cambios del entorno (económicos y políticos); sin embargo deben tomarse en cuenta 

aspectos fundamentales como pueden ser la correcta estimación del mercado, una 

integración adecuada con el 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 PROMOCIÓN EXTERNA 

l. OBJETIVOS DEL SISTEMA. 

Coordinar la promoción de proyectos comerciales y de inversión que realizan las dife· 

rentes instituciones del país, para lograr una mayor eficiencia en el proceso. 

Concentrar Ja información de oportunidades de negocio en una red única, accesible 

por todos los organismos públicos y privados que realizan labores de promoción, 

como base para definir estrategias de promociones comunes. 

Desarrollar un sistema de cómputo de utilización generalizada, que permita uniformar 

los métodos de captación de oportunidades de negocios, así como el seguimiento y 

evaluación de la promoción de los proyectos. 

11. FUENTES V USOS DE LA PROMOCIÓN .. 

Las fuentes se integran por los organismos públicos y privados que desarrollan 

labores de promoción: 

Fuentes en el ámbito nacional: 

- SECOFJ: 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 Inversión. 

Cámaras industriales: 44 nacionales y 23 regionales. 

Cámaras de comercio: 226. 

Sociedades de Inversión (SINCAS): 52. 

Banca comercial: 20 instituciones. 

Promotores privados. 
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Fuentes en el ámbito intemacional: 

BANCOMEXT: 29 representaciones comerciales en 20 países. 

Embajadas de México: 66. 

Consulados de México: 51. 

Embajadas extranjeras en México: 70. 

SECOFI: 4 representaciones comerciales. 

NAFIN: 5 representaciones en 4 países. 

Representaciones de bancos comerciales: 100. 

Comités bilaterales CEMAI: 6 secciones empresariales y 70 Comités Bilaterales 

de Hombres de Negocios. 

ONUDI. 

Oficinas de promoción comercial de otros países, tales como JETRO, KOTRA, 

CETRA, lnvestment Canadá, Centro de Comercio de Estados Unidos, el Instituto 

Comercial Exterior Italiano, entre otras. 

La red de información generada será utilizada por las dependencias y organismos pro­

motores, conforme procedimientos que permiten la difusión del proyecto entre una gran 

cantidad de participantes. 

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

Coordinación del Sistema (SINPEXl: 

SECOFI. 

Apoyo directo a proyectos: 

SECOFI. 

BANCOMEXT. 

NAFIN. 

Consejo Mexicano de Inversión. 
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Difusión e información: 

SECOFI. 

BANCOMEXT. 

NAFIN. 

Consejo Mexicano de Inversión. 

Gobiernos estatales. 

Cámaras y asociaciones. 

Sociedades de inversión (SINCAS). 

Banca comercial. 

Promotores privados. 

Fuentes internacionales. 

111. PROGRAMAS DE PROMOCIÓN. 

El Sistema considera cuatro vertientes o canales de promoción, que corresponden a las 

posibilidades de generación de negocios entre mexicanos y empresas del exterior: 

1. Promoción de la demanda interna por inversión extranjera y/o alianzas estraté­

gicas. 

Orientada a facilitar la vinculación de intereses mexicanos y extranjeros en ma­

teria de: 

- Coinversiones. 

- Transferencia de tecnología. 

- Licencias o franquicias. 

- Esquemas de subcontratación. 

2. Promoción de la oferta internacional de inversiones, es decir, de los intereses de 

extranjeros por invertir en México o suscribir alianzas estratégicas con empresas 

mexicanas. 

Esta vertiente identifica dos campos de aplicación: 

- Promoción de los intereses de extranjeros por realizar alianzas estratégi­

cas con empresas mexicanas. 

- Promoción de proyectos de inversión extranjera ciento por ciento en nues­

tro país. 

- 153 -



3. Promoción de la oferta exportable mexicana. 

Contempla dar asistencia y promoción a la oferta exportable mexieana en as­

pectos como: 

- Búsqueda y desarrollo de mercados para los productos mexicanos. 

_ Desarrollo de canales de comercialización. 

- Utilización de fuentes de financiamiento. 

- Asesoría en el proceso de exportación y en las características de los mer-

cados de interés. 

- Utilización de los instrumentos de apoyo a las exportaciones 

- Eliminación de trámites internos. 

- Aprovechamiento o negociación de preferencias arancelarias o de solución 

de problemas de acceso a otros mercados. 

4. Promoción de la demanda internacional por productos mexicanos. 

Esta vertiente de promoción implica fundamentalmente la captación 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. M0DULOS DE APOYO. 

Estas proporcionan información sobre variables y tópicos 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 información sobre: 

Flujos de comercio. 

Formas de comercialización. 

Mercados internacionales. 

Formas de pago. 

Cotizaciones internacionales. 

Regímenes comerciales. 
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La información del Centro será accesible a cualquier organismo promotor, incluso a 

través de fax y correo electrónico. 

b. Centro de Disei'io. Apoyará a las empresas en la adecuación de sus productos a 

las modalidades de fa demanda internacional en aspectos tales como etiquetado, 

empaque o material promociona!. 

Sistemas de Evaluación Financiera 

Permitirá correr modelos de viabilidad económica y financiera para proyectos de inver­

sión, a través del Sistema Prospin, desarrollado por la Oficina de Naciones Unidas para 

el Desarrollo Industrial (ONUDI). 

Bases de datos. 

Podrán ser consultadas por los organismos promotores a través del sistema de cómputo 

de SINPEX. Entre éstas se tienen: 

a. Módulos de información general: 

Directorio básico de oportunidades de negocio. 

Información sectorial. 

Información jurídica. 

Bases de datos de CONACYT. 

Sistema de Información Comercial de México {SICM). 

Sistema de información sobre reglas de origen. 

b. Módulos de apoyo en materia de Macrofocalización. 

Caracteristicas socioeconómicas por Estado. 

Características socioeconómicas por Ciudad. 

Parques industriales. 

c. Módulos de información sobre agentes de apoyo. 

Fuentes de financiamiento. 

Consultores. 

Empresas de Comercio Exterior (ECEX). 
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Comercializadoras. 

Formación de recursos humanos. 

d. Módulos de información sobre oferta exportable. 

Sistema de información KOMPASS. 

Directorio de exportadores (DIEX). 

Registro de exportadores calificados (SIOE). 

Base de datos de empresas AL TEX. 

e. Módulos de información sobre demanda internacional. 

Boletín de Oportunidades Comerciales (BOCI). 

Boletín 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 decisión de encontrar la 

Asociación y/o Proyecto de Exportación más adecuado para el desarrollo de su negocio, 

la Subsecretaría de Comercio Exterior e Inversión Extranjera (SECOFI), a través de la 

Dirección General de Promoción Externa, permite su incorporación a la Cartera Nacional 

de Oportunidades de Negocios. Esta constituye un instrumento de apoyo en la búsqueda 

de coinversionistas, acceso a mercados de exportación, tecnologías, subcontrataciones y 

franquicias. 

Para la incorporación de las empresas a la Cartera Nacional de Oportunidades de 

Negocios es necesario llenar una Cédula, la cual está conformada por dos diferentes 

módulos que permiten el acceso a distintos niveles de apoyo promocionar. 

El primero de ellos, permite conocer el interés general de asociación de la empresa, su 

perfil básico y las condiciones en que desearía realizar la operación; ésta información, da 

origen al Directorio Básico de Iniciativas de Negocios que puede ser consultado por to­

dos los promotores participantes. 
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· El segundo módulo hace referencia a información complementaria, específica de la acti­

vidad económica de la iniciativa y brinda una visión más precisa del 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 (búsqueda de mercados, comercialización intema­

cional, etc.), se debe utilizar el módulo "CO". De esta manera, se podrá realizar a nivel 

internacional una búsqueda de las contrapartes más idóneas para la concreción de su 

iniciativa de negocio. 

Teléfonos para solicitar más información: 595-33-48 y 683-70-65 (exts. 2517, 2545 y 

2546) con el lng. Edgar Baqueiro Cárdenas, Director de Promoción de Bienes 

Intermedios. 
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ANEX02 
E.C. INTERNATIONAL INVESTMENT PARTNERS 

E.C. lntemational lnvestment Partners, constituye un instrumento financiero de la 

Comunidad Europea destinado a promover las empresas conjuntas en Asia, en América 

Latina y la Región Mediterránea. Esto con el fin de estimular las inversiones del extran­

jero en estas regiones, fomentar la transferencia de tecnología y de conocimientos y fa­

cilitar el acceso al mercado europeo. 

E.C. lntemational lnvestment Partners ofrece una contribución financiera a las inversio­

nes en forma de empresas conjuntas que realicen compañías de la Comunidad Europea 

con empresas de América Latina, Asia y la Región Mediterránea. 

¿En qué consiste? 

Este programa ofrece una contribución financiera para algunas de las operaciones que 

puedan realizarse con motivo de un proyecto de inversión en cualquiera de los paises 

elegibles. Dichas operaciones son las siguientes: 

- Identificación de proyectos y socios potenciales. 

- Operaciones previas a la creación de las empresas conjuntas. 

- Financiamiento de las necesidades de capital. 

- Formación y asesoramiento de cuadros. 

¿Quiénes pueden solicitarlo? 

Los posibles beneficiarios de la ayuda financiera ofrecida para cada tipo de operación 

son los siguientes: 

- Identificación de proyectos y socios potenciales: 

Únicamente las Instituciones Financieras, Cámaras de Comercio, asoc1ac1ones 

profesionales y organismos públicos 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 realización 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 

países elegibles. 

- Formación y asesoramiento de cuadros: 

Las empresas conjuntas establecidas entre socios de la C.E. y de cualquiera de los 

países elegibles. 

¿Cómo 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 única excepción es la ayuda fi­

nanciera concedida para llevar a cabo estudios para identificar proyectos y socios po­

tenciales, que se transfiere directamente a la institución, asociación u organismo que 

haya solicitado el estudio. En todos los casos, la operación financiera estará regulada 

por un contrato específico entre la C.E. y el primer receptor de los fondos, negociado 

caso por caso. 

La modalidad del financiamiento puede variar en función del tipo de operación que se 

vaya a realizar. 

REQUISITOS. 

Se dan a continuación una serie de requisitos necesario para poder ser elegible para la 

obtención 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. 

- Sería deseable acreditar cinco años de experiencia en el sector a que se refiera el 

proyecto de inversión, así como los medios financieros necesarios para el mismo. 
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_ Pueden solicitar conjuntamente una contribución financiera, empresas de distintos 

Estados miembros de la e.E. a condición de que la otra parte de la empresa con­

junta tenga su sede social en alguno de los países elegibles. 

_ El programa es aplicable tanto a los sectores de servicios como industriales. 

_ La solicitud para iniciar las gestiones puede realizarla la empresa de la e.E., la em­

presa del país elegible o 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 tramitación de la solicitud es variable, aunque se procura 

responder dentro de los 20 dias hábiles posteriores a la entrega de la 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 

países elegibles. 

• Bancos de fomento del sector privado, en los Estados miembros de la e.E., o en 

los paises elegibles. 

• Organismos multilaterales. 

- La cuantía máxima de la contribución financiera para un proyecto de inversión in­

dividual se limita actualmente a 500,000 Ecus67 por proyecto de inversión. 

- La Comunidad Europea sólo emprenderá operaciones de cofinanciamiento a través 

de o junto con Instituciones financieras. Su contribución no puede en ningún caso 

sobrepasar la de la Institución financiera en cuestión, en lo referente al financia­

miento de las necesidades de capital, y a la formación y asesoramiento de cua­

dros. 

3. La lnstttución financiera envfa una solicitud a la Comisión Euro a. 

4. SI se cumplen todos los requisttoa. fa C.E. da una respuesta dentro de los siguientes 20 dfas 

h4blles. 
5. Una vez definidos todos los términos y condiciones. la C.E. y la Institución financiera concluyen 

un acuerdo es meo. 

6. con su empresa un acuerdo uivalente. 

7. Se realizan los 
TABLA31 

67 European Currency Unit o Unidad de Cuenta Europea. Se uliliza en el Sistema Monetario Europeo para detenninar las paridades de 
cambio y funciona corno un instnm1cnto de r1.~"f"Va y como un medio de pago. Su \'alor es relativamente estable. A finales de mayo de 
1989, un Equ equivalla aproximadamente a 1.1 dólares estadounidenses. 
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ANEX03 
TÉRMINOS DE REFERENCIA LINEAS GLOBALES 

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS. 

1. lnfonnación general de la empresa. 

Indicar razón social, fecha de constitución, domicilio de la planta y oficinas, capital 

social suscrito y pagado, así como la participación y nacionalidad de los accionistas. 

Incluir el acta constitutiva y su última modificación. 

Proporcionar el organigrama de la empresa y el curriculum de los principales 

directivos, en donde se mencionen sus actividades y logros profesionales. Indicar el 

ejecutivo quien establecerá el enlace con el intermediario financiero y Nafin. 

2. Relaciones lnterempresas. 

Mencionar las compañias tenedoras, subsidiarias, asociadas y/o filiales, sel'lalando su 

actividad y el grado de participación del principal accionista. De ser el caso, destacar 

la vinculación de la empresa con las otras compañías. 

ASPECTOS TÉCNICOS. 

1. Proyecto. 

Explicar en qué consiste el proyecto (ampliación, modernización, relocalización, opti­

mización, sustitución, etc.) y mencionar sus propósitos. 

Justificar la ubicación de la planta y destacar sus ventajas comparativas. Proporcionar 

el número de plazas creadas con el proyecto, así como los planes y programas para 

la capacitación del personal (de haberlo). 

2. Tecnología. 

Presentar las alternativas de las tecnologías estudiadas, criterios de selección y justi­

ficación de la elección; indicar el pago de regalías pactado. Asimismo mencionar los 

servicios proporcionados por asistencia técnica, la forma de asimilación y su costo . 
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3. Proceso productivo. 

Describir el proceso de producción, señalando 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 prevención y control. También se deberán señalar las 

normas y niveles permisibles de contaminación establecidos por las autoridades. 

Mencionar la capacidad instalada y aprovechada de la planta durante los últimos tres 

años y las que se tendrán con el proyecto e indicar las bases y supuestos considera­

dos para su cálculo. 

Indicar las materias primas utilizadas, su consumo unitario, desglosar en nacionales y 

de importación y proporcionar sus costos unitarios. 

4. Inversión. 

Señalar los criterios de selección de la maquinaria y equipo; y proporcionar la capaci­

dad de dicha maquinaria. 

Presentar el presupuesto de inversión del proyecto y las fuentes de financiamiento 

propuestas, así 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 deberé indi­

car: 

Nombre y domicilio del proveedor. 

Descripción 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 características-; usos y calidades, 

así como las normas que deben cumplir de acuerdo a la legislación y prácticas vigen­

tes en los mercados meta. 

2. Oferta-demanda. 

Precisar el segmento de mercado que atiende la empresa (áreas geográficas, estrato 

socio-económico, equipo original, de reposición, etc.). Mencionar las características 

principales del mercado meta. 

Cuantificar la oferta en términos de volumen y valor, identificar los principales produc­

tores y su participación en el mercado, así como las posibles ampliaciones de los 

mismos, señalando las fuentes de información. 

Presentar la evolución histórica de la demanda en términos de volumen y la estima­

ción del comportamiento futuro; incluir los supuestos considerados y justificarlos. 

Presentar un análisis comparativo de precio, calidad y tiempo de entrega de los prin­

cipales competidores. 

Indicar los canales de comercialización que utilizará el proyecto, resaltando las venta­

jas y desventajas en comparación con las de los competidores. 

ASPECTOS ECONÓMICO-FINANCIEROS. 

Presentar una síntesis cuantitativa que demuestre la rentabilidad del proyecto desde 

el punto de vista del empresario y las instituciones financieras, así como la conve­

niencia para el país de asignar los recursos necesarios al proyecto. 

Justificar las bases y supuestos considerados para las proyecciones financieras . 
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Es importante sei\alar que éstas, se deben presentar a precios y costos constantes, 

utilizándose tasas de interés reales. 

, 
ESTADOS PROFORMA DEL PROYECTO. 

Presentar los estados preforma del proyecto de acuerdo a los anexos. 

ESTADOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA. 

1. Estados financieros históricos. 

Proporcionar estados financieros auditados de los últimos dos ejercicios con notas y 

relacionl)IS analíticas, así como el interno y más reciente con sus relaciones analíticas. 

Se deben presentar los estados preforma consolidados (proyecto y empresa) elabo­

rados a partir de los estados internos más recientes. 
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