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INTRODUCCION 

El desarrollo de un país está en su industria, en el grado de 

desarrollo que ésta tenga y en la influencia que ejerza ,en 

las decisiones económicas, políticas y sociales del pais. 

De aquí surge la necesidad de identificar cuálmv Son lbs 

problemas y las necesidades aCtuales a las que se enfrentan 

las industrias (eh este ceso pata nuestro estudio le-Micro, 

pequeña y mediana)•y queimpiden su desarrollo rcreCimienta, 

obstaculizando por ende también el desarrollo y crecimiento 

del país., 

La empresa de hoy debe conocer muy bien el entorno que le 

rodea, pues hoy en día se producen muchos cambios sociales, 

económicos, políticos, tecnológicos, etc. Y cada uno de éstos 

o todos en conjunto pueden llegan a afectar el 

desenvolvimiento de la empresa de alguna forma o incluso 

determinantemente. 

Se adoptan a les. industrias micro,' Pequeñas y  medianas Pues 

gran Partá dél sector industrial de nuestroTail. se aPoYa en 

.ellásr sobre todo en la Micr9indústMia, siendófistas las mas 

vulP4Irábles e  cembio°  externos,sin embargo  por el flecho 'de 
no ser grandes industrias, 00,  significa que no sean 

iMpOrtentes e intervengan de algUna manera en la 'vida 

económica del pais, por el contrario. Veamos el caso de 

Alemania, que sobra decir que es una Potencia económica, en 
donde gran parte de su economía se basa en la pequeña 

industria y no en la grande. 

Por otra parte, corresponde al Ingeniero Industrial el 

involucrarse directamente con la industria de bienes y/o 

servicios, para con su participación llevar a la empresa a 

niveles de competitividad que le permitan sobresalir a nivel 

nacional .como internacional. 



Hay que aclarar que el enfoque y estudio que se le da al 

presente trabajo es hacia los productos que elabora una 

industria, y no hacia los servicios, aunque bien, muchos de 

los problemas, necesidades y soluciones aquí planteados, se 

podrían aplicar también a los de servicios. 

No existe una definición amplia y formal de lo que significa. 

la 'competitividad, sin embargo al, hablar de compétitividad,  

nos estamos refiriendo a algoque es capaz de competir. Tiene 

esa capaOidad de competir, pues esa persOna u objeto tiene 

una serie.. de atributos que lo distinguen para así poder 

contender cowlos restantes que aspiran hacia un mismo fin. 

Al hablar de competitividad en el campo industrial, por lo 

general nos referimos a un producto o un servicio que es 

competitivo 'y lo es pues posee una serie de cualidades o 

atributos que lo diferencian de otros, por ejemplo la calidad 

del Producto  o servicio, como son las normas Y/0 

especificaciones con las que se elabora; el costo, pues puede 

tener costos bajos de fabricación, ,dietrinución, etc.; el 

precio que se tenga en el mercado, ésta vuriable estará muy 

rslacilmada con otras variables como son los costos' y la 
calidad del producto o servicio; el servicio, hasta donde se 

van a prestar servicios auxiliares al cliente como son 

mantenimiento, capacitación, ayuda técnica, etc. 

Sin embargo el hecho de producir un producto o servicio 

competitivo no se da  porque el o es mera  casualidad, es más 

bien  el resultado de toda una estrategia competitiva que 

involucra a todo lo que  es la empresa. Y además de tomar en 

cuenta a sus productos (bienes o servicios), toma en cuenta 

también la mano de obra, fabricación, distribución, ventas, 

comercialización, etc. Como vemos en la sigUiente 

I  Eatiategia competitiva de Michael E. Poiter. 1995. 
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Mercados Objetivo 

OLIMOS 

Defunción de cómo va a 
competir la empresa. 

Lima de Productos 

Investiocia y Desairollo 
Objetivos sobre calidad, 
productividad, rentabilidad, 
puticipación de mercado, etc 

La figura inferior nos muestra que una estrategia competitiva 

es una combinación de los fines (metas) por los cuales se 

está esforzando la empresa y los medios (politices) para 

lograr llegar a ellos. Es muy importante distinguir entre los 

fines y los medios. 

'Figura l 

La estrategia oomPetitiva nos va a permitir encontrar una 

posición competitiva favorable  dentro de un determinado 

sector industrial. La estrategia competitiva trate de 

establecer una posición  provechosa y sostenible contra las 

fuerzas que determinan la competencia en el sector 

industrial. 

La definición' de una estrategia competitiva consiste en 

desarrollar una amplia fórmula de cómo la empresa va a 

competir, odies deben ser sus objetivos y que politices 

serán necesarias para alcanzar tales objetivos. 

competitiva. MiChael E. Porten 1995. 



De esta manera, podemos decir que el objetivo general del 

presente trabajo es elaborar un plan de competitividad que 

permita a la micro, pequeña y mediana industria resolver sus 

problemas y necesidades actuales, con el fin de que éstas 

lleguen a ser competitivas. 

De lo anterior se desprenden el objetivo primario, que es 

identificar los problemaS y necesidades actuales de 14:micro, 

pequeña y mediana industria que impiden que éstas sean 

competitivas. -:Y• el objetivó secUndário - cicUal consiste en 

establecer un plan que perlita elevar la colpetitividad de la 

micro, pequeña y'jnadiana industria. 

Enseguida se presenta una breve descripción del contenido de 

los capítulos que integran el presente trabajo. En el 

capítulo I se da la definición de los tres tipos de 

industrias que vamos a estudiar, la micro, Pequeña y mediana 

industria. También se agregan gráficas en las cuales se 

observan las unidades económicas por sector de actividad, la 

distribución de las industrias por tamaño, así como >la 

cartera vencida en el sector manufacturero. Posteriormente se 

presenta información en forIns de tabla, sobre las principales 

características ' generales para cada tipo de industria. 

Este capitulo nos ayuda  a identificar los diferentes tipos de 

industria, así como  características de 'su situación actual. 

Finalmente se mencionan algunos de los puntos  más importantes 

sobre la industria y la economía en países líderes. 

En el capitulo  /I, El análisis de las industrias, se 

presentan los factores externos e internos que obstaculizan 

el desarrollo de los tres tipos de industrias, así como los 

que benefician el desarrollo de , las mismas. Dentro de los 
factores internos están las fuerzas y las debilidades de las 

indUstriast en los factores externos se encuentran las 

oportunidades y amenazas que presenta el entorno. 



En el capitulo III, Impacto en las industrias, se explican 
las partes o áreas en las que quedará conformada la industria 

para nuestro estudio y cómo se llevará a cabo éste; se 

menciona también de qué manera afectan los factores externos 

e internos a cada una de las áreas de las industrias en 
cuestión. 

En el capitulo IV, Plan de competitividad, se determina la 

formulación de una estrategia competitiva para cada tipo de 
industria, tomando en cuenta la repercusión de los factores 

externos e internos que la afectan. Indicándose asi, las 
acciones correspondientes que deben seguirse, con el fin de 

llegar a ser competitivas. Al final del capitulo se presenten 
en forma dt cuadros, las tres estrategias respectivas, parar la 

micro, pequeña y mediana industria. 

Posteriormente se presentan las conclusiones, así como la' 
bibliografía. Y finalmente se anexan el Apéndice A, el cual 

hace referencia a diversos tipos de apoyos a la micro, 

Pequeña Y mediana empresa, que son proporcionados por 

Nacional Financiera. Y el Apéndice N, el cual menciona 
diversos tipos de apoyos prestados por Bancomext. 

1 



1. SITUACION DE LAS INDUSTRIAS 

I.1. Antecedentes 

Primero veremos la definición para cada uno de dos tres tipos 

de empresas que se van a analizara': 

Microempresa : Es la unidad económica que ocupa hasta 15 

empleados ,y cuyo valor de ventas netas anuales no haya,  

rebasado el equivalente al Importe de 110 veces el salario: 

mínimo general elevado al- año,;' 

Pequeña empresa : Es la unidad económica que ocupa hasta 100 

empleados y cuyo valor de ventas netas anuales no haya 

rebasado el equivalente al importe de 1115 veces el salario 

minimo general elevado  al año. 

~lana empresa : Es, la unidad económica que ocupa hasta 250 

empleados y cuyo valor de ventas netas anuales no haya 

rebasado el equivalente al importe de 2010 veces el salario 
minimo general elevado al año. 

Aunque las empresas grandes están fuera del estudio, conviene 

agregar su definición sólo para diferenciarlas. 

Gran empresa : Es la unidad económica que ocupa más de 250 

empleados y cuyo valor de ventas netas anuales es suPerior 

al equivalente del importe de 2010 veces el salario mínimo 

general elevado al año. 

La micro, pequeña y mediana empresas. Principales características 1993, 



Unidades Económicas por Sector de Actividad 
Totd Nacional 

entibiad 	eienstilyedrecc•Pitéld kirdectures 	
culero° 

Cazo se observa, los PrinniPalaa sectc'ree
' de actividad 

',11 el 

comercio, servicios y 
manufacturas  91111in 

51.6%, 36.2% Y, 1::.1%'  

respectivamente.; se encuentra 	
seetor,04,'Ilanfr m.dy 

i45ndepetróle°, 

con 

tan n°1111' el  .1:1"1:c.

y  

lli1141.111.11111:1:ri.;111t  electricidad que representa un porcen
taje  

per se incluye en le gráfica también.  

El objetivo como se mencionó anteriormente es identificar los 

problemas y necesidades únicamente en el sector industrial, 

sin embargo para fines comparativos veamos la gráfica 1 que 

muestra como están distribuidas las unidades económicas por 

diferentes sectores de actividad'. 



Observamos que el sector industrial se encuentra haSta el 

tercer lugar de las unidades económicas por sector dé 

actividad en el total nacional. En la gráfica 2, que se 

presenta a continuaciÓn, veremos la distribución de• las 

industrias por tamaño': 

Distribución de las industriu por tamaño 
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Pequeña 	Medina 

Gráfica '-2 

como vemos en le gráfica, gran parte (el 89.6%) de nuestras 
industrias en estudio, están constituidas principalmente por 

las microindustrias; el 8.9% por pequeñas industrias y ten 

sólo el 1.5% por medianas industrias. 

1 

La micro, pequeña y mediana empresa. Principales uracterísticas. 1993. 



1.2. Situación actual 

A continuación se presentarán en forma de tabla algunas de 

las principales características generales para cada tipo de 

industria (micro, pequeña y mediana)4, ésta información fue 

obtenida a través de un estudio realizado por Nacional 

Financiera (Nafin) en coordinación con el Instituto Nacional 

de Estadistica, Geografía e Informática (INEGI), éste estudio 

permite conocer en profundidad las características Ir 

necesidades de cada segmento empresarial, con la intención de 

conocer el perfil del empresario de los micro, pequeños y 

medianos negocios, así como las características de su 

quehacer empresarial y sus PersPectivas de desarrollo ante 

los cambios en la politica económica del pais. 

Los objetivos< específicos que persigue  dicho estudio se 

enumerarán a continuación, sin embargo es importante 

mencionar que éstos objetivos son válidos para las tablas que 
se van a,  presentar, así como para las que se presenten 

subsecuentemente en posteriores  capítulos. 

1* - Identificar las características generales de loa 
empresarios que pertenecen a éstos sectores y tamaños de 

emPresas. 

2.T Conocer la forma en que los empresarios organizan 

operan:sus negocios.  

3.- Conocer más sobre sus necesidades y disposición  hacia le,  
capacitación y asistencia técnica. 

La micro, pequetla y mediana empresa. Principales earacteristicas 1993. 



1.2. Situación actual 

A continuación se presentarán en forma de tabla algunas de 

las principales características generales Para cada tipo de  

industria (micro, pequeña y mediana)4,  ésta información fue 

obtenida a través de un estudio realizado por Nacional 

Financiera (Nafin) en coordinación con el Instituto Nacional 

de Estadística, Geografía e Informática (INEGI), éste estudio 

permite conocer en profundidad las características y 

necesidades de cada segmento empresarial, con la intención de 

conocer el perfil del empresario de los micro, pequeños y 

medianos negocios, así como las características de .-su 

quehacer empresarial y sus perspectivas• de desarrollo ante 

los cambios en la politica económica del país. 

Los objetivos específicos que Persigue dicho estudio se 
enumerarán a continuación, sin embargo es importante 

mencionar que datos objetiVos son válidos para las tablas que 

se van a Preaentar,  así como para las que se presenten 

subsecuentemente en posteriores capítulos. 

1.- Identificar las características generales de los 

empresarios que pertenecen a éstos sectores y tamaños de 

emPreeas. 

2.- Conocer la forma en que los empresarios organizan 

operan sus negocios. 

3.- Conocer más sobre sus necesidades y disPoeición hacia la 

capacitación y asistencia técnica. 

La micro, pequeria y mediana empresa, Principales características 1993, 



4.- Identificar obstáculos, utilización y otros aspectos 

relacionados con el financiamiento. 

5.- Conocer algunas perspectivas de desarrollo a futuro que 

tienen los empresarios ante los cambios en la política 

económica del país. 

Las tablas con las características generales son:: las. 

siguientes: 

Edad del empresario: 

Intervalo Mero Pequeña' 	, 
2145 8.5 6.0 5.6 0.6 
26-30 13,4 12.6 22.1 15.4 
31.35 11.0 19,5 16.5 16.0 
36-40 15.9 17.6 17,2 16.7 
41.45 12.2 14.5 153 14.2 
46-50 9.8 11.8 7,7 9.9 
51 o mis 29.2 18,0 15.4 27,2 
TOTAL 100% 100% 100% 100%' 

Edad Edad de la empresa: .  

Mitré* AWWW WhipiyG .11 	AserM,  
6 meses o menos 2.6' 0,0 1.1 
6 meses a I alio 2.0 0.8 0.4 1 
la3aMmi 22.0 7.1 4.6 11:4 
4a 	dios 11.6 8,4 6.3 8.9 
6a 10 dos 19.4 20.2 1'15 19,3, 	' 
11 o mas altos 42.4 63.0 71.2 51,2 
TOTAL 100*/6 100% 100% 100% 
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Grado de escolaridad de los empresarios: 

Nivel de Escolaridad Micro Prwefta Mediana T 
Ninguna 3.5 0.0 0.0 1.2 
Primaria incompleta 18.0 0.5 0.7 6,5 
Primaria completa 20.9 3.3 1.4 8.7 
Secundaria incompleta 8.1 2.5 0.7 3.9 
Secundaria completa 13.6 5.3. 1.4 7.0 
E st. comtéc. incompletos 1.7 1.8 1.1 1.6 
Est.com.téc.completos 3.5 7.9 3.9 5.3 
Bachillerato incompleto 3.2 1.3 1.8 2,1 
Bachillerato completo 6,7 5.8 4,9 5.9 
Profesional incompleta 5.8 9,9 7,8 7.9 
Profesional completa 13.6. 52,0 65,4 42.8 
Postrado 1.4 9.7 10.9 7.1 
TOTAL I O TA I 0 TA 100%.'100%  

Sexo de los empresarios; 

7,...1 '",'',, ,illtitill 	.''' ' Pálli.`::: „ beidiiiiill ',1111(illibl. 	. 
Masculino 82.3 	' `85.8 88.1 	' 	- ' - 	:‘ 	85:3 
Femenino 17.7 14.2 11,9 14.7 
TOTAL 100% 100% 100% 100'/e 

Razón de ubicación de la empresa: 

,, 	,, ' 	ithail'1` ukro , Peiatititi,' ' Apjálita' '''',' ,,' Tosiu, 
Acceso a dientes 51.0 31.2 ' 15,8 33.3 
Por instalaciones 35,1 46.0 46.0 41.9 
Sesvicios de la zona 21.4 34.5 37.5 30,6 
PsPonibilidad mano obra 8.1 12.7 22.8 139 
Cercanía de materia pritna 11,6 17.9 16,5 15.2 
No encontró otra 2.9 2.3 1. I 2,1 
Otros 13.5 7.1 11,0 10.3 



Cambio de actividad de la empresa: 

Micro Pequeña Mediana Total 
Si 3,2 1.3 2.8 2,3 
No 96.8 98.7 97.2 97.7 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Tipo de organización de la empresa: 

Micro Pequeñt Mediana , Total 
Unico prgpietario 69.6 11.7 6.0 29.6 
Sociedad con familiares 22.0 47.3 38.6 36.4 
Sociedad sin fiuniliares 6,4 37,5 53,3 31.4 
Asociación civil 0.6 1.8 2.1 1.5 
Otros 1.4 1.7 0.0 1.1 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Empresarios que tuvieron algdn obstáculo para dar de alta su 

establecimiento: 

, 'hicio , Alomes,  Aliare Total, ' 	‘;' 
Si 12.3 17.9 14.8 15.2 
No 87.7 82.1 812 84.8 
TOTAL 100% 10014 10014 10014 

Obstáculos enfrentados por los empresarios para dar de alta 

su negocio: 

Micro','.: Paseada Mediana T 
Trámites legales 64.9 84.5 78.9 13.2 
Trámites fiscales 2,7 1.7 2.6 0.4 
Falta de recursos 29.7 24.1 	' 21.1 4.2  
TOTAL 13.5 8.6 7.9 1.5 
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• 

Conocimiento de leyes y reglamentos que norman el 

funcionamiento del negocio: 

Micro 	. Pequefla Mediana Total 
Si 643 89.6 92.3 81.9 
Medianamente 21,2 9,6 7,7 13.0 
No 14.5 0,8 0.0 5.1 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Razones del desconocimiento de las- leyes y reglamentos que 

norman el funcionamiento del negocio 

Micro PelliOLV. AffipollimoU,' ,:YlrotW 
No tiene acceso a ellos 64.7 46.7 22.7 53.0 

No el necesario 202 33,3 22.7 21.5 

No conoce las ventajas 18.5 20.0 18.2 17,7 

Cambios constantes en las leyes 0.8 10.0 13.6 3.9 

Inicio de operaciones 0.0 0.0 0.0 0.0 

No tiene tiempo 3.4 3.3 4.5 3.3 

Otros 1.6 13.3 18.1 6.7 

Empresarios que han realizado trámites para dar e alta su 

negocio: 

,1>i,1 	''' 14111011614* ,,,,,, r  jtiktedisol grill  -41 ,,, 

Si .91.6', 99,5
. 
 '7'100':r•ri,.{"r: ' '.97,1. 

NO < 8.4 	- . 	0.5, : 0.0 .7. 	r .. 29 
TOTAL 100% ' 100% ' - r 100% 100%' 

Empresas que están afiliadas a una cámara o asociación: 

'haltY,- xs ,114101101ZYVINI1jOriiiir Aiditell 
Si 55,4 92,9 94,7 101 
No 44.6 7.1 5,3 19.2 
TOTAL 100% 100% 100% 100% • 

13 



Cámaras o asociaciones más importantes a la que están 

afiliados los empresarios: 

Micro Pequeña Mediana Total 
Canaco 27.2 11.5 10.7 14.9 
Canacintra 24.7 44.1 47.3 41.0 
Cnic 1.2 1.5 1.9 1.5 
Cana/eco 2.5 0.4 0.8 1.0 
Canirac 1.2 0.4 0.4 0.5 
Canaintex 1.2 6.3 1.9 1S 
Copamtex 0.0 1.5 1.9 1.5 
Otras 42.0 34.3 35.1 36.0 
TOTAL IOTA IOTA 100h 100% 

Utilidad de agruparse con otros empresarios: 

''' 	,,.   A9,i1E   liiáli V Aill; , 	'., 	' 	' 
SiSir 36.8. 210 ' 50.0 36.2 
No 63.2 75.0 50.0 63.8

. 
 

TOTAL 100%  100'/0 lo 0 •A 100% 

Ventajas que consideran obtener los empresarios al agruparse: 

'- 	_ 	,:1, 	,,, rq 	. 	,,,, 	j, 	,--,H1. 	,,,,, ,-.:. 	• 	•., Mállii -' ,.1 4.1d ‘,7v1  
Comercializar 57.0 55.0 55,3 55,1 
Tener capacidad de negociación 26.8 39.0 37.4 34.7 
Adquirir 	prima 42,5 40,2 33,9 	' 38,4 
Estandarizada producción 11.0 11.7 15.2 12.4 
Mejorar sistema de transporte 13 2.9 4,7 3,0 
Conmaicar experiencias 0.4 0.3 0.4 0,4 
Otros 10.1 11.8 15.7 11.8 
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Principales motivos considerados por los empresarios para no 

agruparse: 

Micro Pequeña Mediana Total 
No quiere 20.3 16,2 37.9 21.1 
No le interesa 45.8 59.5 31,0 43,8 
No confin 27.1 35.1 13.8 25.3 
Desconoce 12.7 16.2 6.9 11,9 
Representa un costo no rentable 10,2 5.4 3.4 7.7 
Otros 5,0 5.4 10,2 5.6 

Para complementar: la información anterior se presentará 

enseguida la situación financiera' actual de la, indUstria 

manufacturera según datos de Concamin., 

Al final del primer trimestre' de 1996, el crédito otorgado 

por la. banca comercial a la industria manufacturera fue de 

129ihil,  millones de pesos. 

La cartera vencida de la industria manufacturera nacional 

ascendió a 20 mil 300 millones de Pesos al cierre de  febrero 

de 1996, indican cifras de la Confederación de cegares 

Industriales (Concamin), las cuales destacan que el PrinoiPal 

sector endeudado es el de alimentos, bebidas y tabaco. 

El sector alimenticio, de bebidas y tabaco acumuló a febrero 

una cartera vencida de 5 mil 399.80 millones de Pesos, que 
significa el 26.6 por ciento del endeudamiento total de la 

industria manufacturera. 

El sector textil, del vestido y del cuero mantiene un débito 

con la banca privada de 4 mil 323 millones de pesos; 

'Periódico La Jornada, Sección de Econonda, 30 de Agosto de 1496, 
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PAInsin144 ro mitilico4 

• "Mica 041c4 

Aloqiinalla y equipo 

Otos mi nuiacluras 

la industria de la madera debe mil 319 millones de pesos; 
papel e imprenta, 669 millones, y sustancias químicas, caucho 

y plástico, mil 827 millones de pesos. 

El sector de minerales no metálicos. registra unacartera• 

vencida total de mil,  380 millones de pésoslmetálica básica 

debe mil 258 millones ga petos; maquinaria1:equipO, 
166.,80 millones, y otras Manufacturas, 913 millones da:Pesos. 

La gráfica 3 nos muestra la cartera vencida de cada Sector 

Industrial en miles de millones de pesos. 

Gráfica 3 
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1.3. La Industria y Economía en países líderes 

Es necesario tener un marco de referencia sobre los continuos 

cambios que se van dando en otros paises, ya que esto nos 

puede servir como comparación en algunos casos y en otros 

podremos observar como actúan bajo diversas circunstancias, 

obteniendo un aprendizaje de ello. Además afectan a nuestras 

empresas, por ser parte del entorno donde se desenvuelven.,  

Vamos a ver a continuación alqunOs hechosy perspectivas 

sobre la industria y la economía de diferentespaísesl tales 

como Estados Unidos y algunos miembros de la _̀ Comunidad 

Europea (CE), .entre otros: 

Estados Unidos 

Los Estados Unidos, una de las economías más poderosas del. 

mundo, producen hoy el 25% de <la Producción industrial del 
mundo, aun cuando sólo tienen el 5% de la población mundial. 

Producen la cuarta parte del producto nacional bruto de todos 

los paises, más que la Unión Soviética y el Japón juntos; 

estos dos paises ocupan el segundo y el tercer lugar 

respectivamente. 

Eh Estados Unidos, hay quienes Plensan que loe recursos 

ihumanos son la ventaja competitiva tanto Para las compañías 
como para las naciones. En la competencia mundial de la 

economía de la información, serán decisivas la calidad y la 

capacidad de innovación de los recursos humanos. Estados 

huidos está en buena Posición pues  cuenta con la memcla más 

rica de grupos étnicos y  raciales  y  de  experiencia global del 

mundo y es la riqueza de esa mezcla lo que le da su increíble 

creatividad e inventiva: 

Megalendenclas 2000• Nalsbitl lohn. Aburdene Patricia. 1993 
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Japón 

Japón no quiere quedarse fuera de la Comunidad Europea, 

debido a que ésta se volverá proteccionista, por ésta razón,,,  

está aumentando la investigación y el desarrolloen`-sus: , 

compañías, para mejorar :,sus l operaciones y su `imagen 

Europa. 

Los japoneses.  tienen la 

científico& : del mundo: el 

conceden, contra el 25% de 

expertot concuerdan en que 

vinculadóal rigor y a 

elementales y secUnderias. 

más alta proporción ^de grados 

68% de todos los grados que se 

los Estados unidos. Ademlís• les 
el éxito económico del;país está 

la eficiencia de sus escuelas 

Japón es por hoy el, lider económico de ;la región asiática, 

cual experimenta un rápido ritmo de creciMientO.:- . 

Dinamarca 

tal vez el menos proteccionista de los paises eoroPeos y 

no tiene industrias básicas que proteger. Más del 40% de su 

producto nacional bruto se basa en el comercio exterior, el 

triple del porcentsie de Estados Unidos. 

Gran parte de los inmigrantes que pasan a constituir esta 

nación son hispanos, y lo importante es que son los más 

emprendedores, los más vigorosos y capaces, los que luchan 

con todas sus fuerzas para lograr entrar en los Estados 

Unidos. 



Holanda 

Después de varios años de crecimiento lento, la economía 

holandesa se está expandiendo tan rápidamente como el 

promedio de la Comunidad Europea. El comercio internacional 

es la columna vertebral. de Holanda y se :beneficiará con 

mejoras en la infraestructura para el Pnertoda::Rotterótu! 

uno de los, más grandes del mundo-, con Una,  inversión 

aproximada de 1000 millones de' dólares. 

España 

El alivio de las restricciones a la inversión extranjera y 

una mano de obra relativamente barata<pero cuya productividad 

ha venido subiendo. rápidamente, hacen de España uno de los 

paises más atractivos de Europa Para los hombres de negocios' 

de afuera. 

Francia 

Francia lanzó una campaña masiva de publicidad e información 

realizada por el gobierno, que quiere que la industria 

francesa se reestructure y se haga más compititiva 

internacionalmente. En junio de 1988 más del 87% de todas las 

compañías francesas dijeron que ya estaban tosiendo las 

medidas conducentes para prepararse al ingreso en la CE en 

1992. 

La base tecnológica de Francia, que es una de las más 

importantes de  Europa,  se está ampliando. Los franceses van a 

la cabeza en tecnologia  de  automatización domesticar mercado 
que llegó a_12000 millones de dólares en 1995. 
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Gran Bretaña 

Este país permanece cauteloso ante la apertura de la CE, pero 

ahora las cosas están cambiando, el partido Laborista, antes 

enemigo declarado de la remoción de las barreras comerciales, 

ahora critica a la señora Thatcher por no tener una 

"política industrial coherente". 

Entre 1980 y 1988 más del 40% del sector público británico.se 

transformó en empresa priyada, ~rasas tales como British 

Airways, Jaguar, British Telecom,. etc. 

Irlanda 

A pesar de tener un índice de desempleo del 19% y una 

emigración grande, Irlanda sigue luchando. Hay muchas firmas 

extranjeras que ven atractivo las exenciones tributarias de 

Irlanda, sus donaciones en efectivo y sus programas de 

subsidio para investigación  y desarrollo* 

Portugal 

Políticamente estable, con una mano de obra cada día mas 

Productiva, Pero todavía muy barata, Portugal tiene mucha 

actividad* La inversión extranjera se triplicó en 1987  

respecto al año anterior, las áreas activas son la de 

construcción, la de manufactura de vidrio y bienes  raíces. 

desempleo tenia un indice inferior al 5.9% en 1989, estando 

entre los más bajos de la CE. 
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Alemania Occidental 

Este 

ante 

está 

cual 

es el país más fuerte 

la CE de manera seria 

prestando atención a 

deriva la mitad de 

del equipo de la CE, y se perfila 

y metódica y hoy más que nunca le 

la pequeña industria, sector del 

su producto nacional bruto, dos 

terceras partes de sus empleos y la mayor parte de su 

capacitación industrial. 

Bélgica 

Este pais tiene un crecimiento económico sostenido. Bélgica 
tiene la economía más abierta de Europa, sus exportaciones e 
importaciones producen el 70% del PNB. En preparación para la 
entrada a la CE, Bélgica reformó su mercado de valores y 
comenzó a reformar su compleja estructura tributaria. 

Luxemburgo 

Luxemburgo no es más que 400000 habitantes  enclavados en el 
corazón de un mercado de más de 320 millones de personas. Es 
un importante y próspero centro de seguros y ahora se está 
convirtiendo 'también en centro de administración de fondos de 
pensiones. Su posición como refugio extraterritorial bancario 
( ventajas tributarias, bajos costos y estricto secreto)  

probablemente no está en peligro. La situación central. de 
Luxemburgo en la CE, su estabilidad social y Politice y el 
fuerte apoyo de su comunidad bancaria lo colocan en buena 
posición para ampliar sus servicios financieros. 
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Poriadioos 3.8 91'  
6,7 Directodotaleldnico 21‘.0 

Folletos 32 10,4 
18.8 Otros dientes 16,9 

MOOMMIUMbidillp 
Piaseidacidia directa 

1,414141; 
112.6 

Voluta 
Radio 

9.3 L3 
1,7 

Promociónadrediatribuidorea 
Otros 

38 10.6 
0.9 4.7 

II. ANALISIS DE LAS INDUSTRIAS EN MEXICO 

11.1. Factores internos de la industria 

Vamos a ver a continuación, diversos aspectos internos dentro 

de la micro, pequeña y mediana industria como son la 

operatividad, la capacitación y asistencia técnica 

empresarial, el financiamiento y las perspectiVas de 

desarrollo en el sector industrial, todos éstos aspectosx  se 

presentan en forma de tablLucOmo sigUel 

Forma más utilizada para dar a conocer el producto: 

62.5 711 
9.5 i. 7.3 
22.1 16.3 
13.0 8.6 
14.7 16.11 
6.3 1.0 
6.7 3.6 
19.6 10.7 
3.5 3.0 

La micro, pcquena y mediana empresa. Principales 	1993. 
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Factores considerados para determinar costos y precios de 

venta: 

Factores chasiderados r Micro Pacitielia. ..., 1fidedkittli' 41'1-letal :41 
-Combinación de fact. internos 23.5 55.1 53.7 43.5 
Costos de materia prima 47.8 33.5 29.1 36.8 
Por la competencia 11.6 17.9 18.2 15.7 
Costos de mano de obra 37.4 26.2 22,8 28.8 
Costos fijos 9.0 8.8 8.1 8.6 
Gastos administrativos 1.4 2.6 3,9 2.5 
Precios oficiales 9.0 2.9 4.3 5.3 
Otros 2.3 2.9 4.6 3.1 

~muté por las cuales_se escogió - el medio de prontoción:' 

q;',11011015P ' 	,,.,10111~VIffirliel',1f, 
Tipo de mercado 24.3 403 51.2 º 37.7 
Efectividad 20.0 30J 36,5 212 
Por serlo bataual 38.8 40.3 31.2 36.9 
Por bajo precio 313 VIS 13.7 22,3 
Otros 2.3 3.6 2.5 21 

Empresas que han necesitado ampliar o renovar su equipo en 

los últimos seis »eses: 

,i-51:1111181, 	111: 	' ,Allitiél ' Illáll~11 . - Ilt ',, Ir 	' 

Si 	- 44.1 	-,. 59:5 61.4 , StTl'::;?---'- 
No ' .'":559 40.5 - - 311, ,''. -.453:. --:: 	,.. 
TOTAL 100% 100% 100% -10054:':::::-'  
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Dificultada Micro Peluda 
74.4 67.8 75.1 80.8 Alto costo de compra 

o reparación 

1.8 2.2 2.6 2,0 Insuficiencia de oferta 
nacional 

5,3 9.4 6.5 5.2 

1,8 3.5 1,3 0.9 

Inseguridad 2.6 2.1 1.2 2.0 

2.3 2.9 Problemas de 
financituniento 

4.7 0.7.  

Dificultad presentada para ampliar o renovar el equipo: 

Ninguna 0,0 3,0 2.9 2,2 

Otras 

TOTAL 

B.O 6.4 7,3 

100% 100% 100% • 100% 

Empresas que han necesitado renovar sus procesos productivos: 

.y,;31Ékíwiittégoso' Alk-ál"Illitéfilill Milialiira111101iill 
Si 	.• ' 461 . 65.6 .  ' ' -11514 - .•;i'450.0.' 
No 533 : 34.4 " .',' 3E6 '''40.0'  
TOTAL . 	: 100% ': - 100% - :1005V . 100% 

Falta de capacitación 
delpersonil  

'Desconocimiento de 
cómo hacerlo 



Principales dificultades en la actualización, mejora 

renovación: 

Dificultades Micro Pequeila ' `Mediana li , 	' 	Total 5 	,, ' 
Costo de adquisición 48.1 33.8 24.1 34.5 
No ha tenido dificultades 16.3 17.7 21.0 18.4 
Costo de infraestructura 16.9 19.6 21.0 19.3 
Costo de capacitación 2.5 6.9 10.3 6.8 
Dificultad de adquisición 5.6 7.7 9.7 7.8 
Falta de capacitación 1,9 5.4 6.2 4.7 
Inseguridad 3.1 2,3 1.5 2.3 
Otros 5.6 6.6 6.2 6.2 
TOTAL 100/e 10T/e 100% 100% 

Utilización de la maquinaria y equipo en tiempos ociosos: 

Midió iliii~itésriorí ,illiipolt Ilrátiill glije 
La ocupa todo el tiempo 39,8 48.6 533 47.0 
No hace nada 531 43,3 35.9 44.7 
Mantenimiento y/o reparación 3.2 5.9 7.0 5.3 
La renta 2.3 1.0: 2.5 1.9 
No tiene 111111111blitill 0.3 0,0 0,4 0.2 
Otros 0,6 1.2 0.7 0.9 
TOTAL 10T/e 100% 100% 100% 

Rubroe de inversión a los que destinen básicamente los 

empresarios sus ganancias: 

WIENWIJI0  Adill1101151N10 
,Maquinaria 330.1.  54,0 511.9 46,1 
Materia prima 64.9 601 52.6 59.3 

121 33.8 30.2 25.4 
Salarios 25,2 25.7 25,3 25.2 

tara del asocio 27.8 5.2 3.9 12.4 
No tiene ganancias 3,5 4.2 4.6 4,0 
Otros 0.9 0.5 2.5 1.2 
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Principales clientes: 

Micro Pequeña Mediana Total 
Consumidor final 59.7 28.8 16.8 35.6 
_Mayoristas 16.2 38.4 48.4 33.4 
Empresas nacionales 13.9 40.3 393 30.7 
Minoristas 27.8 17.1 10.9 18.8 
Empresas extranjeras 2,0 11.4 23.2 11.4 
Detallistas 10.1 10.9 13.0 11.1 
Gobierno Federal 1.7 7.5 6.3 5,2 
Otros 5,8 8.3 11,4 8.2 

Factores que determinan la elección de proveedores: 

Precio 64.1 74,0 66.0 67.7 
Calidad dd producto 54.2 66.0 69.8 62.4 
Servicio 32.8 47.8 49.5 42.7 
Oportunidad dele entras 14.5 21.8 27,4 20.7 
Facilidades crediticias 13.3,  12.2 14.0 13.0 
Unicos en el mercado 5.8 3.6 5.6 4.9 
Otros 1.2 1.0 1,1 1.1 

Empresas que otorgan crédito a sus clientes: 

'01órithaillitlidiMW eilkoni,,. -páliegi,.-1, N4410dibri.Q.11, Ilf,;.30tidí;'' 
Si 51.0 83,0 13.0 72,2 
No 	. 49.0 17.0 17,0 27.8: 
TOTAL TOTAL 100%  100% 100% 	' 100% 
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.111,14110~~.11 
Illeueuskasoto 29.4 49.9 4111 42/ 
Anualmente 0,3 8.4 15.1 7.5 
No plana 34.9 9.9 4.2 16.7 
Dimemente  15.7 7.8 3.9 9.4 
Sainanaloteate 7.0 6.3 4,6 6.1 
Triinestralamate 3,2 5.1 8,4 5.4 
Semestralmente 2.0 3.8 7.4 4.2 
Ilibiattralritiate 2.0 5.1 4,9 4.0 
Otros 5.5 3.7 2.7 4.0 
TOTAL 100•Ai 100% 100% 100% 

Encargados de la administración de la empresa: 

Encartados Micro Pequeña Mediana " ToW 
Empresario 87.1 63.5 41.8 65,3 
Empleado 3.2 22.6 37.9 20.4 
Administrador 7.6 11.2 15,1 11.1 
Despacho 0.9 18 2.1 1.2 
Otros 1.2 1.9 3.1 2.0 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Empresas que lleyen:reqiettos eonables: 

UjitleitolitiltitilliOntibleí- '4gritri0117ártistiiiiI1 1144áiiiiiik 15144SE 
Si 84.9 98.2 100 94,3 
No 15.1 1.8 0.0 <'5.7 	' 	, 
TOTAL 100% 100% ' 10 O % 100% 

Planeación de lea actividades: 

Empresas que han enfrentado problemas con ml personal: 

23.3 ' Si 12.2 27.6 30.9'" 
111). 81.8 72.4 69.1 76/ 
TOTAL 100% 100% 100•/. 1010M4 
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Tipos de problemas laborales con mayor frecuencia en las 

empresas: 

Problemas laborales ' Micro ' Pequeña Mediana Totid 
Ausentismo 57.1 58.6 51.1 15.3 
Alta rotación 28.6 44.4 50.0 12.1 
Capacitación 21.4 25.3 14.8 5.7 
Incremento del salario 26.2 26.3 36,4 8,3 
Selección 19.0 17.2 12.5 4.3 
Conflictos laborales 7.1 17.2 19.3 4.5 
Aumento de prestaciones 2.4 16.2 10.2 3.1 
Otros 7.2 4,0 4.5 1.3 

Empresas que han recibido capacitacién (cup) y asistencia 
técnica (A.. Téc.): 

Mide., w. ', ' Modem' ' :',Total ,, 
Cap. A. Téc. Cap, A.Téc. 0. A.Téc. Cap. A.Tec. 

Si 16.5 16.8 623 57.4 68.1 63,5 47.9 44.9 
No 83,5 83.2 37.7 42.6 31.9 36S 52.1 55.1 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 



Capacitación y asistencia técnica proporcionada a 

empresarios: 

inititución quo 
laofreció 

Micr° ' 
, , ' 

, 
4 	.  

Cap. A. Téc. CaQ A.Téc. CIT. A.Té£, Cap. A,Téc. 
Despachos 
contables 

29.8 1.7 27.9 10.4 18,0 8.8 24.2 8.7 

Cámaras 22,8 15.5 15.8 11.3 16.0 11.0 16.7 11.7 

Misma 
comPania 

3.5 3.4 4,6 5.4 9.8 11.0 6.5 7.4 

Profedonistas 
especializados 

5.3 1.7 9.6 7.2 7.2 4.4 8.1 5.4 

Bufete de 
consultoría 

3.5 0.0 7.5 4.5 8.8 3.9 7.5 3.7 

Técnicos 
especializados 

0.0 13.8 3.8 13.6 5.2 9.9 3.9 12.2 

Cua matriz 0.0 1.7 3.3 3.6 1.0 1.1 2.0 2,4 

Otros 25.1 62.2 27.5 44.0 34.0 49.9 31.1 48.5 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Interés en obtener capacitación y asistencia técnica: 

A4 	,. 	2, ›,Y,V,, Whil%1111111hili01, 
Cap. A. Téc. Cl. Alee. 

11jOilliklY 
Cap, &Tic. Cap. 

Olriái151, 
Alia. 

Si 54.2 = 53.9 66.2' 66.8 63.9 63.9 60,9 61.0 
Depende del 
costo 

15.4 17.4 18.4 16.1 18.6 11,6 17.3 17.1 

Depende de la 
duración 

2.9 2.9 2.9 4.2 3.2 3.5 2.9 3.5 

No 17.1 17.1 10.1 10.6 10,9. 1.1.9 12,6 13.1 
No sabe 9.9 ' 	ll,l 2.4 2.2 3.2 Le 5.8 4.8 
Otros 0.5 0.6 0.0 0.1 0.2 0,3 0.5 0,5 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 
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Mercadoteceia 6,0 5,4 4,9 
3.2 4.9 3,6 Reatmos humanos 
5.2 

2.5 

-1110d1, 
Producción 
En cualquier área  

44,7 29.3 46,7 39.6 
11.7 8.1 16.1 11.6 

3.5 5.7 3.2 4.2 
1.2 1.3 1,1 1,2 
2.6 7.8 7.4 5.9 
1.2 1.6 3.2 1.9 
1,6 3.5 2.5 2,4 
13.8 31.6 10.5 18.7 

Admirdstración 
Ventas 
Control de calidad 
Fianzas 
No requiere 
No sabe 

Areas de mayor importancia para recibir capacitación: 

Arcas Micro Pequeña Mediana Total 
Mercadotecnia 22.9 28.9 26.8 26.3 
Administración 12.5 16,2 11.6 13.7 
Producción 25.9 27.1 32.7 28,3 
Finanzas 11.6 13.7 10.9 12.2 
Recursos humanos 4.2 3,5 9.2 5.3 
Lsidación 0.9 2.8 3,5 2.4 
Todas 0,6 3,0 1.8 1.9 
No sabe 18.5 4.1 1.8 8,2 
Otras 2.9 1.7 	1  1.7 1.7 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 

Ateas de mayor importancia para recibir asistencia técnica 

empresarial: 

Empresarios que solicitaron crédito Para su negocio: 

, Soliatiroit Crédito ::: . ''beto ' ' ,Pdaisilia(>, > 4111110m ' Tad 
Si 27.2 51,5 56.1 47,4 
No 72.8 413 43.9 52.6 
TOTAL 100% 100% 100% 1004 
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291 361 29.2' 
	

17.2 
Akis teas de hará; 14.9 21,0 101 17.2 
Fdts de ~dm 26.6 14.0 11.8 8.3 
,Trimitas burocráticos 4.3 4.1 1.9 1.11 

20.2 33.0. 32,3 16.0 
Otros 3.2 5.0 1.2 1.8 

Instancias a las que se ha solicitado crédito: 

Instancias Micro 	,,«Luda Mediana ,:, Total 	, 
Banca comercial 54.3 78.3 79.5 39.1 
Banca de desarrollo 17.0 25.3 23.6 12.2 
Particulares 17.0 6.3 L9 3.7 '  
Gobierno Federal 1.1 0.0 0.0 0.1 
Caja popular 1.1 0.0 0.0 0.1 
Otros 1.1 2,7 3,1 1,3 

Razones por las cuales los empresarios no solicitaron 

crédito: 

tr,W11,1Widlis 	'' 
471 

-AilW,P.41N,WOOFII ' 	', 	, 	' 
No ha querido 616 61.3 55.2 
Mai tasas de interés 17.5 16.9 10.5 14.7 
Trámites 16.7 13.6  t.! 13.7 
No remain 2.8 9.7 8.1 3.2 
Temor de no poder pelar 22.7 4.5 1.6 21.9 
Falta dependas 11.6 4.5 1.6 7.7 
Desconocimiento 8.8 1.3 1.6 8.1 
Otras 1.2 5.8 7.3 1.4 

Principales obstáculos presentados Por los empresarios para 
obtener el crédito: 
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Principales razones por las cuales no se obtuvo el crédito: 

Razones Micro Pequeña Mediana Total 
Falta de garantías 10.6 3.6 0.6 2.1 
Documentación insuficiente 9,6 2,3 1.9 1,9 
Cantidad solicitada 3.2 5,0 7.5 2.9 
Otros 1.1 1,4 1.9 0.8 

Utilización del crédito: 

LItilitracbachalcrdWIto Momo ;Peluda Nlediana''''. -141rotal 
Compra de materia prima 57.4 71,5 68.3 35.7 
Adq. de maquinaria y equipo 28.7 35.3 36.0 18.1 
Liquidación de cuentas 4,3 5.0 3.7 2.3 
Remodelación 0.0 1.8 2.5 0,9 
Financiamiento 0.0 2,3 3.7 1.2 
Compra de local 3.2 0,5 1.9 0,8 
Otras 1,1 5.4 3.1 2.0 

Empresas que requieren actualmente de financiamiento: 

':::,:itiriiiieiéri"Ciddiiii').1' IZI?Ill(iiitrit.,:f: 'f',1,1Piiiáillii.‘, •,', ::':)11.1.11111, 5 ,..';',110iiiU', 
Si 44.1. -  -. 59.0 47,1;::'--; 50,8 
No 55.9 	' -.- ,. :4E0 52.3.  ... 49.2 
TOTAL  100% - . . - ', . 100% 10 O % , 100% 

Principales rubros de utilización del financiamiento: 

1-41elda:: jltadlit 
37,6 Centre de remede prima • 64.5 614 652 

Compra de maquinaria 60.5 58.6 58.5 34.4 
Compra de local 10.5 7.2 5.2 4,5 
PegO de crédito 2.6 4.1 0.7 1.6 
Palos diversos 2.6 4.1 5.2 2.3 
Rementeradón 2.6 0.9 2.2 1.0 
Otros 2,6 5.9 2,2 2.3 
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Factores considerados importantes por los empresarios para 

mantenerse y crecer en el mercado: 

Whitilii Alecitielliii Illhdh010 ','„'Auitt9...', 
Capacitar el personal 219 36.4 40.4 32.6 
Especializarsuactividad 36.5 317 33.0 318 
Optimizar los recursos materiales 30.7 512 60.7 418 
Elememxmcómohmxdo 114 2.9 1.1 19 
Agnoanepmeermáspeaductivos 19,1 111 163 16.7 
Cffimambunemdo 2.3 1.8 2.8 2.2 
Otros 4.9 4.2 3.2 4.1 

Frecuencia con el que el empresario considera la satisfacción 
del cliente para fabricar el producto: 

IfociloM 
Sieeepre 86.7 
Lamodadeluveal 104 

veces 2.0 
Poma mea 0.6 
Nunca 0,3 
TOTAL 100% 

816 
I 	10.6 

1 	'0.5 
I 	0.0 
I 100% 

117.0 87.1 
11.2 10.7 
1.1 1.5 
0.7 0.6 
0.0 0.1 

100% 100% 
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Procesos de mejoras de calidad: 

Mecanismos 
de mejoras 

Micro Pequeña Mediana Total 

Si No Si No Si No Si No 
¿Existe en su empresa indica - 
dores específicos que midan la 
satisfacción de sus clientes? 

40.6 59.4 71.4 28.6 77,9 22,1 62.1 37.9 

¿Cuenta con algún mecanismo 
o procedimiento para contro - 
lar la calidad de su producto 
y/o servicio que ofrece? 

56.2 43.8 91.2 8.4 95.1 4.9 79.6 20.4 

¿Considera importante su par- 
ticipación para la obtención de 
calidad para el producto y/o 
servicio que ofrece? 

94,5 5.5 98.2 1.8 94.4 5.6 

, 

94.9 5.1 

¿El personal contribuye al 
logro de lu metas de calidad 
de la erniresa ? 

77.1 22.9 95.8 4.2 95,1 4.9 88.4 11.6 

¿Cuenta con algún procedí. 
miento para saber si el 
personal está satisfecho con 
su trabijo ? 

47.2 52.8 71.4 28.6 69.8 30.2 62.1 37.9 

En los últimos años ¿Ha esta - 
bkcido con el personal pliti - 
cas o cursos sobre calidad? 

44.1 55,9 81.3 18.7 86.0 14.0 69,3 30,7 

Opinión sobre las repercusiones que prevén traeré el TLC: 

gii~iy7,'...,..--111(iét6119.. . 	, Vivégiiiii .  'Aillikiái`.'¿:',.'  
124.1 	. 	'. 	' '''',. 	'47.1'"'..• 1  ' 	' , '47:7 	' .19:6!.:,',.. 

Péijúdiárá 	. , , 	12.2 ' - '18.0 . 	19.6 ' 	, 	16.5 
Ninguna ' 22.9 ' . 12.7 14.0 . 	- 	16.5' 
No sabe 40.8 22.0 111,7 	. ' 	27.4 
TOTAL 100'4 100% . 	100%.. 100% 



11.1.1. Fuerzas 

Hay que mencionar que hay ciertas características 

particulares de las empresas que debido a su misma 

naturaleza, les otorgan ventajas relativas de importancia: 

cada vez más significativa, éstas ventajas forman parte de 

las fuerzas de las industrias, y tienden a desarrollarse .en 

menor grado conforme aumenta el tamaño de la industria, entre: 

éstas se encuentran las siguientesa. • '  

1) La expansión y operación de la microindustria plantea 

requerimientos mínimos de inversión pública o privada en 

obras de infraestructura; por  lo general, el respaldo de 

infraestructura y de servicios propiamente urbanos, en buena 

parte de los casos ya está en operación. 

2) Destaca la importancia de la microindustria en cuanto al 

elevado indice de generación de empleo por capital invertido,  
relación que se explica en buena medida, por la utilización 

de procesos productivos y operativos poco sofisticados e 

intensivos en mano de obra. 

3) La microindustria reúne las condiciones de flexibilidad y 

versatilidad más favorables para modernizarse e incorporar 

cambios tanto en el tipo de Productos, como en los procesos 
mismos de fabricación, con las menores complicachmuna en 

términos de adecuación tecnológica y reducidos montos de 

inversión adicional. 

4) Los mercados de consumo a nivel mundial exigen cada vez 

más de bienes y servicios diferenciados.  Los productos en 

serie ya no son tan atractivos como antes y el consumidor sin 

importar su nivel de ingresos ya no reconoce como 

satisfactores los productos que tienen todos. 

2  Vadee de estas ventajas fueron rondes de El Financiamiento de b nriero. peg ieae 'y mediana anPreee. 
Prepuestas a partir de la experiencia de México. Mario López Espinoza. 1993. 
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Esta nueva tendencia abre oportunidades especiales a la 

microindustria que puede atender con mayor oportunidad y 

precisión los requerimientos particulares de cada nicho de 

mercado. 

5) A diferencia de los grandes períodos de maduración que 

requieren las inversiones en las industrias grandes, los ,  

plazos que se requieren en la microindustria para transformar 

la inversión en operación y consecuentemente en empleo ; y'  

actividad productiva, resultan minimoe y más acordes con la 

urgente necesidad de incrementar la oferta para combatiryla 

inflación y de crear maYores fuentes permanentes de eMplee .  

productivo., 

6) El hecho de que en la microindustria, el propietario de 

los activos participe directamente en la actividad operativa 

se convierte por lo general en una ventaja, pues su 

patrimonio va a depender de su propia habilidad y 

responsabilidad laboral. Además el administrador de una 

microindustria, a diferencia de una mediana y grande 

industria, Puede  mantener un vinculo y relación directa  con 

sus proveedores y sobre todo con sus clientes, 

proporcionándoles un trato especial y con alto contenido 

humano en su relación comercial, además de que por esto mismo 

puede cqnocer de manera directa las necesidades y cambios del 

mercado consumidor. 

7) El desarrollo de le microindustria promueve una actividad 

económica sobre todo entre lee estratos de menores ingresos 

de la población, precisamente los más afectados por el 

impacto de , la crisis económica. Su impulso y desarrollo 

tienen, por lo tanto, un importante efecto redistribuidor del 

ingreso. 
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8) A diferencia de una gran proporción de industrias grandes 
y medianas de satisfacer necesidades de consumo urbanb y 

muchas veces de índole superfluo, de un núcleo minoritario de 

altos ingresos de la población, la microindustria por su 

parte, responde por lo general a una desanda de carácter 
regional y atiende necesidades de consumo básico de la 

población mayoritaria de menores ingresos. 

9) Las acciones que tienden a reducir el efecto contaminante 
de la producción 'y a propiciar una conservación, ahorro,  y uso 

eficiente del agua y la energía, pdantean por lo general a la 
grande y mediana industria, la necesidad de incorporar 

complejos cambios tecnológicos en los procesos productivos o 
de  efectuar inversiones en activos fijos de< considerable 
cuantía y con frecuencia, de procedencia extranjera. En el 

caso de la aicrcinduetrie• en cambio,  tales acciones ademas 
de económicas/ dan resultados más inmediatos. Y en frecuentes 
ocasiones se requiere' tan sólo de una adecuada asesoría 

técnica en Materia de procesos y materiales para lograr 
resultados satisfactorios. 



A) Limitaciones de carácter productivo 

1) Economías de escala 

11.1.2. Debilidades 

A continuación se presentan algunas de las debilidades que 

obstaculizan el desarrollo de las industrias, conviene 

destacar tales desventajas o debilidades refiriéndolas' a las 

más pequeñas, es decir a las microindustrias, aceptando el 

hecho de que éstas también se presentan, aunque en menor 

grado en los demás tipos de industrias'. 

En gran proporción, la microindustria deriva sus dificultades 

de entrar al mercado en condiciones de competencia, de su 

acción individual conjugada con los efectos limitativos de 

las deseconomias de escalas a diferencia de les industrias 

medianas que se basan más en las economías de escala. 

2) Tecnologia 

Si bien es cierto que gran parte de los microproductores en 

la industria tienen un conocimiento y experiencia en su 

proPi° oficios también es cierto que en un alto loroenbeia, 
10s correspondientes procesos tecnológicos de fabricación Y, 

en particular el tratamiento de, materias primas y materiales 

resultan obsoletos o bien inadecuados. 

Esta inadecuación u obsolescencia se puede exPliber por el 

hecho de que los micro-estableamientes industriales se.  len 

conatituido 'ea el mercado de máquinas Y equipos usedos,esí 

como procesos superados por otros estratos de industrias: 

3  Vadat de éstas ventajas fueron tontadas de El Financiamiento de la micro, pequeña y mediana 

Propuestas a partir de la experiencia de México, Mario López Espinora, 1993. 
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Otras causas que generan éste atraso tecnológico son la 

situación económica del pais, que Imposibilita la adquisición 

de maquinaria y equipo de vanguardia, por su alto costo; La 

capacitación en las industrias es baja, por lo que el costo 

en capacitar personal para manejar la maquinaria y el equipo 

nuevo es muy alto, y muchas industrias prefieren mejor no 

adquirir nada; una ideología conservadora por parte de los 

empresarios, esto puede ser temor al cambio, prejuicios o 

paradigmas, etc. 

3) Control de calidad 

Principalmente la microindustria carece de sistemas y de 

equipos de medición del control de calidad, limitación que 

constituye probablemente la razón PrinciPel de su incapacidad 

para convertirse en proveedor regular e rimportante de la 

industria grande y mediana o para incursionar en mercados de' 

exportación. 

Entre algunos de los factores que determinan la calidad en el 

sistema productivo de éstos tres tipos de industrias, se 

encuentran los siguientes, la satisfacción del cliente, la 

demande del bien o servicio, la coepetitividad, el incremento 
de la participación en el mercado, obtención de utilidades, 

capacidad'de ofrecer al mercado buenos precios, etc. 

4) Continuidad 

Uno de los factores que afectan sensiblemeete el desarrollo y 

expansión de la microindustria lo constituye la prdctica 

generalizada de discontinuidad en la producción, debido en 

buena medida a su imposibilidad financiera de mantener 
inventarios en función  de un ciclo razonable y permanente de  

producción. 
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5) Productividad 

En éste segmento industrial destacan los reducidos índices de 

productividad, sin embargo no debe ignorarse que la 

posibilidad real de que la microindustria alcance una 

permanencia estable y desarrollo, dependerá del grado 

relativo de productividad y competencia que logre en su 

operación. 

Según los datos' que el Centro de Ystudics:', Económicos del 

Sector Privado detectó para 1992, los cuales indican que en._ 

1991 y 1992 sólo el 10.4% de las pequeñas industrias . eh 

México incrementaron su 'productividad en más de 20%; el .63% 

de las pequeñas industrias la aumentó en 10% y él ,181: 

disminuyó, su 'productividad. 

13) Limitaciones de carécter administrativo 

1) Capacidades de negoCiación 

Los reducidos volúmenes de operación de la oicroindustria y 

como consecuencia, los montos poco considerables de venta de 

sus productos y de adquisiciones de materias primas e 

insumos, explican su limitada capacidad de negociación. 

Frecuentemente la microindustria sufre estrangulamientos 

causados por la mediana o grande industria que le suministran 

los insumos y que le imponen sus condiciones. También son 

éste mismo tipo  de industrias las que adquieren sus Productos 

Y que también establecen, las reglas de juego comercial. 

"Datos de la revista Entrepreneur. Artículo La clave del Odio comercial. Juan Pedro 'Abatida. 1993. 
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Con frecuencia las industrias de éste estrato, se ven 

financieramente asfixiadas al no poder transferir hacia los 

precios, suficiente y oportunamente, los incrementos en los 

costos respectivos ante presiones inflacionarias. 

2) Gestión administrativa 

Una de las principales limitaciones de la microindustria la 

constituye la reducida capacidad de sus propietarios en 

materia de gestión administrativa. Muchos de ellos carecen de 

las herramientas necesarias para calcular costos, fijar 

precios, decidir sobre.  'el nivel de inventarios o determinar 

el punto de equilibrio en sus operaciones, situación'que los 

coloca en un riesgo permanente de párdidas-y difiCultades 

financieras. 

Otra de las características que limitan el desarrollo de la 

microindustria, suelen ser las consideraciones de índole 

personal o familiar en las decisiones de producción, como 

cuando se tiene un buen ingreso por ventas, en vez de 

reinvertirlo, se usa pera satisfacer necesidades Usioas del 

'ruiciiio familiar. 

3) División del trabajo 

En las microindustrias y en particular en los talleres de 

carácter familiar, prevalece una participación generalizada e 

indistinta de los integrantes, con una carencia de división 

racional del trabajo, lo que además de disminuir las 

Posibilidades de especialización productivo, repercute 

negativamente en los niveles de productividad. 

4) Acción individual 

El microempresario mantiene una preferencia hacia la acción 

individual, tendencia que en ocasiones limita su propio 
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desarrollo y cuya modificación requiere de una inteligente y 

activa labor de motivación y concertación. En éste estrato 

empresarial no hay una clara diferencia entre los mecanismos 

de asociación y fusión empresarial, en los que cada 

empresario cede su capacidad de decisión individual en favor 

de la decisión común, y los esquemas de acción conjunta en 

que cada empresario mantiene su capacidad individual y 

simplemente concerta iniciativas de inversión y de 

colaboración; alianzas estratégicas que llevan a una 

eficiencia y competitividad colectiva. 

5) Actitud ante el cambio 

Debido a que gran parte de los microempresarios adquirieron 

su capacidad de trabajo por medio del aprendizaje familiar o 

de su experiencia en el trabaio remunerado, se tiende a 

presentar una situación de resistencia al cambio y a la 

expansión. 

cabe mencionar que le experiencia a nivel mundial ha 

demostrado que  es una mentira que ela evolución  natural de una 

microsmprssa es la de convertirse en una Pequeña, o que una 
empresa  pequeña  se convierta a una mediana, o una mediana a  
una, grande. Las tendencias recientes muestran que es incluso 

en un sentido inverso,  la obsolescencia tecnológica por 

eiemPlc, está impulsando a las empresas a reducir sus 

dimensiones Para estar en condiciones de mantener su 
capacidad de competencia, incluso a nivel internacional. 

,Lo importante de  esto es que lu  miereiadaatris se convierta  
en una industria eficiente. El cambio  de  dimensiones  puede  
ser un medio o  una consecuencia, pero de ninguna manera una 

condición o un objetivo en sí mismo. 

HaY qua agregar  que éstas actitudes ante el cambio se deben a  
muchos motivos, entre  ellos está le  idiosincrasia del 
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mexicano. La Idiosincrasia es la índole del teMperamento y 

carácter de cada individuo por la cual se distingue de los 

demás. Esta puede tener tanto aspectos positivos, como 

negativos, y que se verán más adelante en el impacto qué 

tienen sobre las industrias. 

6) Acceso al mercado 

La microindustria mantiene una reducida capacidad de 

influencia y de participación activa en los mercados de 

consumo. Su actitud en este campo suele ser pasiva, por lo 

general, no es el comportamiento de la demanda como tal, sino 

la iniciativa y las requerimientos de los compradores, Y en 

especial de los intermediarios, la que estimula y define las,  

modalidades de su, operación. 

7) Falta de vocación para exportar 

En. México, las industrias carecen de vocación pare exportar, 

éste tendencia más que ser natural, es una consecuencia de 

diversas causes y  situaciones tales coso el ProteccioniSmo, 
el monopolio, baja calidad, etc., éstas y otras  situaciones,  

se analizarán más adelante como factores externos (amenazas). 

En la tabla 1 podemos observar el coeficiente de las 

exportaciones de bienes y servicios de diversos paises para 

hacer una comparación con respecto a México. 
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Coeficientes de las exportaciones de bienes y servicios 

Palo 1988 98 199P 
Argentina 19.1 20.5' 23.1 

Bolivia 19.5 22.5 26.5 

Brasil 13.9 13.9 13.5 

Colombia 17.6 18.3 20.6 

Chile 30.4 31.6 33.2 

Ecuador 34.0 33.9 34.5 

Nicaraguw-. 13.5 18.1 . 210 
Panamá 46.8 45.2 46.1 

Paraguay 21.5 26.4 32.3 

Perú 15.5 20.9 20.7 
Uruguay 28.6 29.9 31.9 
Venezuela 32.4 36.3 37.8 
México 22.1 22.0 22.6 

Tabla 1 

En ésta tablas  se observa que en la aayoria de los paises, 

loa coeficientes 'cle las emPortecionee de hienas y servicios 

tendlan a ausentar, mientras que las de  »atoo Odio se 
mantenían prácticamente en el ajeno nivel. Manque en data 

tabla también intervienen los  'servicios, sólo si Pretende 

hacer notar la falta de vocación para exportar. 

Además en un articulo publinsd04,  se; menciona que de un 

consumo anual de 30 mil millones de dólares que realiza la 

industria maguiladora de exportación, sólo 2.1% corresponde a 

insumos nacionales 

Revino laulleiris.t:ONCA11,1141.1992. 
6 Perideco El Universal. Seccióa de Finanzas. Sábado 24 de agosto de 1996. 
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La falta de financiamiento, calidad y seguridad en la 

entrega, son los factores que han impedido que los pequeños y 

medianos empresarios se conviertan en proveedores de éste 

sector de exportación. 

El grado de integración que presenta este sector varia 

dependiendo de la entidad, por, ejemplo, en ciudades como 

Monterrey o Guadalajara puede llegar, hasta 30%,- y en ciudades 

fronterizas como Tijuana, la adquisición'- de insubos 

nacionales apenas llega a 24. 

El Apéndice B, muestra los:diversos tipos de apoyos preetadoe 

por Bancomext, para el comercio exterior. 

C) liMiteciones de carácter jurídico 

1) Estructura constitutiva'  

Debido a que la mayoría de las microindustrias se ubica en el 

sector informal de la economía, no cuenta por tanto, de una 

estructura formal constitutiva que regule  sus relaciones no 

sólo con terceros y con el ámbito jurídico formal, sino 

"III°  con sus relaciones  internas de producción. 

'Esto obviamente se presenta como una gran barrera, para 

acceder a fuentes convencionales de crédito, incluyendo  al 

financiamiento de foaabto, se deriva  no' edlo del  
desconocimiento de los tráMites y Procedimientos 
correspondientes,  sino también de les dificultades 

burocráticas expresadas, les cueles están condicionadas a un 

número excesivo de requisitos, o bien de la complejidad 

implícita que es incongruente con las Posibilidades reales de 

la propia microindustria. 

45 



2) Obligaciones fiscales y laborales 

En el estrato de las microindustrias, constituye una práctica 

generalizada el incumplimiento de las obligaciones de 

carácter fiscal y de índole laboral. Y ésta situación de 

irregularidad se ha convertido no sólo en un obstáculo para 

canalizar ciertos apoyos a la microindustria; sino -  que en 

muchos casos es una de las razones fundamentales por las que, 

el administrador se resiste. a gestionar el acceso 	los 
esquemas formales de financiamiento. 

D) Limitaciones de carácter financiero 

1) Liquidez 

La falta generalizada de liquidez, se deriva más que de su  
reducida dimensión a las limitaciones propias de su 

informalidad. Sin embargo ésta consecuencia es uno rde los 

principales obstáculos de su propio desarrollo, 

estableciéndose un circulo vicioso complejo de resolver. 

2) Rentabilidad 

La microindustria Por lo general oPera Sin criterios 

objetivos de rentabilidad, y en los casos en que son usados, 

éstos son tan rudimentarios que resultan improcedentes e 

incluso contraproducentes. Con frecuencia, el microempresario 

desconoce con Precisión en qué Proporción obtiene utilidades 
reales o en qué medida su operación alcanza niveles 

razonables de rentabilidad. 

3) Garantías 

Por razones del estrato socioeconómico al que pertenece la 

mayoría de los microempresarios, la carencia o insuficiencia 
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de garantías reales constituye una de las principales causas 
del rechazo del sistema formal de financiamiento para 

canalizar a este estrato empresarial créditos con recursos 
propios. 

Esta es una de las principales limitaciones estructurales de 

la micro y de muchas pequeñas e incluso medianas industrias. 

4) Registros contables 

Debido a que no se cuentan con registros contables y 
documentación elemental respecto de su situación financiera, 

esto constituye otra de lee características de la 
microindustria que se ha convertido en una limitación para 

que las instituciones de crédito puedan canalizarla  apoyo 
financiero. 

1 
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11.2. Factores externos de la industria 

Dentro de los factores externos de la industria, se 

encuentran fuerzas que mueven la competencia en un sector 

industrial y determinan además la utilidad del sector 

industrial porque influencian los precios, costos, . "y la 

inversión requerida de las industrias en un sector -elementos 

del retorno y de la inversión-, éstas fuerzas son las 

siguientes' 

- La entrada de nuevos competidores 

- La amenaza de sustitutos 

El poder de negociación de los compradores 

- El Poder de negociación de los Proveedores 
- La rivalidad entre los competidores existentes 

Estas fuerzas fijan las reglas de competencia que determinan 
lo , atractivo de un sector industrial. En cualquier sector 
industrial, ya sea doméstico o internacional o que produzca 

un Producto  o  servicio,  las reglas de competencia estén 
englobadas emt ésas cinco fuerzas competitivaem, como vemos en  

la figura 2. 

Estrategia competitiva. Michacl E. Portar: 1995' 

'Estrategia competitiva, Michael E Portes 1995 
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Fuerzas que mueven la competencia en un sector industrial 

COMPETIDORES 
POTENCIALES 

RIVALIDAD : 
ENTRE LOS 

COMPETIDORES 
EXISTENTES 

SUSTITUTOS 

PROVEEDORES COMPRADORES 

Figura 2 

A continuación se describirá en forma breve cada una de éstas 

fuerzas competitivas: 

a Entrada de nuevos competidores 

Esto es  el  ingreso de nuevas  eepresas en el sector 

industrial, con  el deseo de obtener una Participación de 
mercado, esto puede obligar a bajar los precios o inflar los 

costos de  los fabricantes existentes, reduciendo la 

rentabilidad. La amenaza de ingrese en un sector industrial 
depende de las barreras de ingreso que estén presentes, 

aunadas a la reacción de loe competidores existentes qua debe 

esperar el que ingresa. Si las barreras son  aires Y/0 el 

recién llegado puede esperar una viva represalia por parte de 

los competidores establecidos,  la  amenaza de ingreso es bajo. 
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Las principales barreras de ingreso son las siguientes, 

economías de escala, diferenciación del producto, requisitos 

de capital, costos cambiantes, acceso a los canales de 

distribución, desventajas en costo independientes de las 

economías de escala (tecnología de producto patentado, acceso 

favorable a materias primas, ubicaciones favorables, curva de 

aprendizaje o de experiencia, etc). 

... Amenaza de sustitutos 

Todaé las empresas en un sector induStriái estOn compitiendo, 

en un sentido. general, con empresas 'que producen artículos 

sustitutos. Estos limitan los rendimientos potenciales de 

Sector industrial colocando un:topeSobre los.  Precios que las 

empresas en la, industria.pueden cargar rentablemente.  

Le identificación de lás productos'sustitutos es Cosa 

buscar otros:productos que puedan Osas:apañar la misma función 

que el producto en el sector:industrilli 

Los productos sustitutos que merecen la máxima atención son 

aquellos que estén sujetos a tendencias que mejoran su 

desesPeño y Precio contra el producto del sector industrial o 

los producidos Por sectores industriales que obtienen 

elevados rendimientos. 

u Poder de negociación de los cOmpradores - 

Los compradores compiten en el sector industrial  forzando'le 

baja de precios, negociando por una calidad superior o más 

servicios y haciendo que los competidores ceaPiten entre 

ellos -todo a expensas de lo rentable de la industria-. 



El poder de un grupo de compradores es importante en un 

sector industrial si tienen entre otras, las siguientes 

características, se compran grandes volúmenes con relación a 

las ventas, los productos que se compran para el sector 

industrial son estándar o no diferenciados, hay costos bajos 

por cambiar de proveedor, los compradores plantean una real 

amenaza de integración hacia atrás, el comprador tiene 

información total. 

o Poder de negociación de los proveedores 

Los proveedores pueden ejercer poder de negociación sobre los 

que participan en un sector imdustrial amenazando con elevar 

los precios o reducir la calidad de los productos o 

servicios. Los proveedores poderosos pueden así exprimir los 

beneficios de un sector industrial incapaz de repercutir los' 

aumentos de costo con sus propios precios, 

Las condiciones que hacen poderosos a los proveedores son las 

siguientes, gue esté dominado Por Pocas empresas y zas 
concentrado que el sector industrial el que uende, que no  

estén obligados a competir con otros productos sustitutos, 

que la empresa no es un cliente isportante del grupo 

Proveedor. que los Proveedores vendan un Producto gue sea un 

insumo importante para el negocio del comprador, que los 

Productos del gruPo proveedor estén diferenciados o requieren 

costos por cambio de proveedor, que el grupo proveedor  

represente una amenaza real de integración hacia adelante. 

o Rivalidad entre los competidores existentes 

La rivalidad entre los competidores existentes da origen a 

manipular su posición -utilizando tdcticas como la 

competencia en precios, batallas publicitarias, introducción 

SI 
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de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente o 

de la garantía-. La rivalidad se presenta porque uno o más de 

los competidores sienten la presión o ven la oportunidad de 

mejorar su posición. En la mayOr parte de los sectores 

industriales, los movimientos competitivos dé una empresa 

tienen efectos observables sobre sus competidores y así, se 

pueden incitar las represalias :o - los 'esfuerzos para 

contrarrestar el movimiento; es decir, - las empresas son 

mutuamente dependientes. Este patrón de:'acción y reacción. 

puede o no dejar a la empresa iniciadora y 'al sector 
industrial en general. . en mejor posición. Si_ las:iligelas y 

contrajugadas tienen una 'escalada, entonces todas: ,  las 
empresas del sector industrial pueden sufrir y terminar en 
peores 'condiciones que antes. 

Algunas formas de competir, en especial la competencia de 
precios, son sumamente inestables , y muy propensas a dejar a 
todo un sector industrial peor, desde el punto de vista de 
rentabilidad. Las rebajas de precio son rápida y fácilmente 
igualadas por los rivales, y una vez igualadas, disminuyen 
los ingresos para todas las empresas, a menos que la 
elasticidad de la demanda sea lo bastante elevada. Por otra 
parte, las campañas publicitarias bien pueden ampliar la 
demanda o incrementar el nivel de diferenciación del producto 
en el sector industrial para beneficio de, todas las empresas. 

La rivalidad intensa es resultado de diferentes factores como 
son los siguientes, gran número de competidores o igualmente 
equilibrados, crecimiento lento en el sector industrial, 
falta de diferenciación o costos cambiantes competidores 
diversos, intereses estratégicos elevados, fuertes barreras 
de salida. 
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Como vemos, éstas fuerzas fijan las reglas de competencia que 

determinan lo atractivo de un sector industrial, razón por la 

que pueden ser una amenaza o una oportunidad, pero que en 

ambas formas es un factor externo. 

El objeto de estudio de éste trabajo, no es el profundizar. 

sobre éstas cinco fuerzaS competitiVas en el sector 

industrial, sino más hien entenderlas y ver hasta 'que grado. 

influencian las fuerzas más importantes en 	formulación'do 

la estrategia competitiva a cada tipo de 'empresa, 111ra 
así de Osta manera, lmformulacidn sea Más. amplia y rica.. 



11.2.1. Amenazas 

Dentro de los factores externos de las industrias, algunas de 

las principales amenazas que afectan a su desempeño son: 

° La política económica del País 

Una de las políticas económicas que el Gobierno ha venido o 

venia realizando es el Proteccionismo. 

El Proteccionismo es un sistema económico que consiste en 

favorecer los elementos productores de un pais, defendiéndolo 

contra la concurrencia de sus similares  extranjeros°. La 

medida del proteccionismo se expresa como la diferencia entre 

el precio externo y el precio nacional del producto. 

El proteccionismo afecta a la industria mexicana en la 

desviación Y reducción del nivel competitivo con respecto al 

exterior, propicia una gran concentración industrial, 

Protección ficticia de 10 industria nacional, sustitución de 

importaciones y genera monopolios. 

También se adopta lo que se llama una Politica Comercial, que 
es el conjunto de medidas comercialeS Bubernssentales que 

afectan la dirección y el Volumen del comercio internacional, 

con el fin de reasignar el consumo y la  producción,  captar 
recursos para el erario público y/o influir en los resultados 

de la Balanza de Pagos del país. 

Además dentro de  la Politica Comercial que se adopte, 
encontramos los Aranceles y las Cuotas de Importación. Los 

Aranceles son impuestos sobre los bienes importados que 

pueden establecerse Por motivos de protección o de obtención  

9  Apuntes de ciase de Planeación y control de la producción, Facultad de Ingeniería. 

54 



de ingresos. Las Cuotas de Importación concretan las 

cantidades máximas que pueden importarse en un periodo de 

tiempo. 

El Monopolio que se ha venido practicando desde hace mucho 

tiempo en nuestro País ha sido perjudicioso. Algunas 

definiciones de Monopolio son las siguientes. Monopolio es la 

ausencia de competencia; es cuando una empresa posee o 

controla una gran parte de la oferta; es cuando Ia.totalidad 

de la producción de un articulo está en manos de un único 

productor; es cuando ellos fijan los preoios;:cuando.  

pueden explotar a los consumidores, cuando pUeden, lograr 

utilidades excesivalig,' 

El impacto que tiene el Monopolio, es que las condiciones de 

producción hacen que sea antieconómica que haya más de un 

fabricante, esto es, si existen rivales, su costo por unidad' 

es mayor; el tamaño limitado del mercado para el producto en 

cuestión, la demanda puede ser poca que sólo una planta de 

tamaño eficiente proporcionaría toda, la producción; control 

de la patente; control de la materia prima esencial; control 

de la oferta de trabaio; la agrupación, que es la unión de 

fabricantes en una corporación; el, mal emPleo de los 

recursos, pues se Produce poco empleando  una cantidad  pequeña 

de recursos económicos en la industria; el precio, la calidad 

y el servicio su imponen al consumidor; la falta de 

competencia puede conducir a una gerencia negligente y a unos 

costos innecesariamente altos. 

Otras situaciones que también se deben mencionar, Pues 

afectan el desarrollo de las empresas Y forman Parte de la 

politica económica del Pais( son las devaluacionesé Pus° gran 

Parte de las transacciones que se nacen en la adquisición  de 
maquinaria y equipo son en dólares, por lo que en una 

° Apuntes de clase de Planeación y control de la producción. Facultad de Ingenierf a. 
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devaluación, 	las 	empresas 	quedan 	imposibilitadas 

económicamente para efectuar éste tipo de compras. También 

hay que mencionar los impuestos y todos los pagos tributarios 

que tengan que efectuar las empresas al Gobierno, quien se 

encarga de fijar tales intereses, y que en un momento dado 

pueden detener el crecimiento de la industria. La magnitud de 

todo éste tipo de circunstancias generan gran inestabilidad 

para las empresas. 

u Formación de bloques comerciales 

De la misma manera que la formación, de bloques comerciales 

puede ser una oportunidad, también puede ser una amenaza como 

veremos a continuación. 

Tomando en cuenta la gran cantidad de industrias extranjeras 
de todos los ramos, que formarán parte en éste proceso de 
integración comercial y económica entre todas las naciones, 
las industrias mexicanas no deben quedarse estáticas ante 
éste cambio, no se puede ya optar por ser competitivo o no, 
hoy en día es imperante el ser competitivo, el ser 
competitivo es esencial para poder sobrevivir como empresa y 
poder hacer frente a la competencia tanto nacional como 
internacional. 

Más adelante se verá en forma más amplia el lado positivo de 
la formación de éstos bloques. 

13  Cambios tecnológicos constantes 

El desarrollo de la tecnología no se detiene, es como un rio 
en constante movimiento, cada día en diferentes partes del 
mundo surgen cosas nuevas, innovaciones, adelantos, etc. Lo 
que hoy nos parece un adelanto tecnológico, el dia de mañana 
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es obsoleto. Vivimos en una época de constantes cambios y 

descubrimientos, no sólo en la industria, sino en la 

biología, la medicina, la física, química y otras ciencias. 

Esto repercute en las industrias, pues debido a que -:hay 

constantes cambios tecnológicos, el estar bien actualizado 

cuesta mucho dinero, además aun habiendo dinero, podemos 

adquirir hoy alguna máquina o equipo de buena tecnología, y 

el día de mañana se produce alguna nueva máquina o equipo con 

nuevas características e innoVacioneS:quwhapen obsoleta e le 

anterior, está el caso por ejemplo de las computadoras Y10s, 

paquetes de aplicación (software), donde cada cierto pemICOO', 

de tiempo hay actualizaciones delloaltogratas.o la aparición 

de un nuevo procesador pera CompUtadore'coWilna velocidad de 

procesamiento superior el anterior. 

Dependencia del exterior 

México es un país que depende del exterior  en muchos 

aspectos, como son los económicos, tecnológicos, sociales, 

políticos, etc., y a cambio de ésta dependencia, el país 

tiene que sacrificar su propia toma de decisiones. Para 

entender mejor la dependencia del exterior vamos a ver el 

concepto de Independencia Nacional. 

La independencia Nacional es la facultad de un Pueble de 

decidir en cualquier momento su destino, adoptando los 

ideales deseados, regulando a su gusto, por medio de leyes 

las relaciones humanas y el modo de vida en su territorio, y 

escogiendo sus amistades extranjeras". 

" Apuntes de clase de Planeación y control de la producción. Facultad de Ingenieria. 
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• Ventajas relativas de otras industrias 

Estas ventajas a las que haré mención, se refieren a las 
industrias que ya sea por su naturaleza o por los recursos 

con los que cuenten, leá dan alguna ventaja, relativa en 

cotparación con las de nuestro estUdic, y se conviertan por 

tanto en una amenaza para ellas. 

- AProvecbamiento de las economías de escala 

- Sistemas de comercialización novedosos 
Gran calidad a precios adecuados 

- Diferenciación del producto 

- Disposición de capital 
- Su ubicación ( fácil acceso a canales de distribución y 
materias primas ), etc. 



La nueva economía mundial es más que tan sólo comercio entre 

160 países; hay que verla como el mundo que pasa del comercio 

entre países a una economía unificada.Ala:,-sol& tconomia. Un 

sólo mercado. 

Este es el sigUiente nivel natural en la historia  económica 

de la civilización. En un principio eran aldeas 

económicamente autosuficientes, luego vinieron las ciudades 

Estado que negociaban muy poco unas con otras y durante 

centenares de años.se tuvo una colección de Estados-

nacionales macroeconómicos, en gran parte autosuficientes, 

dentro de los Ettados nacionales había división de tareas 

económicas. Hoy estamos en el proceso de redistribuir dichas 

tareas entre naciones y pasar a 1a interdependencia económica 

que ello implica. 

Para que funcione la economía global -un mercado único-

tenemos que llegar algún día a la completa libertad de 

comercio entre las naciones, como sucede actualmente dentro 

de los Estados mismos. Algunos de éstos sucesos ya han 

comenzado, como son:. 

- El año, de 1992 trajo consigo el fin, de  todas las barreras,- . 

comerciales entre las doce naciones de la CoMUnillad'EconóMiCa 

Europea. 

I2 Parte de éstas oportunidades, fueron tomadas de Megatendencias 20(K), Naisbitt John, Aburdene Patricia. 

11.2.2. Oportunidades 

Las principales oportunidades que se les presentan a las 

industrias mexicanas son las siquientes12: 

° Libertad de comercio entre las naciones 



- El acuerdo de 1988 entre los Estados Unidos y el Canadá 

para suprimir todas las barreras comerciales fue un paso 

gigantesco. Posteriormente se realizaron acuerdos análogos 

con México para convertir la región de América del Norte en 

una inmensa zona libre de comercio, que vendría a ser el 

llamado Tratado de Libre Comercio (TLC). 

- El acuerdo de libertad de comercio entre Australia y Nueva 

Zelanda entró en vigor en diciembre de 1988. 

- El Brasil y la Argentina están negociando un acuerdo de 

libertad de comercio, que podría ser el comienzo de un 

mercado común en la América del Sur. 

- Desde el otoño de 1988 se empezó a hablar súbitaMente de un 

acuerdo de libre comercio entre lbs Estados unidos y  el 

Japón, cosa en que ni siquiera e podría haber:pensado:unoS 

pocos meses antes. 

Finalmente cabe mencionar, que hoy 1« hoy, los ,  Principalee 

bloques económicos son los Siguientes: 

- Norteamérica con 350 millones de habitantes 
- Sudamérica con 342 millones de habitantes 

- La CoMunidad Europea con 323 millones de habitantes 

La Cuenca Oriental del Pacifico con 1570 millones e 

habitantes 

Un caso especifico de ésta nueva economía global se el 

Tratado de Libre Comercio (TLC) entre México. !atados Unidos 

y Canadá. El TLC ofrece mejores condiciones para la 

comercialización internacional de los productos de las 

empresas. Las empresas de todos los tipos y tamaños tienen 

que hacer una revisión muy profunda de la persPeotiva que las 

características del Tratado les abre: encontrarán sus 

debilidades Y sus oportunidades Pera competir y  para 



complementarse con las empresas de los otros dos paises 

firmantes en lo tecnológico, lo financiero o lo comercial. 

Para las industrias mexicanas ahora si la perspectiva es 

clara: tienen ante si al mercado más importante del orbe. Hay 

que penetrarlo y aprovecharlo, pues el tiempo para 

modernizarse y lograrlo se está terminando. 

Cuenca del Pacifico 

Las ciudades de la cuenca del Pacifico - Los Angeles¡ Sydney 

y Tokio - están reemplazando a las viejas ciudades del 

Atlántico - Lqndres, Paris y Nueva York. 

La región asiática que baña el Pacífico es en extensión el 

doble de Europa y los Estados Unidos. Hoy Asia tiene la mitad 

de la población mundial, y para el, año 2000 tendrá dos 

terceras partes, mientras que Europa sólo tendrá el 6%. Asía 

es un mercado de 3 billoneS (3  000  000 de millones) de 

dólares , y crece a razón de 3000 millones por semana. De 

cualquier modo que se mida - geográfica, demográfica o 

económicamente - la cuenca del Pacifico es una poderosa 

presencia mundial- 

Las economías de la  cuenca del Pacífico, IMPulsadaa Per 

exportaciones, están creciendo tres veces más ráPidamente que 

gran parte del mundo, los Cuatro Tigres (Corea del Sur, 

Singapur, Taiwan y Hong Kong) aumentaron su participación en 

la expOrtación mundial de artículos manufacturádásAel 4% al 

11%. Ocho de cada diez empleos en Taiwan daPenden de> la 

exportación. Las dos terceras Partes de la, producción total 

de bienes y servicios de Singapur se exportan. 

Paises como Corea del Sur, que estaban sumidos en la pobreza 

hace algunos decenios, hoy desafían a Estados Unidos y Japón 
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con la exportación de barcos, automóviles, televisores, 

computadoras y videograbadoras. 

Se espera que la economía de los Cuatro Tigres crezca entre 

un 7% y un 10%, a comparación del 3% de los Estados Unidos. 

La economía de los Cuatro Tigres se basaba inicialmente en 

mano de obra barata, pero hoy están produciendo computadoras 

de alto precio y realizando otras labores complejas que antes 

estaban dominadas por el Japón y les Estados Unidos.' 

Es importante destacar en éste rubro, que en la economía 

mundial, la educación es la ventaja competitiva en la cuenca 

del Pacífico. Los paises que más inviertan en ella serán los 

más competitivos. La necesidad de gente bien preparada es 

extraordinaria. 

México tiene, que volverse un exportador mucho más audaz, si 

quiere aprovechar el Siglo del Pacifico. Este no es un juego 

reservado para los grandes, las empresas inteligentes, 

grandes y chicas' estén averiguando lo que necesitan para 
hacer negocies en el Pacifico. Los negocios pequeños deben 

Pensar en exportar, quiéranlo o no. 

El Asia del Pacifico ha demostrado, para que todos lo vean, 

que un Pais Pobre se Puede desarrollar, aun  sin abundantes 

recursos naturales, siempre que invierta lo suficiente en Mis 

recursos humanos. 

u Pos/Ojón geográfica del país 

Come se mencionó anteriormente la cuenca del Pacífico es una 

gran oportunidad Pare México, tanto geográfica, demográfica o 

económicamente por un lado, y por otro mediante el acceso que 

se tiene al Océano Atlántico, esto abre la oportunidad de,  

invelecrarse con economías del Occidente, como son países 
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europeos o paises en el Mar Caribe, sin mencionar los paises 

vecinos Sudamericanos. México tiene una gran posición 

geográfica que le permite tener excelentes vías de acceso 

para exportar sus productos. 

n  Productos mexicanos. 

Una de las fuerzas. dé .las micro, pequeña y mediana industrias 

del sector industrial mexicano son algunos de los productos 

que se elaboran, los cuales gozan de gran prestigio y son 

reconocidos internacionalmente, ésta fuerzw:01 se canaliza de 

manera adecuada,' pe.', puede traducir a una 	opprtUnidad 

para las -industrie,  mexicanas,:  entre éstos PrOductoS,  podemos 

mencionar algúnos:de los siguientesl 

El petróleo, arte (pintura y artes plásticas), artesanía, 

productos marítimos, automóviles, cemento, cerveza, 

entretenimiento, industria editorial, tubo de acero, vidrio, 

verduras, hortalizas, café, ropa, etc. 

No se puede, pensar en que una microindustria o incluso una 

Pequeña industria fabrique un automóvil  en su  totalidad,  
hasta llevarlo al consumidor final o exPorts petróleo Por  sí 

solo hasta el extranjero, sin embargo las industrias micro, 

pequeña y mediana pueden tomar parte en la elaboración de 

todos éstos productos, integrándose verticalmente al proceso 

de producción de otras industrias, dándole así valor agregado 

al Producto. 
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Figura 3. Impacto de los factores externos e internos en las 

diversas áreas de la empresa. 

&•;..:, 	 5.1 

Breve explicación 

Antes de abordar el tema sobre la manera en cómo afectan los' 

factores externos y los factores internos a tecla la induStria 

en conjunto (micro, pequeña y mediana), vamos '11-'var el 

criterio que se va a seguir para' lleVar a cabo dicho 

análisis, así como las consideraciones necesarias .para su' 

realización 

El análisis de los impactos que se producen en los tres tipos 

de industrias, por los factores externos e internos de éstas, 

está basado en la figura 3: 

FACTORES INTERNOS 

III. IMPACTO EN LAS INDUSTRIAS 



El esquema anterior surge de la idea de que: toda empresa, 

está afectada por una serie de factores tanto externos, como 

internos, y toda ésta serie de factores impactan a la empresa 

en todas sus áreas do alguna manerai a algUnas las afeCta 

parcialmente y a otras de manera total.-  El hecho:de' que se 

tenga alguna repercusión positiva o negativa, en alguna o 

variasáreas es importante, pues finalmente el conjunto :de:. 

áreas dé una empresa, es lo que le, permite el llegar a ser 

competitiva. 

Una empresa está conformada por diversas áreas o 

departamentos; sobre el tema, se han hecho diversas 

clasificaciones en, cuanto a cómo está conformada una emlresai 

es decir, dentro de la administración de una empresa, (en 

particular de las industrias), cuáles son las operaciones 

fundamentales de ésta. 

Así, tenemos a Henry payo:a que establece que la 

administración de una empresa comprende seis operaciones 

ifUndamentalest  : 

1.- Operaciones técnicas (producción 	fabricación 

transformación). 

2.- Operaciones comerciales (oomPras, ventas, permutas). 

3.- Operaciones financieras (búsqueda y administración de 

capitales). 

4.- Operaciones de seguridad (protección de bienes y de 

Personas). 

5.- OPeraoiones contables (inventario, balance, precio 

costo, estadística, etc.). 

6.- Operaciones administrativas. 

Administración Moderna Agustín Reyes Ponce. 1992. 
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Otras dos clasificaciones que se han hecho al respecto, por 

mencionar sólo algunas, son las siguientes. Una es, que la 

empresa se conforma de las siguientes partes fundamentales' : 

1.- Finanzas 

2.- Recursos humanos 

3.- Área comercial 

4.- Area manufactura 

5.- Área logística 

6.- Área técnica 

Y la otra-es que, una empresa está formada por'`: 

1.- Ares administrativa 

Área contabilidad 

3.,,.Area Ventas 

4.- Area producción 

1 

Como vemos, hay diversas formas de dividir a la empresa 

respecto a sus áreas, en éste estudio no se pretende conocer 

cuál es la mejor, sino simplemente tratar de complementar los 

aspectos de una con otra, Para tratar de obtener 
un esquema  

que nos permita tener representada de la meJor flanera Posible 

las áreas de una empresa, desde el punto de vista industrial. 

Se podría desglosar aún más óstas clasificaciones, en áreas 
más especificas, pero se llegaría a recolectar una gran 

cantidad de información que seria difícil de manejar y de 

interpretar con un punto de.vista objetivo y general, 

Perdiéndose el objetivo mismo del estudio. 

• Apunte de clase. Gestión;de Empresas. Ing. Ricardo Vidal. 

3  Apunte de clase. Planeación y Control de la Producción. Ing Victor Ris.ern RomaN. 
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Por citar un ejemplo, podríamos hablar también de un área de 

contabilidad en la empresa, la cual ya estaría implícita en 

la área administrativa, además, el área contable no. repercute 

de manera significativa para que la empresa llegue a ser 

competitiva, sí es una actividad que debe realizarse COMO 

tal, pero no es tan trasCendental como las otras. 

Finalmente, como observamos ',en la figura 3,  quedaron.. 

conformadas las partes que componen para nuestro estudio a 

una industria, y son las siguientes : 

Area administrativa 

2.-''Atea comercial 

3.- Area financiera 

4.-,Area producción 
5.- Recursos humanos 

A continuación . , se Procederá a explicar cada uno de`los   
puntos anteriores, así como los aspectos que involucran  

a Ares administrativa 

En ésta área, vamos a tomar en cuenta los aspectos que estén 
relacionados con la orientación y el manejo de la empresa, 
mediante la dirección y vigilancia de sus actividades, es 
decir, la administración general de la empresa como puede 
ser la misma gestión administrativa. 

tomadas del libro Administración Moderna, Agradn•Reyes Ponce. 1992; Y de 
Administración, ContabilidadCostos. AlejandroGarrido. José E. Al' 

partes 
fueron 	y 	E Ocannm, 1986. 
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P Area comercial 

Una de sus funciones es hacer que los bienes cuya producción 

constituye el fin del organismo social lleguen a menos de los. 

consumidores o usuarios que habrán de:' requerirlos,, en la 

forma más efectiva (orientación y manejo= de la venta y -.-, 

distribución de los productos). Esta área incluYe aspectos 

como las estrategias de mercado, investigación de mercados, 
, 	• 

Manejo de distribución del producto,' publicidad y, promepión, 

sistema de 'venteá,.precies, etc.'  

o Area financiSte 

Abarca el manejo de los aspectos monetarios y crediticios del 

capital de trabajo (adquisición, estructuración y manejo del 

capital ,necesario en la empresa), así como cuestiones  de 

liquidez, rentabilidad, garantías, fijación de políticas 

financieras, fuentes de recursos externos, préstamos y 

estructura de pasivos, etc. 

D Area da Producción 

En. ella se realizan> las operaciones productivas baJO las 

llorona.  correspondientes, con el fin de crear los bienes que 

constituyen el oniztio  del organismo social, tomando en 

cuenta;; -los inmuebles, equipo, Jutquinaria;  herraSiantas o 
instalaciones de servicio, asi como téenicas, de, planeación y, 

controlde la producción, ingeniería de métodos, control  de,  

calidad, desarrollo del producto, diseño del Producto,' 

mantenimiento, etc. 
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G Recursos humanos 

Esta área de la empresa es muy importante, pues el elemento 

humano es el que propicia el cambio en cualquier empresa, por 

grande o pequeño que éste 	el recurso huniano es el activo 

más importante de una empresa. 

En éste sentido, se mencionarán como impactan los factores 

externos e internos en diversos aspectos a las personas que 

son  la fuerza laboral en la empresa, desde 'el direCter,. 

general, testa los obreros.„ 



111.2. Reglas para la clasificación de los factores 

Con el fin de conocer los factores que influirán en el logro 

de nuestro objetive, nos ayudará -seguir o apoyarnos en un 

conjunto de reglas, el cual fijaremos como sigile 

a Primera regla 

"Debe tenerse a la vista el mayor número de factores 
positivos y negativos que habrán de influir en la obtención 
del objetivo propuesto para clasificarlos adecuadamente." 

Esto implica que el número de factores que intervienen en el 
logro del objetivo de una empresa es tan grande, que uno solo 
que se nos escape puede influir de manera decisiva. 

La mejor forma para tener a la vista el mayor número ,de 
factores consiste en clasificarlos. La razón es que al hacer 
la clasificación adecuada estaremos evitando con ello, que 
nos falte alguno de los miembros de esa división o que se 
superpongan total o parcialmente. 

Naturalmente, pueden existir »uy  diversos criterios 
sistemas, de clasificación de esos factores, 'pero 

soss 
se  

explicó anteriormente, para nuestro estudio se adoptará el  

esquema de la figura 1. 

`Fragmentos tomados del libro Administración Moderna. Avisa:1 Reyes Ponce: 1992. 
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• Segunda regla 

"Deben distinguirse los factores mensurables entre los 

mera apreciación." 

Esto es debido a que los factores mensurables, al permitir la 

fijación de unidades y, mediante ello, la cuantificación-, 

constituyen una base más objetiva y confiable. 

• Tercera regla 

"Deben distinguirse los factores disponiblesde los que no 

se hallan 'e nuestro alcance, tratando de determinar. dónde y 

cómo encontrar aqUellos :gtiiiiyodamos allegarnos,' sUl - fuentes, 

su costo de adquisición, etc." 

Es obvio, que por importante que resulte un factor, si 

resulta imposible obtenerlo -ya sea por la imposibilidad 

física o por su costo- habrá que prescindir de tomarlo en 

cuenta. 

o Cuarta regla 

"Deben seleccionarse los factores estratégicos." 

Como se comprende, es imposible, investigar todos los 

factores; por otra parte, es innecesario, ya que solo algunos, 

de ellos influyen sobre los demás en forma decisiva, de ahí 

su nombre de "estratégicos". 

La estrategia adecuada nos va a permitir establecer, entre 

todos los factores, cuáles son los que adecuadamente 

modificados, influirán sobre todos los demás pera ayudarnos s 

lograr nuestro objetivo previamente considerado. 
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Más que definir los factores estratégicos, lo importante es 

poder conocerlos y localizarlos; para ello vamos a ver 

algunas reglas específicas; cuya validez es mayor cuando se 

satisfacen conjuntamente". 

Son factores estratégicos: 

1) Ante todo los factores variables o modificables. Si algún 

factor no puede cambiarse, habrá que tomarlo en cuenta, pero 

para el efecto de nuestros planes, está fuera de nuestra 

posibilidad- el actuar sobre él. 

2) Los que influyen más sobre otros factores en amplitud y en 

intensidad. Así, por ejemplo, el factor "capital 

disponible" que nos  pernlite obtener  meior  maquinaria, dar 

mejor preparación al personal, hacer mayor publicidad, etc., 

suele ser con mucha frecuencia un factor estratégico. 

3) Por lo anterior, son estratégicos tmdoe aquellos factores 

sin los cuales no Puede cambiarse ninguno o muY pocos de los 

demás. 

4) El Preferible entre dos factores de igual o Parecida 

importancia el menos costoso y más rápido para obtenerse. 

5) Son estratégicos, sobre todo, los factores limitantes. Se 

llama factor crítico o limitante a aquel que resulta el más 

débil en una empresa determinada, el que nos causa mayores 

problemas. Aal,. Por ejemplo en una empresa con malas 

relaciones sindicales, el factor humano será estratégico.,  

'Administración Moderna. Agustín Reyes Ponce 1992. 
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G) Ayudan para determinar un factor estratégico dos enfoques, 
el primero supone que nada se cambiará ni moverá: ¿qué 

ocurriría con el tiempo?. El segundo se proyecta hacia atrás, 
preguntando ¿qué cosa podría haberse hecho o dejado de hacer 

cuando el problema apareció por primera vez? ¿cómo habría ,  
afectado la situación actual?. 

La aplicación conjunta de todas estas reglas permite 
localizar los factores estratégicos. Estos deben ser pocos, y 

se dehe tener especial atención en ellos, debido a que su 

aprovechamiento si son positivos, o su supresión o 

modificación si son negativos, nos, permitirá alcanzar nuestro 
objetivo. 

Autores como Koontz y 0.Donnell señalan el hecho 

importantísimo de que, cuando un factor estratégico ha sido 
atacado, y resuelto el problema que supone, automáticamente 

deja de ser estratégico, surgiendo otro en su lugar. Esto no 
es más que el resultado de la constante perfectibilidad de 

las empresas. 

P Quinta regla 

"Deben tratar de fijarse los elementos totalmente 
imprevisibles, con el fin de buscar, de prever y evitare los 
efectos dañosos que puedan producir." 

Así, por ejemplo es frecuente que se fijen planes de 

sustitución o de emergencia, contra esos elementos que causan 
perjuicios imprevisibles, 
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111.3. Impacto en la micro, pequeña y mediana industria 

Es necesaria la división de éstos efectos o consecuencias en 

tres partes, los impactos que se producen en la 

microindustria, en la pequeña industria y en la mediana 

industria, pues imagineMos por ejemplo los efectos que puede 

tener un factor externo como la devaluación o la inflación, 

sobre una micro y una mediana industria, para la industria 

mediana puede repercutir drásticamente en sus utilidades y 

puede de alguna forma Sobreponerse a tales circunstancias 

sacrificando algunos de' sus recursos, ya sean humanos, 

Flaterialés o económicos, sin embargo 'para la microindustria 

puede ser una cuestión de supervivencia 	 cuenta con 

recursos limitados en todos los Sentidos. Así, vemos que un 

factor puede afectara: las micro,- 	pequeña y mediana industria 

de diferentes fOrmes, por ésta.~ razón : es qUe se hace • la, 

división de. tales efectos peraléS' tres diversos;tipos' de 

industrias, siendo además asi , más fácil su comprensión. 

IM1,1 Impacto en la microindustria 

III.3.1.a. Area administrativa 

La gran mayoría de las cuestiones administrativas están 
directamente relacionadas con las decisiones que toma , el 
empresario, quien es también, en la mayoría de los casos (un 
87%), el encargado de la administración de la industria, por 
lo que en gran parte tiene que ver el empresario, con el 
rumbo que tome la empresa. 

Uno de los aspectos importantes de carácter administrativo 

que se manifiesta en el empresario de la microindustria, es 

que mantiene una preferencia natural hacia la acción 
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individual, es decir, prefiere obrar de manera independiente, 

que asociarse con otras microindustrias o estar afiliado a 

una cámara o asociación, :y esto, puede llevarlo a perder 

buenas oportunidades de crecimiento o por lo menos de 

sostenimiento. 

Por otro lado, la continua inestabilidad del pais (politica, 

económica y social) afecta la gestión administrativa de toda 

empresa, como sucede ante una situación inesperada, pues el 

panorama ya no es el mismo, la planeación que ya se tenia 

dejar de ser útil, de esta manera, aunque una empresa tenga 

bien controlados todos sus factores. internos, no puede ser 

ajena a los externos; tampoco se trata de que la empresa se 

Mantenga estable durante un determinado periodo de tiempo, 

con la ayuda de planes, programas o alianzas, sino de 

mantener un ritmo de crecimiento ,..constante y continuo. Hay 

que recordar que éste tipo de industrias eón más vulnerables 

al medio externo, debido a que por lo general sus recursos 

son limitados. 

Hay que mencionar también que hay mucha desinformación o 

falta de comunicación, entre las industrias Y los organismos 

públicos, algunos casos son, el desconocimiento cl£ leyes y 

reglamentos que norman el funcionamiento del negocio en.gran 

Parte de las mioroindustrias (el 15%); desconocimiento sobre 

las repercusiones que traerá la firma del Tratado de Libre 

comercio en casi el 50% de las industrias de éste estrato. 

Area comercial 

La apertura de los mercados mundiales representa una 

excelente oportunidad Pera la microindustria de exportar. 

Consecuentemente la microindustria debe ' replantear sus 

estrategias . de mercado, con el fin de atacar determinados 
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segmentos del mercado, 

extranjeras lo harán. 

de lo contrario otras industrias 

Se menciona en un artículo publicadb7, que hay dos cosas que:.  

no van a ayudar a sobrevivir a las empresas familiares en, 

México: la globalización en el intercambio de tecnología,  y 

mercancías, y la incapacidad del empresario mexicano, de 

reaccionar de modo equilibrado ante los reveses económicos 

que sufre el país. En este sentido, se observa una actitud, 

pasiva por parte del empresario mexicane;::cuando deberia-Ae 

responder. 'con un contragolpe o vislumbrar - 01guna otra 

solución alternativa. 

La microindustria debe contar• con >una adecuada estrategia 

comercial que le permita convertir sus reducidas capacidades 

y recursos en ventajas y factores de productivldad. La 

mercadotecnia es una de las principales áreas en las que la 

microindustria requiere recibir capacitación; esto se refleja 

en parte en la utilización de la maquinaria y equipo en 

tiempos ociosos, donde el 54% de las microindustrias no ocupa 

la maquinaria ,y el equipo en ninguna actividad, es decir, no 

están aprovechando la capacidad instalada de las méquinas y 

Por consecuente Perdiendo ingresos. 

III.3.1.c. Area financiera 

Desafortunadamente el financiamiento externo es un factor 

clave en el desarr011o  y crecimiento de la microindustria, la 

cual por carecer o por insuficiencia de garantías reales,,em 

rechazada del sistema formal de financiamiento; éste es un 

punto estratégico para  el desarrollo y crecimiento de éste 

tipo de industrias, Pues gran parte de los recursos que se 

obtienen a través del crédito y financiamiento, son 

;Artículo publicado el día 17 de julio de 1995, El Financiero, Salvador García Litlán. 
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canalizados principalmente en la adquisición de materia 

prima, así como equipo y maquinaria. 

Si la microindustria no cuenta con materia prima de buena 

calidad o equipo y maquinaria actualizado o por lo menos en 

buenas condiciones, esto va a desencadenar que la 

microindustria no elabore productos competitivos, pueslm 

calidad va a ser baja, va a haber frecuentemente problemas en, 

la producción, los costos de producción del producto se,  van a 

incrementar, etc. 

En éste sentido hay mucho que las autoridades y organismos 

competentes pueden hacer al respecto. Dentro de los 

Principales obstáculos  mencionados  por los empresarios para 

obtener crédito estén los siguientes, altas tasas de interés, 

la complejidad, falta de garantías, trámites burocráticos, 

etc. 

III.3.1.d. Area de producción 

La mayor dificultad que se presenta para ampliar o renovar el 

equipo en las microindustrias, deriva precisamente del alto 
costo de compra o reparación que éstas tienen, por lo que 

muchos empresarios prefieren seguir operando con el equipo 
actual, el cual muchas veces no está en buenas condiciones; Y 

no es que no se necesite ampliar o renovar el equipo, pues 
casi la mitad de las empresas en éste segmento industrial 

afirmó tener la necesidad de actualizarlo o ampliarlo. Este 
atraso tecnológico en la industria genera toda una serie de 

sucesos como son, una producción lenta y cara, una calidad 
deficiente, mayores costos, un bajo desarrollo, menor 

utilidad y poca investigación. 
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Esta área de la microindustria es hacia donde más se dirigen 

los esfuerzos en lo que se refiere a capacitación y 

asistencia técnica. 

Debido a que sus recursos son limitados, la microindustria 

carece de sistemas y equipos de medición del control de 

calidad, esta puede ser una de las principales razones de su 

incapacidad para convertirse en proveedor regular --e 

importante de la industria mediana y grande, e inclUso para 

incursionar en mercados de exportación; asegurando de ésta 

manera la continuidad en, la produccidn y eliminando la baja 

productividad en éste segmento industrial. 

El pasar por alto el valor de la calidad trae además las 

siguientes consecuencias, hay mayores indices de error, un 

aumento en el número de reprocesos Y deshechoS, fallos post-

venta y gastos de garantía, intatisfaccidn del cliente e 

incluso la pérdida del mismo al no cumplir- con sus 

necesidades y expectativas,'Ia ausencia de nuevos productos 

en el mercado, una ,reducción de rendimiénto'y capacidad,:.  

retraso en entregas, etc. 

Otro punto importante del aspecto .productivo, es s, la materia 

prima, la cual es un factor muy importante Para determinar 

costos y precios de venta, y  es uno de los principales rubros 

de utilizacidn delcrédito y financiamiento;:eri.áste tipo de 

industrias. 

III.3.1.e. Recursos humanos 

sobre el grado de escolaridad de los empresarios, donde se 

observa que más del 60% de éstos, apenas tienen  estudios de 

secundaria, se hace notoria la falta de PreParación en éste 

segmento empresarial, y repercute en la industria en diversos 

aspectos de su administración en general, como son la 
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calidad, su organización, el trato con los clientes, la 

seriedad de la empresa, etc., pues el empresario carece del 

conocimiento, uso y aplicación de diversas técnicas 

comerciales, financieras y de producción, que pueden llevar a 

su industria a ser competitiva. 

Además, la industria no solo se ve afectada por la educación' 

que tenga el empresario, sino también por la educación qbe 

tengan los empleados, pues esto va a implicar altos costos de 

capacitación, así como una administración y producción 

empírica. 

Cabe mencionar que mucho se ha hablado acerca de ,que la mano 

de obra en México es barata, esto es un mito, una falacia, 

pues finalmente les resulta más costoso a las empresas ,e1 

capacitar a sus empleados en diferentes aspectos (sobre el 

mismo desempeño de sus actividades, salud e higiene,' 
seguridad, etc.) que obtener una mano de obra calificada. 

Ligado a esto, el salario mínimo es también un mito, Pues 

puede parecer que el Pagar bajos salarios a los empleados 

redituará en más utilidades Para la emPresa, Pero no es así, 

y lo único que ocasiona son problemas laborales como son un 

alto índice de . ausentismo, alta rotación, costos de 

capacitación e incremento del salario. 

El empresario como recurso humano y guía de; la 

microindustria, juega un papel básico y fundamental en ésta, 

debido a que el encargado de administrar la microindustria es,  

por lo general el emPresario mismo. Hay  une serie de 

características del empresario que se ven relacionadas con el 

desempeño de la empresa a cualquier nivel, como son el 

liderazgo que éste tenga, sus habilidades, su preparación, su 

profesionalismo, la actitud que tenga ante el cambio (si 

presenta resistencia al cambio o no), paradigmas, su 

mentalidad, su visión, etc. Además, dentro de la 

idiosincrasia del mexicano resaltan los siguientes aspectos 
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positivos, tiene una actitud flexible, adaptativa de nuestro 

pueblo, actitud de servicio, buen sentido del humor, 

capacidad imaginativa, facilidad de relacionarse y valorar a 

los amigos, disposición para sobrellevar la vida, apreciable 

capacidad de trabajo, etc. 

Con lo anterior se puede vislumbrar que un cambio es posible 

y que existen los elementos necesarios para, ello. Sin embargo: 

hay también rasgos negativos gUeáfectan a las industrias y 

que debembs de eliminar, como son los siguientes, falta  

planeaoión, pues - tendemos a hacer lascoeas.sin. planearlaw, 

resistencia al cambio, falta . de confianza en 'si mismo,  

"malinchismo", pereza, 
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capacidad imaginativa, facilidad de relacionarse y valorar a 
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111.3.2. Impacto en la pequeña industria 

III.3.2.a. Arca administrativa 

En la pequeña industria, el empresario tambiérv:es el 

encargado de la administración de ésta (en un 63%), aunque en 

grado menor que en la microindUstria, compartiendo" la 

responsabilidad con alguna otra persona, como un empleado o• 

un administraden 

A diferencia de la microindustria, en la pequeña industria se 

aprecia un gran número de éstas, que participan en cdMaras o 

asociaciones; sin embargo la cantidad de industrias que 

consideran la utilidad de agruparse con otras es todavía 

bastante bajo. 

Al igual que en la microindustria, la pequeña industria 

también se ve afectada en su gestión administrativa por la 

inestabilidad del pais, pues ésta tiene que hacer cambios y 

ajustes en sus costos y precios, en su personal, en la 

estructuración de sus pasivos, etc. La administración de 

éstas industrias es mucho más formal que en las 

.microindustrias, pues la gran mayoría llevan registros 

contables, así como algún tipo de planeación para sus 

actividades. 

Al igual que en la microindustria, la pequeña industria posee 

características como la flexibilidad y la versatilidad, que 

le permitirían reaccionar y ajustarse de acuerdo a las 

necesidades requeridas del medio exterior. 

Las pequeñas industrias están mejor informadas que las 

microindustriaS, de varios aspectos tales  °°c° normas y 

reglamentos, aunque también se aprecia un importante 

desconocimiento sobre las repercusiones que traerá la firma 
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del PLC, en un 22% de las industrias de éste tipo. Casi la 

mitad de los empresarios en éste tipo de industrias ven más 

oportunidades que amenazas ante el.  TiC. 

III.3.2.b. Area comercial 

La mercadotecnia es el área de mayor importancia para reCibir 

capacitación, la pequeña industria requiere de una,adecuada 

estrategia de mercado para lograr sus objetivos, necesita 

dirigir sus esfuerzos de comercialización más.:: hacia el 

exterior, con el fin de aprovechar 'nuevas, oportunidades, 

nuevos mercados. Los -principales clientes de las pequeñas 

industrias son empresas, nacionales,' :Mayoristas y el 

consumidor final. 

III.3.2.c. Area financiera 

El financiamiento externo también es fundamental para el 

desarrollo de éste tipo de empresas; más de la mitad de éstas 

industrias ha solicitado .crédito para su negocio, los 

princiPales obstáclos que se presentaron para obtener el 

crédito fueron la comPleiidad y las altas tasas de interés, 

sobre la falta de garantias hubo menos problemas que con las 

licroindustriaa. 

El principal uso que se le da al crédito  y  al financiamiento 

otorgado a las pequeñas industrias es hacia la compra de 

materia prima principalmente, aunque también se destina una 

Parte significativa a la adquisición de maquinaria y equipo. 

Y al igual que en la microindustria, si no se le da el aPoY0 

necesario va a desenvocar en problemas similares, como 

calidad baja, costos de producción altos, va a haber 

frecuentemente Problemas en la Producción,  etc. 
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I11.3.2.d. Arca de producción 

Se observó que en ésta área, la combinación de factores 

internos principalmente, así como los costos de la materia 

prima, son los principales factores para determinar costos y 

precios de venta; en lo referente a los factores internos, 

éstos pueden ser consecuencia de diversos factores tales como 

maquinaria y equipo obsoleto, falta de calidad en la materia 

prima, falta de capacitación y asistencia técnica, etc. 

Varios de éstos factores podrían ser eliminados o por lo 

menos reducidos sustancialmente, con el fin de:obtener 

precios de venta más competitivos en el mercado.:' 

Aunque la raíz del problema, se genera, en el aspecto 

financiero, hay que mencionar que al igual que en las 

microindustrias, la principal dificultad que se presenta para 

ampliar o renovar el equipo deriva precisamente del alto 

costo de compra; gran parte de las industrias en éste 

segmento han necesitado también renovar sus procesos 

productivos. 

La Producción es una de, las principales áreas que requiere 

recibir capacitación. 

Este tipo de industrias están más conscientes del valor que 

la calidad tiene, además de que cuentan con más recursos Para 

iapleeentarla; por ejemplo ,la mayoria  cuenta con indicadores 

para medir la satisfacción de sus cltentes, y mecanismos o 

procedimientos para controlar la calidad de su producto o 

servicio, lo cual es un requisito necesario e indispensable 

Para llegar a ser verdaderamente competitivos. 

La materia prima representa también un punto muy importante, 

Pues determina costos y Precios  de venta, y se destina una 

parte muy significativa del crédito y financiamiento obtenido 

de la pequeña industria. 

83 



III.3.2.e. Recursos humanos 

La capacitación en éáte tipo de empresas comienza a ser más 

importante e imprescindible, pues las responsabilidades en 

varias áreas de la empresa, comienzan a ser delegadas en 

otras perSonas, es decir el rumbo que tome la empresa, ya no 

depende tanto de una sola persona. 

Vemos que en éste estrato de industria, la escolaridad de los 

empresarios es principalmente de estudios profesionales 

terminados con un 52%, porcentaje que es relativamente alto 

comparado con el de las microindustrias, pero que todavía es 

bajo y repercute en el desempeño de la industria al igual que 

en las microindustrias, pues el empresario tiene todavía gran 

influencia en la toma de decisiones de la empresa y está en 

constante contacto con los clientes. 

Más de la cuarta parte, en este tipo de industrias enfrentan 

problemas con su personal, los principales problemas 

laborales que se presentan son el ausentismo, la alta 

rotación, la capacitación, así como incrementos en los 

salarios; el ausentismo afecta la continuidad de la 

producción en la industria, la alta rotación eleva los costos 

de la compañía pues se gasta en capacitación y seguro social 

de los empleados entre otras cosas; muchos de éstos problemas 

se generan por la falta de salarios dignos y Verdaderos 

incentivos económicos para el trabajador. 

Hay un 62% de éste tipo de industrias que han recibido 

capacitación, lo que muestra que hay todavía un gran número 

de pequeñas industrias que no se han preocupado o no 

consideran importante el capacitar a su personal, lo cual es 

indispensable para llegara ser un industria competitiva. 
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111.3.3. Impacto en le mediana industria 

111.3.3.a. Area administrativa 

La administración en éste tipo de industrias se lleva a cabo,  

el 41% de las veces por el mismo empresario, y el resto:. por 

empleados principalmente, y administradores; se observa que 

la participación de otras personas, ',además del mismo' 

empresario, es necesaria para que la empresa, lOgre sus 

objetivos. 

Debido a que la organización en éste tipo de empresas es Más 

formal, todas llevan registros contables, realizadas 

principalmente por un empleado de la empresa; llevan a cabo 

la planeación de sus actividades en periodos mensuales la 

mayoría de las veces. 

La mitad de los empresarios en éste estrato, de industrias ven 

la utilidad de agruparse como una oportunidad para obtener 

ventajas, tales como el comercializar  Principalmente, tener 

capacidad de negociación y adquirir materia prima. 

Además casi el 95% de las medianas industrias están afiliadas 

a alguna cámara 	asociación, lo que les permite de alguna 

manera el estar representadas y mantenerse mejor informadas. 

En lo que se refiere al Tratado de Libre Comercie, se aprecia 

que hay una gran desinformación sobre la manera en que este 

repercutirá a las industrias, casi el 20% de los empresarios 

manifestaron no saber las repercusiones que éste tratado 

traerá, esto es malo, pues indica que gran parte de lee 

medianas industrias, al igual que en las 'micro , y pequeñas 

induetrias, se mantienen tan sólo al margen de lo que pasará, 

no tienen nada planeado contra este nuevo escenario que puede 

plantear lo mismo una oportunidad que una amenaza. Su actitud 
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es mas bien pasiva, cuando deberían de reaccionar de alguna 

manera ante ésta situación. 

III.3.3.b. Area comercial 

Al igual que en la micro y pequeña industria, la mediana 

industria debe canalizar más sus esfuerzos hacia el comercio 

exterior; las empresas extranjeras representan el 23% delos 

clientes de las medianas industrias. En éste sentido las 

medianas industrias deben buscar la forma de involucrarse más 

con el mercado externo y aprovechar la oportunidad que el TLC 

les brinda, pues ninguna industria está exenta de poder 

exportar, pero también ninguna industria está exenta de no 

sufrir algún tipo de repercusión ante el ingreso de nuevas , 	. 
industrias extranjeras más .competitivas. 

La mercadotecnia es una de las principales áreas en recibir 

capacitación, para eliminar los problemas referentes a la 

comercialización de los productos, como qué mercados atacar y 

cómo hacerlo, vías de acceso 'a los mercados, altos costos de 

transporte, etc. 

III.3.3C. Area financiera 

El, financiamiento no deJa de ser menos importante para éste 

tipo de industrias por el hecho de contar con más recursos; 

los princiPales obstáculos que,  se Preaentan Para obtener 
crédito son la complejidad y las altas tasas de interés, la 

utilización que se le da al crédito y al financiamiento es 

hacia la compra de materia prima PrínoiPaleente, aunque 

también se disPone de una Parte significativa para la 
adquisición de maquinaria y equipo. Es indispensable que la 

Industria cuente con materia prima para poder producir, pero 

que además ésta sea de la mejor calidad, así como el :tener su 
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maquinaria y equipo en óptimas condiciones, esto ayudará a 

contribuir a que el , producto que elaboran sea mucho más 

competitivo. 

III.3.3.d. Area dé producción 

La combinación de factores internos en la mediana industria 

es uno de los principales factores para determinar costos y 

precios de venta, aunque hay que mencionar también que los 

costos de la materia prima y de mano de obra intervienen 

también en gran medida. Además la materia prima es uno de 10e 

principales rubrós a los cuales se destina el crédito y el 

financiamiento. 

Se observa que varias de éstas industrias han requerido 

ampliar o renovar el equipo, pero han tenido dificultades,. 

derivadas del alto costo de compra principalmente, y un 10% 

aproximadamente que es por  falta de capacitación en el 

Personal. 

La Producción es la Principal drea de las medianas industrias 

que requiere recibir  capacitación, y  asistencia técnica 

sobretodo. 

Cada día son més, las medianas industrias que se dan cuente 

del• valor que tiene la calidad en los productos que 

comercializan; hay varias industrias que ya estén implantando 

normas '''y procedimientos de calidad a sus procesos, incluso 

normas de IS09000, sobretodo en las industrias que mis 

exportan. 

La mayoría de las medianas industrias consideran la 

satisfacción del cliente para fabricar el producto, esto es 

cada vez mds necesario ante un mercado mas exigente y 

conocedor, el producir calidad es un elemento indispensable 
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para las industrias que exportan sus productos a otros 

países. 

III.3.3.e. Recursos humanos 

El grado de escolaridad de los empresarios en éstas 

industrias es principalmente profesional con un 65%, y 

posteriormente el postgrado con 11%. Se observa que hay una 

preparación mayor que en las micro y pequeñas industrias. El 

empresario en éste estrato de industria posee los 

conocimientos, sobre el uso y aplicación de diversas técnicas 

comerciales, financieras y de producción, que le permitirán 

llevar a su empresa a ser competitiva. 

Las medianas industrias han enfrentado más Problemas con el 

personal, que  las micro y pequeñas industrias, entre éstos 

problemas están el ausentismo, la alta rotación,:incremento 

del salario y conflictos laborales 

Un 68% de las medianas industrias han, recibido capacitación, 
pero hay todavía un 9ran número de éstas industrias que no se 
han preocupado por capacitar a su, personal. 
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IV. PLAN DE COMPETITIVIDAD 

IV.1. Estrategia competitiva 

La definición de una estrategia competitiva consiste en 

desarrollar una amplia fórmula de cómo la empresa va a 

competir, cuáles deben ser sus objetivos y qué politicas 

serán necesarias para alcanzar tales objetivos'". 

La adopción de una adecuada estrategia competitiva permitirá 

encontrar una posición favorable dentro de un determinado 

sector industrial. La estrategia competitiva trata de 

establecer una posición provechosa y sostenible contra las 

fuerzas que determinan la competencia en el sector 

industrial. 

Es necesario establecer una estrategia, competitiva para cada 

tipo de industria (micro, pequeña y mediana), que se adapte a 

su estructura y necesidades, pues aunque estos tres tipos  de 

industrias tienen características muy similares entre algunas 

de ellas, como por ejemplo la micro con la pequeña industria, 

seria incongruente fijar  una estrategia competitiva que''  

sirviera tanto para  la micro, como Para la mediana industria. 

La estrategia nos van a indicar que tipo de acciones son las 

que deben de realizar las industrias de nuestro estudio, para 
alcanzar el objetivo planteado inicialmente,< que en éste caso 

seria el mismo para todas. 

Estrategia competitiva. Michael E. Poder. 1995, 
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IV.2. Estrategia para la microindustria 

Las acciones que deben de realizarse para lograr el objetivo 

planteado son las siguientes: 

IV.2.a. Area administrativa 

El empresario de la microindustria debe adoptar una postura 

ante los continuos cambios que se presenten en el entorno 

(económicos, comercialeá, politicos, etc.), con el fin ,  de 

participar activamente en éstos cambios y no 'permanecer: 

meramente pasivo. 

Esto se logra con un cambio de actitud, que le permita al 

empresario actuar de manera seria y responsable en las 

decisiones que tome en su negocio, y  de  ésta manera sirve do 

ejemplo y quia para las demás personas que laboran en su 

empresa; el empresario deja de ser un administrador y se 

convierte en líder. 

El microempresario debe reinvertir mis en su propia 

industrial el 27.5% de las ganancias en éste sector, se 

transfieren fuera del negocio mismo, en comparación con la 

Pequeña y mediana industria con 5.2% y 3.9% respectivamente. 

Al agruPatee con otros emPresarios, se  obtienen adltiPlea 

beneficios para todos, Pues tienen le posibilidad de 

intercambiar información, experiencias, puntos de viste, 

etc., esto también se Puede lograr mediante le afiliación a 

alguna asociación o cámara, adenia de que le permite estar 

representada en el sector industrial al que pertenece, 

dándole el poder de decidir y no que otros lo hagan por él. 

El agruparse también les da la ventaja de poder comercializar 

sus productos a mis bajo costo; tener mayor capacidad de 



negociación con los proveedores; poder reducir los costos de 

materia prima en común, lo cual es uno de los principales 

factores para determinar costos y precios de venta, etc. 

Cualquiera que sea el tipo de alianza estratégica, se debe 

buscar que ésta incida en la eficiencia y la competitividad 

colectiva. 

IV.2.b. Area comercial 

Las microindustrias deben adoptar una estrategia comercial 

que sea congruente con sus recursos, sus necesidades y el 

entorno. 

Las mioroindustrias que compiten directamente con otras de 

tamaño más grande,  deben de adoPtar ciertos principios'̀  

básicos "de guerrillas", deben dé hallar un segmento  del 

mercado lo suficientemente pequeño para así poder defenderlo, 

es, decir atacar al sector industrial de manera limitada Y 

Profunda. 

Otra opción es  darle valor agregado a los Productos  que 

fabrican empresas más grandes, e integrándose verticalmente 

al Proceso de Producción, ya sea al PrimoiPio o al fimal de 
éste. Para lograr esto es también necesario que la 

microindustria cuente con  sistemas  y equipos de medición del 
control de la calidad para que de ésta manera se convierta en 

proveedor importante para la mediana y grande industria, 

dándole la oportunidad además de incursionar en mercados de 

exportación. 

Cualquiera que sea el casino que se tome, se debe tener en 

cuenta que para lograr ser comPetitivos, es necesario poner 

2  La MUTA de la mercadotecnia, Ríes y Trout, 19811, 
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en práctica las ventajas inherentes a la microindustria como, 

son su flexibilidad y versatilidad, para así poder atender 

con mayor oportunidad y precisión los requerimientos 

particulares de un determinado nicho de mercado. 

Gran parte de la microindustria requiere recibir capacitación.  

en el área de mercadotecnia; es necesario atender los - 

problemas 	específicos 	que 	se 	presenten 	en ' cada • 

microindustria, con el fin de lograr llevar .sl',prOducto al 

cliente de manera más fácil y a más bajo costo; lo'  cual se 

traduce en más ventas y utilidades para la compañía. 

Se observa también, que a pesar de que el 59.7% de los 

clientes de la microindustria son el mismo consumidor final, 

muy poco se hace para dar a conocer el producto en medios de 

comunicacióh tan importantes como son el periódico y el 

directorio telefónico. 

IV.2.c. Area financiera 

El financiamiento a la microindustria es un punto estratégico 

para que ésta llegue a ser competitiva. 

Es comprensible gue muchos mecanismos de aYuée financiera no 
estén al alCance de las microindustrias, entre otras razones, 

por no contar éstes con suficientes garenriee reales, lo cual 

constituye un gran riesgo para el Prestamista; Por otro lado 

seria muy  arriesgado también,  el proPorcioner el crédito a la 
microindustria fácilmente. 

, 	• 

Para el fomento de la microindustria no basta el crédito, si 

éste no forma parte complementaria de un respaldo integral 

que incluya: la información, capacitación, asesoría técnica, 

y la concertación. 
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Todo tipo de apoyo financiero debe ir acompañado de la 

asesoría y orientación correcta para el buen manejo del 

financiamiento. 

Así mismo, se debe invitar a las microindustrias que 

requieran de crédito para mejorar sus procesos o cualquier 

otro fin, a obtenerlo, por medio de mecanismos :financieros 

innovadores, instrumentos  y/0 :esquemas nuevos, pero 

sobretodo, que sean acordes' con la realidad ectualparaAMe 

así de ésta manera puedan ser accesibles a todos.'  

Como se mencionó anteriormente, gran parte del dinero que 

solicitan las microindustrias se destina principalmente Para 

la compra de materia prima y la adquisición de maquinaria y 

equipo, por esto es importante que los recursos financieros 

lleguen a éste tipo de industrias. 

IV.2.d. Arel de producción 

Se debe dar más apoyo a la Microindustria en lo que se 

refiere a capacitación  y  asistencia técnica en el área de 
prodocouSo, por medio de prOgramas, cursos, conferencias,  
etc., que sean proporcionadas por las mismas cámaras u otras 

asociaciones similares. 

Es fundamental la adquisición de maquinaria y equipo moderno, - 
por medio del financiamiento de alguna institución. 
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IV.2.e. Recursos humanos 

El empresario de la microindustria debe prepararse mejor y 

capacitares continuamente, con el .fin de obtener 

conocimientos, 	informaCiónu 	así 	como 	técnicas'. 

administrativas, comerciales, financieras y de producción que 

pueda aplicar a su industria ,para hacer en ésta mejoras 

constantes. 

Pero debe centrar su atención también en el factor humano, 

que es el recurso más importante que tiene su empresa, pues 

de él dependeré finalmente que  se logren alcanzar los 

objetivos Planteados. Ea necesario eliminar el ausentismo, 

que es uno de los principales problemas laborales que, se 

Presentan, para solucionar esto, se podrían dar premios o 

incentivos de asistencia ':`a los trabajadores, que se 

entregarían mensual o trimestralmente. 

Es necesario también, mantener pláticas con todo el personal 

sobre la importancia quo tiene la calidad en su 'trabajo 

diario y de cómo contribuya ésta al logro de  las  metas de la 

empresa; así mismo se  debo motivar al Personal para  gua 
participe activamente con sus opiniones, dudas y comentarios 

sobre diversos mecanismos de mejora que se podrían implantar 

en la empresa, y premiar aquellas ideas que pudiesen traer 

consigo una mejora sustancial en la empresa. 
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IV.3. Estrategia para la pequeña industria 

Las acciones que deben realizarse son las siguientes: 

IV.3.a. Area administrativa 

En dotas industrias, el tipo de organización que se tiene es 

principalmente la sociedad con miembros familiares (en un 

47%), y al igual que en las Microinduettias, el o los 

empresarios deben reaccionar de alguna manera ante los 

continuos, reveses, que sufre nuestro pele. 

No deben de olvidar que loe valores intangibles en tiemPoe de 

crisis son si imPetui la imaginación .y la visión instintiva. 
Los suPraaarics de la Pequen* industria deban afrontar con 
valor los retos que se presenten y actuar como lideres,* 

guiando a loa damas mediante el ejemplo. 

Los empresarios de las peguedas industrias deben realizar un 

esfuerzo para agruparse, con el fin de explotar les ventajas 
y beneficios colectivos que esto trae consigo, teles como el 

intsfcsMbis ds experiencias, información, opiniones, puntos 

de vista,  ami  como  el comercializar sus Productos a costos 

mdm bajms, adquirir la materia Prima e menor Precie,  (lo cual 

reducirla conaidarablemanta los castos de materia Prima, 

PrimciPel factor considerado Para determinar los costos y 
precios de vente), tener una mejor capacidad de meqaciacidn, 

mejorar el sistema de treozPorte, etc. 
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IV.3.b. Area comercial 

La pequeña industria debe adoptar una estrategia comercial 

que le permita actuar de manera más agresiva, para poder 

consolidarse en los mercados ya existentes y poder 

incursionar en'nueyos mercados. 

Las pequeñas empresas audaces y con más recursos pueden optar 

por seguir una "estrategia de flanqueo"3, deben de entrar 

en áreas o mercados no disputados, no se requiere de un 

producto nuevo diferente de cualquier otra cosa existente en 

el mercado, sin embargo éste debe poseer cierto elemento de 

novedad o exclusividad, para que el cliente o consumidor 

final lo ubique dentro de una nueva, categoría. Así mismo, se 

debe actuar con sotPrese, los. movimientos de flanqueo pláS 

exitosos son` los totalmente inesPeradcs, también se debe 

hacer un seguimiento ' en dicho Producto, se le debe seguir 

dando apoyo, si no se tienen los suficientes recursos para 

hacer el seguimiento de un movimiento de flanqueo, lo más 

conveniente seria emprender un movimiento de "guerrilla". 

También se PUede optar, como en el caso de las 

microindustrias, en convertirse en proveedores importantes de 

otras empresas más grandes. La pequeña industria cuenta 

también con 'las  características de flexibilidad y 

versatilidad que le Permitirán a su vez adaptarse mejor y más 

rápidamente al ambiente, así como el abrir nuevos mercados•  

para sus productos. 

La mercadotecnia es el área de mayor importancia para recibir 

capacitación, por lo que se deben de dirigir los esfuerzos 

necesarios en ésta área, por parte de los empresarios, 

cámaras .o asociaciones correspondientes. 

La Guerra de b mercadotecnia, Ries y Trout. 1988. 
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IV.3.c. Area financiera 

El financiamiento es también para la pequeña industria un 

factor muy importante para que ésta alcance niveles 

competitivos. 

Es necesario eliminar las barreras que impiden que las 

pequeñas industrias tengan acceso al finandiatientop  tales 

como la complejidad, buscando nuevas formas de simplificar la 

documentación y .los trémibes corrasPondientssl-  intrOducir 

mecanismos financieros nuevos e innovadores_que permitan el 

acceso al financiamiento. 

Gran parte del< dinero obtenido por medio del financiamiento 

es destinado, como se mencionó anteriormente para la compra 

de materia Prima y de maquinaria, Por lo que date es 

fundamental para que la industria pueda operar, así como Para.  

poder efectuar cualquier tipo de ampliación o renovación en 

la maquinaria y el equi.po. 

El crédito debe 
respaldo integral 

asesoría técnica, 

buen manejo a los 

también ser parte comPlementaria  ide, un 

que incluya: la información, capacitación, 

Y la concertación. Con el fin de darle un 

recursos financieros otorgados. 

IV.3.d. Area de producción 

La pequeña industria requiere capacitación y asistencia'  
técnica en el área de ProdUcción, se  éstes ssfSssr más 

recursos a ésta área, por.  medio de cursos, conforssi es, 

Programes de apoyo, etc.' con.la 
intervine n II'  instituciones como cámaras o  asociaciones, técnicos 

especializados, bufetes de  consultoría, etc. 
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Sería conveniente realizar un estudio o análisis de la 

combinación de los factores internos a los que se hace 

mención en la página 23 del presente trabajo, en la tabla: 

Factores considerados para determinar costos y precios de 

venta. Para de esta manera conocer cuáles son las causas 

especificas que estan originando que se incrementen los 

costos y los precios de venta del producto, y eliminarlos o 

reducirlos. 

Es también fundamental la adquisición de la, maquinaria y 

equipo moderno necesario, por medio del financiamiento de 

alguna institución. 

IV.3.e. Recursos humanos 

Se requiere que el empresario de la pequeña industria esté 

mejor preparado, y que reciba continuamente capacitación, que 

le permita tener mejor conocimiento y uso de diversas 

técnicas administrativas, comerciales, financieras y de 

producción que traerán beneficios a la industria. 

Se debe poner maYor'énfasis en la capacitación del. Peraonal 

de éste tipo de industria, pues para que toda industria logre 

ser cobletitiVa, ésta debe capacitar a su personal. Hay que 

dar pláticas el,  pereonalsObre la importancia que tiene la 

calidad en su trabajo  diario y de cólico Coari.b4ire. jete:•al 
logro-dm-lea, metas de la empresa: motivar al personal'.  para 

que participe activamente'. con ': sus opiniones, • dudas,:, y ', 
. 

comentarios sobre' 	diversos mecanismos de' Mejore que. 	se •. 	• 	. • 	• 	. • . 	 • 
podrían implantar en la ábPreeá, premiando aquellas ideas que 

traigan consigo una mejore sustancial para-la empresa. 
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Se debe eliminar el ausentismo, que es uno de los principales 

problemas laborales que se presentan, se podrían entregar 

premios o incentivos de asistencia a los trabajadores, 

mensual o trimestralmente. 

Para eliminar o reducir la alta rotación es necesario evaluar 

en ciertos períodos de tiempo al personal, 'para saber si éste 

se encuentra . satisfecho. con, su trabajo ec9nOmica y 

profesionalmente y poder conocer las causas que la originan, 



IV.4. Estrategia para la mediana industria 

Las acciones correspondientes se presentan a continuación: 

IV,4.a. Area administrativa 

El empresario de la mediana industria debe evitar la excesiva 

organización de la empresa, de manera que le permita actuar 

de manera flexible y rápida ante los cambios externos. 

Debido a que las empresad - están:en continuo "cambio, la mejor: 

empresa es la que se adapte mejor y más rápido al ambiente. 

Se pueden obtener'béneficios sustanCiales" Pare las'ieduatrias • 

que todavía no están agrupadas con otras (la mitad de detas), 

entre éstos eeneficios están el comercialilar' sus prodUctOs,. 

tener  mejor capacidad de negociación y ,adquirir materia 

prima, por lo que deben de considerar ésta opción. 

IV.4.b. Area comercial 

La mediana industria debe adoptar una estrategia comercial 

que le permita fortalecerse y ganar nuevos mercados. 

Si la mediana industria cuenta con los recursos necesarios y 

es, el líder del s'arpado, entonces`' debe actuar, como tal. Debe 

refórzar su Posición en el mercado, autoatacéudose, es decir, 

para fortalecer su posición en el mercado debe introducir 

nuevos productos que hagan obsoletos a los ya existentes. 

También debe bloquear siempre los movimientos enérgicos de la 

competencia, para evitar que ésta logre sus objetivos. Estos 

son los "principios básicos a la defensiva" que deben 

realizar las industrias que se encuentren en ésta posición, 

La Guerra de la mercadotecnia. Ries y Trout. 1988. 
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IV.4. Estrategia para la mediana industria 

Las acciones correspondientes se presentan a continuación: 

IV.4.a. Arma administrativa 

El empresario dula mediana industria debe evitar la excesiva 

organización de la empresa, de manera que le permita actuar 

de manera flexible ,y rápida ante los cambios externos. 

Debido a que las empresas eetén en continuo cambio,, la mejor 

empresa es lA que se adapta. mejor y más rápido al luitbiShtS. 

Se pueden obtener beneficios sustanciales pera las industrias 

que todavía no están agrupadas con otras (la mitad de datas), 

entre éstos beneficios están el comercializar sus productos, 

tener mejor capacidad de negociación y adquirir materia 

prima, por lo que deben de considerar ésta opción. 

IV.4.b. Ares comercial.  

La mediana industria debe adoPtar una estrategia comercial 
que le Permita fortalecerse y ganar nuevos mercados. 

Si la mediana industria cuenta con les recursos necesarios  y 

es el líder del mercado, entonces debe actuar como tal. Debe 

reforzar su posición en el mercado, autoatacándose, es  decir, 

para fortalecer su posición en el mercado  debe introducir 

nuevos productos que bagan obsoletos a los ya existentes. 

También debe bloquear siempre los movimientos enérgicos de la 

competencia* Para evitar que ésta logre sus objetivos. Estos 

son, los "Principios básicos a la defensiva"4  que deben 

realizar lal industrias qUe se encuentren en ésta Posición. 

I. a Guerra de la mercadotecnia. Ries y Trota. 1988. 
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Es probable que varias empresas no se encuentren en una 

posición tan favorable como la descrita anteriormente, debido 

a diversos factores tanto externos, como internos; por lo que 

seria más conveniente seguir otro tipo de estrategia, en este 

caso una "estrategia a la ofensiva,'", en donde la principal 

consideración es la fuerza de la posición que tenga el'líder, 

se debe hallar una debilidad en el punto fuerte del líder y 

atacarlo, el ataque debe lanzarse hacia un frente tan 

reducido como sea posible. 

La mediana industria debe destinar cierta parte de su 

producción a la exportación, con el fin de incursionar en 

nuevos mercados; así mismo, debido a que el número de 

industrias extranjeras que se preocupen  por cuestiones de 
calidad es cada vez mayor, si una compañía mexicana quiere 
hacer negocios con una compañía; Norteamericana, ésta deberá 

contar con normas Y Procedimientos de calidad, tales como una' 

certificación IS09000. 

La mercadotecnia es una de las principales áreas en la 

mediana industria que deben recibir capacitación; las 

cámaras, asociaciones, e  instituciones competentes deben dar 
el apoyo necesario a los empresarios,  para que trebsiendo 
conjuntamente puedan resolver los problemas mercadólogicos de 

cada empresa. 

IV.4.c. Area financiera 

Se deben destinar más recursos financieros a  las ludiaaaa  

industrias, así como eliminar las  barreras que impiden el 
acceso a éstos. 

La Guerra de la atercadotecnia. Ries y Trout. 1988. 
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En ocasiones, la cantidad solicitada por 

industrias es mayor que el monto destinado 

diversas instituciones, razón por la cual 

financieros que se otorguen a las industrias 

suficientes para cubrir sus necesidades. 

las medianas 

a éstas por 

los recursos 

deben de ser. 

Se deben eliminar las barreras que impiden el :acceso al 

financiamiento, tales como la complejidad, mediantl la 

simplificación de los trámites correspondiente0; las 'altas.  

tasas de interés, con esquemas' fibanciérOtinitovadores y-: 

realistas, que permitan el acceso a las industrias que lo 

necesiten. 

Los recursos financieros obtenidos se deben canalizar 

principalmente en la adquisición de materia prima de calidad, 

en la ampliación o renovación de maquinaria y equipo para 

contar con una planta moderna y productiva, y en la 

capacitación necesaria del personal de la emPresa. 

Al igual que en la micro -y pequeña industria, los recursos 

financieros prestados deben ir acompañados de un respaldo 

integral que incluya: información,  capacitación, aeesoria 

técnica, etc. 

IV.4.d. Area de producción 

El área de producción, "columna vertebral" de la• industria, 

debe recibir mayor atenOión,  por medio de conferencias, 

cursos, etc., así como con la participación de profesionistas 

técnicos especializados en el ramo, cámaras, asociaciones 

y demás instituciones. 
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La mediana industria al contar con mayores recursos, debe 

invertir en la investigación y el desarrollo de tecnología 

nueva e innovadora, con el fin de disminuir la dependencia 

tecnológica que tiene nuestro país con el extranjero. 

Además es la mejor inversión a largo plazo que puede hacer 

una industria. Aunque también hay que reconocer que para, que.  

esto se de, se requieren de condiciones y circunstancias 

favorables a las mismas Industrias, 

Es conveniente realizar un estudio o análisis de la 

combinación de los factores internos a los que se hace 

mención en la página 23 del Presente trabajo, en la tabla: 

Factores considerados para determinar  costos y precios de 
venta. Para conocer  cuáles son lee causas especificas que 

originan que se incrementen los costos Y los Precios de venta 

del producto, y atacarlos. 

Se requiere  la adquisición de maquinaria y equipo moderno, 

por medio del financiamiento de alguna institución. 

IV. 4 . e . Recursos humanos 

El empresario  de  la mediana industria debe recibir 
continuamente capacitación; sobre  diversas tdoniess 
administrativas, comffinnielma, financieras y de PrOduccills 
Permitirán que su  emPreaa alcance los objetivos plarateadea. 

Es esencial que, las medianas indUstrias capaciten,. a su  
personal para que la empresa llegue a ger ccePetitival s 
deben llevar a cabo  también pláticas 'de` calidad Con-  'e 
personal, sobre la importancia "y les reimirCusiOnek.qua:tiene 
su trabajo diario en el logre de los objetivos" de la,¡ápreáit: •  
motivar al Pereoeal 	que Partiolle activamente.  con 'sus' 
opiniones, dUdas y' comentarios sobre , ddsersos mecanismos de 
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mejora en la empresa, y premiar aquellas ideas que resulten 
en una mejora sustancial para benefitio de la empresa. 

Es necesario resolver los problemas laborales que se 

presentan en las medianas industrias, tales como el 
ausentismo, que es uno de los principales problemas• laborales 

que se presentan, se podrían entregar mensual o 
trimestralmente, premios o incentivos de asistencia a los 

trabajadores. Para eliminar o reducir la alta rotación es 
necesario evaluar al Personal  en ciertos Periodos de tiempo, 

para saber si se encuentra satisfecho con su trabajo 
económica y profesionalmente y así poder conocer el origen de 

las causas. 



IV.S. Apoyos Gubernamentales 

Se presenta en seguida, a manera de recomendación, algunas de 

las acciones que el Gobierno deberá realizar con el fin de 

lograr conjuntamente con las micro, pequeñas y medianas 

industrias, la competitividad de éstas. 

Hay que mencionar que las propuestas aqui presentadas no son 

las únicas, pueden haber una gran variedad de alternativas 

posibles que individualmente o conjuntamente y. medianteHel 

análisis crítico e incluso del . rechazó de algunas, puedan 

resultar en nuevas alternativas de'aolución.. 

° Aunque para algunos sectores industriales ya sea tarde para 

PrePararse, es necesario que se les informe a los sectores• 

industriales restantes como hacer frente al TLC, e incluso' 

hacer algunas revisiones en diversos Puntos del convenio. 

Hay que mencionar que no estuvo mal el haber hecho dicha 

apertura económica, pues tarde o temprano se iba a realizar, 

lo malo fue que no se le dió el tiempo, ni la información 

necesaria ,a las empresas mexicanas para prepararse ante tal 

cambio. 

o El Gobierno a través de sus diversas instituciones debe 
mantener una mejor comunicación con los diversos sectores 
industriales sobre las diversas decisiones que se tomen, 
tales como politices comerciales y económicas, permitir un 
más fácil acceso a las leyes y reglamentos que norman ,;a las 
industrias, proporcionar información complete sobre futuros 
cambios, p.e. el. Tratado de Libre Comercio. 

a El Gobierho debe allicar alguna 'política econóáida que 

favore?Ca la obtención 6 extracción de materias primas •• 	• • 	, 	• 	• 	, 

	

básicas, que. sean necesarias 'para'. las ramas prioritarias 	, 
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la industria manufacturera, de ésta manera, parte del 

financiamiento que destinaban la micro, pequeña y mediana 

industria para la adquisición de la materia prima (64%, 64% y 

65% respectivamente), se podría destinar para otros aspectos 

importantes de la misma, p.e. capacitación, maquinaria y 

equipo, investigación y desarrollo, etc. 

Entre los factores considerados para determinar costos y 

precios de venta, se mencionó que el costo de. la materia 

prima interviene en un 48%, 34% y.29% para la_micro, pequeña 

y mediana industria respectivamente, por'lo que al reducir el 

costo de la materia prima, el costo_ de.los.yroductos seria 

menor, haciéndolos más competitivos.` 

No se requeriría de una  gren inversión gubernamental, pues 

los recursos que antes se canalizaban al financiamiento de 

las industrias para que éstas adquirieran la materia prima, 

ahora se destinarían de manera directa para la obtención de 

la misma, además se favorecerían a otros sectores 

industriales, 1P.e. el de la construcción, creando reís 

empleos, obteniéndose también un beneficio social. 

Se debe dar mayor promoción y difusión a los diversos tipos 

de apoyos que se brindan para la micro, pequeña y mediana 

industria. En el. Apéndice A se muestra un programa integrado 

por Nacional Financiera, con el fin de dar apoyo a todo éste 

tipo de industrias. 
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CUADRO DE ESTRATEGIAS PARA LA MICROINDUSTRIA  

MISION: "Elaborar productos competitivos, de manera que ésta sea rentable y cumpla su 
función como una unidad productiva, económica y social en nuestro pais." 

OBJETIVOS: 	1. Elaborar productos competitivos 
2, Generar utilidades 
3. Trascender como empresa 

ESTRATEGIAS: METAS; PROGRAMAS: 

Área Administrativa 

1: Alianzas estratégicas con 
otras empresas yasociaciones. 
2. Participación más activa del 
empresaria 

Ama Comercial 

3. Adoptar 	una 	estrategia 
comercial congruente. 
4. Obtener capacitación en 
mercadotecnia. 

Area Fileanclem 

5, Buscar apoyo financiero 
muelle de alguna institución, 
asi como la memoria y la 
orientación necesaria para el 
buen manejo d' éste. 

Arcade Producción 

6, %Mer la capacitación y 
militancia técnica necesaria. 
7. 	Modernizar 	la 	planta 
productiva 

A. Reestructuración 	de 
pasivos, en un plazo menor a 
unirlo. 

B. Financiamiento 	para 
atender diversas necesidades 
(capacitación, modernización, 
equipo, 	exportación, 	etc.) 
51,000,000.00 aprox. 

C. Lograr la afiliación por lo 
menos 	del 	80% 	de 	las 
microindustrias 	a 	alguna 
cámara o asociación. 

D. Capacitar el 	100% del 
personal 	en 	las 	áreas 	de 
mercadotecnia y producción. 

E. Adquisición de maquinaria 
y equipo moderno en un plazo 
menor a lin atto. 

F. Proveer a otras industries 
más grandes, aumento del 15% 
en 2 dos, 

Programa 	de 
Reestructuración 	de 
Pasivos (NAFIN), 

Programa Extraordinario 
de Capital 	de Riesgo 
Nafin-Banca Comercial 
(NAFIN). 

Programa de Apoyo y 
Fomento a 	la Micro, 
Pequella 	y 	Mediana 
Empresa (FOMITE). 

Programa 	Unico 	de 
Financiamiento 	a 	la 
Modernización Industrial 
(NAFN), 

Programa Extraordinario 
pera Capital de Trabajo 
en UDE (NAFIN), 

Programa 	para 	el 
Fomento ala Asociación 
Empresarial, 



Continuación 

Programa de Apoyo a la 
Constitución 	y 
Desarrollo de Empresas 
Integradoras (NAFIN). 

Programa Permanente 
de Capacitación y 
Evaluación Continua del 
Personal. 

Programa de Desarrollo 
Empresarial (NAFIN). 

Programas de Mejora 
Constante (de Calidad, 
Productividad, Costos, 
Inventaries, etc.). 

Programa de Desarrollo 
de 	Proveedores 
(NAFIN), 

G. Lograr para el año 2000, 
proveer hasta en un 10% de 
insumos 	nacionales 	a 
empresas maquiladoras. 

Recursos Humanos 

8. Capacitación constante para 
el empresario y empleados. 
9. Reducir principalmente el 
ausentismo del personal. 



CUADRO DE ESTRATEGIAS PARA LA PEQUEÑA INDUSTRIA 

MISION: "Elaborar productos competitivos, de manera que ésta sea rentable y cumpla su 
función como una unidad productiva, económica y social en nuestro país." 

OBJETIVOS: 	I . Elaborar productos competitivos 
2. Generar utilidades 
3. Trascender como empresa 
4. Mantener una buena imagen ante la sociedad 

ESTRATEGIAS: METAS: PROGRAMAS: 

AM Administrativa 

1. Alianzas estratégicas con 

2. Participación más activa del 
empresario. 

Area Comercial 

3. Adoptar 	una 	estrategia 
comercial agresiva. 
4. Obtener capacitación en 
mercadotecnia. 

Afea Financiera 

5. Buscar apoyo financiero 
accuible de alguna ituititución, 
mi como la asesoría y la 
orientación necesaria para el 
buenmanejo de éate. 

Arcade Producción 

6. Obtener la capacitación y 
asistencia técnica necesaria. 
7. Modernizar 	la 	planta 
productiva. 

otras empresas y asociaciones,  

A. Reestructuración 	de 
pasivos, en un plazo menor a 
un año. 

B. Financiamiento 	para 
atender diversas necesidades 
(cIIPacitación, modernización, 
equipo, 	exportación, 	etc.) 
$10 7  000, 000.00 aprox. 

C. Lograr un incremento del 
5% en el m'amero de pequeñas 
industrias 	afiliadas 	o 
agrupadas con otras, empresas 
y asociaciones, en un plazo 
menor a un año. 

D. Capacitar el 	100% del 
personal 	en 	las 	áreas 	de 
mercadotecnia y producción. 

E. Adquisición de maquinaria 
y equipo, en un plazo menor e 
un año. 

Programa 	de 
Reestructuración 	de 
Pasivos (NAFIN). 

Programa Extraordinario 
de Capital de Riesgo 
Nafin-Banca Corneo 
(NAFIN). 

Programa de Apoyo y 
Fomento 	a 	la 	Micro, 
Pequeña 	y 	Mediana 
Empresa (FOMYPE), 

Programa 	Unico 	de 
Financiamiento 	a 	la 
Modernización Industrial 
(NAFIN). 

Programa Extraordinario 
para Capital de Trabajo 
en UDIS (NAFIN), 

Programa 	para 	el 
Fomento a la. Asociación 
Empresarial, 



Continuadón 

Recursos HUrnanots 

8. Capacitación constante para 
el empresario y empleados, 
9. Reducir el ausentismo y la 
alta rotación del personal. 

F. Proveer a grandes 
industrias, aumento del 10% 
en 2 aftos, 

G. Lograr pam el año 2000, 
proveer hasta en un 10% de 
insumos nacionales a 
empresas maquiladoras. 

H. Canalizar más productos 
hacia el exterior, aumento del 
5% de clientes en un año. 

I. Reducir cualquier tipo de 
contaminación de acuerdo a lo 
establecido por las Normas 
Oficiales Mexicanas e 
Internacionales. 

Programa de Apoyo a la 
Constitución 	y 
Desarrollo de Empresas 
Integradoras (NAFIN). 

Programa Permanente 
de Capacitación y 
Evaluación Continua del 
Personal. 

Programa de Desarrollo 
EmPresarial (NAFIN). 

Programas de Mejora 
Constante (de Calidad, 
Productividad, Costos, 
Inventario., etc.). 

Programa de Desarrollo 
de 	Proveedores 
(NAFIN). 
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CUADRO DE ESTRATEGIAS PARA LA MEDIANA INDUSTRIA  

MISION: "Elaborar productos competitivos, de manera que ésta sea rentable y cumpla su 
función como una unidad productiva, económica y social en nuestro pais." 

OBJETIVOS: 	1. Elaborar productos competitivos 
2. Generar utilidades 
3. Ganar mercados internacionales 
4. Crear tecnología nueva e innovadora 
5. Mantener una buena imagen ante la sociedad 

ESTRATEGIAS: METAS: 	) PROGRAMAS: 

Arca Adminisinilim 	• 

1. Alianzas estratégicas con 
otras empresas y asociaciones. 
2, Responder de manera rápida 
y flexible ante el entorno. 

Anea Comercial 

3. 	Adoptar 	una 	estrategia 
fortalecerse 

A. Reestructuración 	de 
pasivos, en un plazo menor a 
18 meses. 

B. Financiamiento 	para 
atender diversas necesidades 
(capacitación, modernización, 
equipo, 	expoliación, 	etc.) 
$25,000,000.00 aprox. 

C. Lograr un incremento del 
5% en el número de medianas 
industrias agrupadas con otras 
empiema, en un plazo menor a 
un do. 

D. Capacitar el 100% del 
personal 	en 	las 	áreas 	de 
mercadotecnia y producción. 

E. Adquisición de maquinaria 
y equipo, en un plazo menor a 
18 meses. 

Programa 	de 
Reestructuración 	de 
Pasivw (NAF1N), 

Programa Extraordinario 
de Capital de Riesgo 
Nafui-Banca Comercial 
(NAFIN). 

Programa de Apoyo y 
Fomento a la Micro, 
%tuella 	y 	Mediana 
Empiema (FOMYPE), 

Programa 	Unico 	de 
Financiamiento 	a 	la 
Modernización Industrial 
(NAFIN). 

Programa Extraordinario 
para Capital de Trabajo 
en UDIS (NAFIN). 

Programa 	para, 	el 
Fomento a la Asociación 
Empresarial. 

comercial para 	y 
ganar nuevos mercados, 
4, Obtener capacitación en 
mercadotecnia, 

Arta Financiera 

5. Buscar apoyó financiero 
accesible de alguna institución, 
así como la asesoría y la 
orientación necesaria para el 
buen manejo de éste. 



Continuación 

Programa de Apoyo a la 
Constitución 	y 
Desarrollo de Empresas 
Integradoras (NAFIN). 

Programa Permanente 
de Capacitación y 
Evaluación Continua del 
Personal. 

Programa de Desarrollo 
Empresarial (NAF1N). 

Programas de Mejora 
Constante (de Calidad, 
Productividad, Costos, 
Inventaria, etc.), 

Programa de Desarrollo 
de 	Proveedores 
(NAFIN). 

Programa 	de 
Financiamiento 	al 
Comercio 	Exterior 
(N A F IN) • 

Programa de Promoción 
en el Exterior (NAF1N). 

Programa de Apoyos a 
la 	Exponación 
(BANCOMEXT). 

Programa Maiarami 
Ambiental. 

Ama de Producción 

6. Obtener la capacitación y 
asistencia técnica necesaria. 
7. Modernizar la planta 
productiva. 
8. Destinar recursos hacia la 
investigación y desarrollo de 
tecnologia. 

Recursos Humanos 

9. Capacitación constante 
para el empresario y 
empleados. 
10. Reducir el ausentismo y 
la alta rotación del personal. 

F. Proveer a grandes 
industrias, aumento del 5% en 
un año. 

G. Lograr para el año 2000, 
proveer hasta en un 10% de 
insumos nacionales a 
emprems maquiladonis. 

H. Canalizar productos a 
mercados 	extranjeros, 
aumento del 10% de clientes 
enun año. 

1. Destinar recursos 
económicos, materiales y 
humanos para la investigación 
y el desarrollo de tecnología, 
%de !s'utilidades. 

1, Reducir cualquier tipo de 
contaminación de acuerdo a lo 
establecido por las Normas 
Oficiales Mexicanas 
Internacionales. 



CONCLUSIONES 

Se mencionó al inicio del trabajo, que el desarrollo 

crecimiento de un País, se ve reflejado en, el .`grado de 

desarrollo que tenga en su industria. Por ésta razóteó 

importante que las industrias mexicanas logren alcanzar, 

verdaderos niveles de competitividad. Para PodarllsVár a 

cabo ésto y cumplir además con los objetivos planteados del 

presente trabajó, las prinClpales acciones que se deben 

realizar son las siguiente!: 

Se necesita primero, reestructurar los pasivos de las 
industrias (micro, pequeña, y mediana), con el fin de no 
adeudar nada, y eei, poder obtener posteriormente el 
financiamiento necesario de esa misma o alguna otra 
institución. O incluso obtener Primero el financiamiento, si.  

es necesario, para reestructurar los adeudos. 

La obtención del financiamiento es un factor estratégico, 
pera que todas las industrias lleguen a ser competitivas, 
debido a que éste atiende diversas necesidadeii que son 
prioritarias en las industrias, como son la adquisición de 
maquinaria y equipo moderno para elaborar productos de 
calidad y a un bajo costo, la adquisición de materia prima 
para mantener la planta en operación, la, capacitación del 
personal en diversas áreas, asistencia técnica, etc. 

Es necesario que la micro, pequeña y mediana industria 
trabajen saccc  juntamente, participando, unas en ,el proceso 
productivo de las otras, es decir integrarse verticalmente al 
proceso de producción, con el fin de darle valor, , agregado al 
producto y llegar a ser un proveedor importente de greedes 
industrias. Esto elevaría el grado de integración nacional, 
con lo que los beneficios que pudiesen traer consigo las 
grandes industrias, se transmitirían en forma descendente a 
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las micro, pequeña y medianas industrias, al ser éstas sus 

proveedoras. Así mismo, (si es el caso) deben de aprovechar 

la oportunidad de proveer a grandes industrias del sector 

maquilador, con lo que también tendrían la posibilidad de 

incursionar en nuevos mercados, tanto nacionales como 

internacionales. 

En el caso de las medianas industrias, éstas deben además 

destinar recursos hacia la investigación-y el desarrollo de 

tecnología, así como canalizar parte de su producción hacia 

el comercio exterior. 

Se observó además, que los costos de la materia prima son uno 

de los principales problemas de las industrias, debido a que 

gran parte del financiamiento Y crédito obtenido se canaliza 

en ello, también es uno de loa principales factores 

considerados para determinar costos 'y precios de venta del 

producto, y como se mencionó anteriormente en el, trabajo, 

sólo el 2.1% de insumos` nacionales, son utilizados por la 

industria esquiladora. 

Se requieren también de alianzas estratégicas dentro del 

sector industrial con otras empresas y/o asociaciones de éste 

mismo sector u otro diferente, con el fin de que éstas 

alianzas incidan en el beneficio colectivo del sector 

industrial, por ejemplo, en la adquisición de un mayor 

volumen de materia prima en común, a mejor precio. 

Al alcanzar niveles competitivos tanto nacional como 

internacionalmente, la micro, pequeña y mediana industria 

tendrán un más fácil acceso a mercados nacionales e 

internacionales," además -les permitiré estar en una posición 

mucho más favorable para hacer frente a las aperturas 

comerciales y así formar pam'te de une economía global,  en 
donde un Pais tiene que ser mucho más competitivo que dentro 

de un ambiente protegido. 
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APENDICE A 

como banca de desarrollo que tiene la misión de apoyar a la 

micro, pequeña y mediana empresa, Nacional Financiera' ha 

integrado para 1996 un programa encaminado hacia.el.rescate y 

fortalecimiento de la planta Productiva ,para preservar el 

empleo y contribuir a la reactivación del.a economía'. 

La estrategia busca apoyar proyectos viables detonantes de la 

actividad económica, principalmente a empresas del sector 

manufacturero,:  favoreciendo la articUlación de cadenas 

productivas y eyóesarrollo de proveedores. 

De esta forma, Mitin está concentrando sus esfuerzos de 

promoción en las 28 ramas de la industria manufacturera, que 

se muestran más adelante, seleccionadas con base en su efecto 

multiplicador en otras ramas; grado de integración; 

Participación en el PIB; generación de empleos y  generación 
neta de divisas. 

D1 programa utiliza a los bancos como los principales canales 

de distribución de los recursos. De esta forma, Nafin espera 

operar 86% de sus recursos a través de los bancos y 14% 

restante por medio de las uniones de créditof  entidades de 
fomento, empresas de factoraje y arrendadoras, entre otras. 

Para lograr ese objetivo Nene y la Asociación de Banqueros 

de México firmaron un convenio,que permitirá incrementar,  la 
canalización de recursos macla las empresas. 

Apoyos a la micro, pequeña y mediana 'empresa, Periódico La Prensa. 1996. 
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Ramas seleccionadas de la industria manufacturera: 

1. Industria de la carne. 

2. Elaboración de productos lácteos. 

3. Elaboración de conservas alimenticias (excluye las de 

carne y leche). 

4. Beneficio y molienda de cerealeS y otros productos 

agrícolas. 

5. Elaboración de productos de panadería. 

6. Industria azucarera. 

7. Fabricación de cocoa, chocolate y artículos de confitería. 

8. Induetria de la bebidas. 

9. Industria textil de fibras duras 

tipo. 

10. Hilado, tejido 

punto. 

11. Confección con materiales textiles. 
de tapices  y alfombras de fibras tdandas. 

12. Fabricación de tejidós de punto. 

13. Confección de prendas de vestir. 

14. Industria de cuero, pieles y sus productos. 

15. Industria del calzado (excluye de hule y/o plástico). 
16. Fabricación  y reparación de muebles. 

17. Fabricación de sustancias  químicas básicas. 

Patrogmisicas básicas. 

18. Industria de fibras artificiales y/o sintéticas. 

19. Industria del coque, incluye otros derivados del 

mineral y del petróleo. 

20. Fabricación  de juguetes de plástico. 

21. Industria básica del hierro y del acero. 

22. Industries básicas de, metales no ferrosos. 

23. Fabricación y reparación de muetdes metálicos. 

24. Fabricación y/o ensamble de maquinaria, 

accesorios eléctricos. 

25. Fabricación Y/0  ensamble de aparatos y accesorios de 
doméstico, eléctricos y no eléctricos. 



26. Industria automotriz y autopartes.. 

27. Fbricación y/o ensamble de bicicletas* 

28. Fabricación de juguetes, aparatos y articules deportivos. 

El convenio comprende compromisos entre los qUo-destacan por 

parte de Nafin: la simplificación en la mecánica operativa 

para brindar apoyó suficiente a las empresas; compartir 

riesgos con la banca Para inducir y faCilitar,  

financiatientó; así como revisar-periódicamente y nejórat sus 

programas y Productós.' 

La ABM difundirá y promoverá entre los bancos la utilización 

de 	les recursos de '.Nafin y apoyará a  la institución en el 

análisis y diseño de programas específicos en sectores que 

las autoridades consideren prioritarios. 

0 Programa Unice de Financiamiento a la Modernización 

Industrial (PROMIN) 

Para simplificar los trámites y esquemas operativos de 

descuento, se integraron en un sólo programa, el PROMIN, los 

programas para la micro y pequeña empresa;e de mejoramiento 

del medio ambiente; de desarrollo tecnológico/ de 

infraestructura industrial y de modernización. 

Los empresarios pueden obtener recursos •para: capital de 

trabajo, activos fijos, reestructuración de paeivos, 

contratación de asesorias, desarrollo de tecnologías, 
infraestructura tecnológica y mejoramiento del medio 

ambiente. 

De la derrama crediticia total, equivalente a 30,922  millones 

de Pesos, esta se distribuyó de la siguiente manera: Pcr 

sectores, 84% a la industria y 16% el comercio y servicios; 

por estrato empresarial, 60% para la micro, pequeña y mediana 

120 



Moneda nacional Moneda extranjera 

Nicro ,  

mequeña 

Mediana 

Tau Mitin -1 

Tasa Nefin 

Tasa Wafin +1 

En, función 4e ice Plesol 
en función de.los pleitos 

en función de los placas 

Tasa 'latín +2 En función de los planos.:,: Grande 

empresa y el 40% para la grande empresa; por intermediarios, 

86% bancarios y 14% no bancarios; y por tipo de moneda, 54% 

nacional y 46% dólares. 

Son sujetos de apoyo del PROMIN: 

1. Proyectos de empresas micro, pequeñas y medianas del 
sector industrial, así como del sector servicios que sean 

proveedores de la industria. 

2. Proyectos de empresas  micro, pequeñas y medianas de los 

sectores comercio y servicios, ubicadas en los estados de la 

República con menor desarrollo relativo. 

3. Proyectos de ampliación de grandes empresas que favorezcan 
el desarrollo de proveedores o la creación e integración de 

cadenas productivas en las que participen micro, pequeñas y 
medianas empresas. 

Las características de los créditos que ofrece .PROMIN son los 
siguientes: 

1. Los Plazos podrán ser hasta de 20 años,  incluyendo  e 

Periodo de gracia. 

2. Tasa de interés al intermediario: 
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3. La tasa de interés al usuario final es la tasa Nafin o 

Libor, más el margen que determine el intermediario 

financiero. 

Los montos máximos de crédito otorgados a las empresas son 

los siguientes: para la microempresa 1,200,000 de pesos, para 

la pequeña empresa 12,000,000 de pesos y para la mediana 

26,000,000 de pesos. 

o Esquema de Reestructuración de Pasivos 

Mediante este esquema se apoya a las empresas para mejorar su 

estructura financiera, obteniendo mejores condiciones y 

plazos adecuados para enfrentar sus compromisos. 

Son sujetos de apoyo de este esquema, las micro, pequeñas y 

medianas industrias, que hayan o no redesceatedo con Nafin, 

asi como las grandes industrias de loS sectores prioritarios 

o que integren cadenas productivas. 

Las características Y condiciones de este esquema son las 

siguientes: se podrá descontar hasta 100% del crédito objeto 

de la reestructura: las tasas de interés y los plazos serán 

los que establece el PROMIN. 

Apoyo Extraordinario para Capital de Trabajo en UDIS 

Son sujetos de apoyo, de este programa en UDIS: las micro, 

Pequeñas y medianas expresas de todo el pais a través de la 

banca comercial. 
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Sus objetivos son: proporcionar liquidez, para apoyar 

necesidades de capital de trabajo, para la adquisición de 

insumos, refacciones, y el pago de sueldos y salarios, entre 

otros. 

Entre las condiciones de estos créditos están: el límite 

máximo de financiamiento será el equivalente en pesos de 500 

mil UDIS, y el plazo máximo de los créditos revolventes que 

otorguen los bancos comerciales será de 2 años. Nalin podrá 

otorgar su garantía a los banceá hasta por el 50% del monte 

del crédito. 

u Financiamiento 	Comercio Exterior 

Como complemento a sus programas de descuento crediticio, 

Nafin ofrece a empresas mexicanas financiamiento mn moneda 

extranlere, a tasas y plazos preferenciales, a través de los 

siguientes instrumentos: 

1. Lineas 910bales de crédito, Para la importación de bienes 

y servicios, con recursos a mediano y largo plexo: 

2. Lineas de comercio'exterior a corto plazo, para la 

preexportación, exportación e importación de materias primas, 

insumos, refacciones, maquinaria y equipo, entre otras. 

Loe plazos de crédito, en el caso de las lineas globale'', 

pueden ser desde 180 dias hasta 10 años, dependiendo del tipo 

de bienes y  monto de la oPeracidn. Pera lineas de corto 

plazo, varia de 90 a 180 dias, según el tipo de opeFaciéo a 

realizar. 
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Programa de Garantías 

El objetivo de este programa es facilitar a las empresas el 

acceso al financiamiento de inversiones en activos fijos y 

capital de trabajo. 

Las modalidades y características de este programa en lo 

referente a la garantía sobre créditos, son las siguientes: 

serán sujetos de apoyo las micro, pequeñas y medianas 

empresas del sector industrial, así como empresas grandes de 

las ramas manufactureras prioritarias, el porcentaje' máximo 

de garantía será del 50%, el,:Monto-máximo deAot créditos 

garantizados serácW4.5 millones de pesos, el banCO podrá 

solicitar la garantía Correspondiente, y Nafin después de una 
ss 	s 

evaluación en un plazo no mayor de 48 nOraS, resolverá sobre 

la misma. 

Las modalidades y características de este Programa en lo 

referente a la garantía sobre títulos de crédito bursátiles, 

son las siguientes: se apoyará a los emisores de títulos de 

crédito de mediano y largo plazo; el porcentaje máximo de 

garantía será determinado caso Por caso, sin rebasar el 50%- 

" Programa de  ParticiPacIón Accionarla 

El objetivo de este programa es incentivar la inversión 

privada con la participación temporal de Nafin como  socio de 

emPresas Pequeñas, Medianas y grandes. 

Las principales características de este programa Boa las 

siguientes: Los recursos cubrirán necesidades de,  capital de 

trabajo, adquisición de maquinaria  y  equipo, modernización 

y/o reubicación de plantas. La aportación se dará de forma 

directa, mediante la suscripción de acciones o indirecta a 

través de las SINCAS o Fondos Multinacionales. Estas 
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aportaciones deberán ser minoritarias y temporales, hasta por 

25% del capital social de la empresa y la presencia de Nafin 

como accionista no podrá ser mayor de 5 años. 

Programa Extraordinario de Capital de Riesgo Nafin-Banca 

Comercial 

Es un esquema a través del cual Nafin y la Banca Comercial se 

asocian en forma temporal y minoritaria con empresas viables, 

que enfrentan problemas de endeudamiento excesivo. 

Las caracteristidas de este programa son las siguientes:': 

1. Apoyar a empresas pequeñas y medianas. 

2. El banco capitaliza créditos Y Hafis aporta recursos 

frescos. 

3. La aportación accionaria de Nafin no excederá de 24.5% del 

capital social pagado por la empresa. 

4. La sPortación del banco y de Nafin no suPerará 696 del 

capital social  pagado de la empresa. 
5. La aportación  de Nafin en cada empresa tendrá un monto`  

IRAXIII0 de 65  millones de Pesos. 
6. Los recursos deberán ser aplicados a capital de trabajo, 

adquisición de maquinaria y  equipo,  modernización 

reubicación de Plantas. 

7. Le permanencia de Nefin en  a  empresa  no excederá de 5  
años. 

0 Servicios de Banca de Inversión 

El objetivo de estos servicios es apoyar a las empremas 

mediante• el diseño y la operación de instrumentos de mercado 

de dinero ,y capitales. 
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Los principales servicios de Banca de Inversión son el diseño 

y operación de esquemas financieros para: 

1. Finanzas corporativas: proyectos de larga maduración, 

proyectos de infraestructura, acceso al mercado de valores y 

emisión de instrumentos financieros. 

2. Mercado intermedio: apoyo a las empresas para captar 

recursos de mediano y largo plazo por medio de colocaciones 

de capital en el mercado de valores. 
3. Mercado de dinero: inversiones en 

operaciones en directo o en reporto en el 
fija. 

4. Fondos de desarrollo: promoción y aPoyo al mercado 
valores, a través del Fondo de Desarrollo del Mercado 

Valores y el Fondo de Apoyo a Casas de Bolsa. 
5. Administración y custodia de títulos: para títulos de 

emisiones gubernamentales y de algunas emisiones de empresas 
mexicanas. 

6. Fusiones y adquisiciones: asesoría técnica para compañías 
que están en proceso de desincorporación, fusión o 

compra/venta; eValuación de proyectos de capital de riesgo. 

7. Ventas en corto: préstamos de títulos de distintas 
emisoras con el objeto de darle una mayor bursatilidad a las 
emisoras y estabilidad al nivel general de cotización. 

° Operaciones Internacionales 

Los principales servicios financieros internacionales que se 

ofrecen son: 

Mercado de divisas: transferencia de fondos a tinos de caibio 
competitivos a cualquier parte del mundo. 

Coberturas cambiarlas: servicio de contratos de cobertUras 
cambiarlas. 
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0 Promoción en el exterior 

La presencia de Nafin en el exterior permite difundir entre 

las organizaciones empresariales del extranjero, las 

oportunidades de negocios que ofrece nuestro pais, para 

incentivar la inversión extranjera, y promoVer alianzas 

estratégicas y coinversiones. 

Los servicios que ofrece Nafin, para apoyar el desarr011o de 

alianzas. estratégicas son para la identificación de proyectos 

y fermalización de alianias entre empresas 

extranjeras, a través de las siguientes 

coinversión, • subcontratación; licenCie de 

alianza 	comercial 	entre : PredUCteral 

adquisiciones.' 

a Servicios Piduciarios.y de Valuación Y Diagnóstico 

Nafin ofrece a las empresas diversos servicios fiduciarios, 

así como asistencia eapecialisada en materia de valuación Y 

diagnóstico. 

Fideicomisos: fomento a la asociación empresarial, desarrollo 

de negocios administración de recursos y promoción de la 

inversión y el ahorro. 

servicios de valuación y diagnóstico: avaldoe sobre bienes 

muebles e inmuebles, justipreciación de renta y diagnósticos 
industtialee. 

mexicanas y 

modalidades: 

fabricación 

fusiones y 
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u Programa de Desarrollo Empresarial (PRODEM) 

El objetivo del PRODEM es otorgar capacitación y asistencia 

técnica especializada para responder a las necesidades 

específicas de las micro, pequeñas y medianas empresas. 

Los apoyos que ofrece son servicios especializados de 

capacitación y asistencia técnica a las empresas, a través de 

una Red de Desarrollo Empresarial integrada Por instituciones 

de educación media y 'superior, centros e institutos de 

investigación, expertos y firmas de consultoría, entre otros. 

A Programa de Desarrollo de Proveedores 

El objetivo de este programa es facilitar el desarrollo de 

una red de Proveedores para las grandes empresas, 

favoreciendo la articulación de cadenas productivas, a través 

de esquemas integrales de atención que respondan a 

necesidades esPecificas tanto de las micro, pequeñas y 

medianas empresas proveedoras, como de las grandes firmas 

compradoras. 

Entre las características de este programa podemos mencionar 

que Nafin actúa como enlace entre las grandes empresas y sus 

proveedores, para detonar oportunidades de negocios entre 

éstos. A través de diagnósticos técnicos practicados  a los 
proveedores, se detectan sus necesidades en Materia de 

financiamiento, capacitación y/o asistencia 'técnica y se 

Promueva .su atención, a fin de que Puedan cumplir con los 

requerimientos técnicos exigidos por las grandes empresas 

compradorae. 
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o Programa de Apoyo a la Constitución y Desarrollo de 

Empresas Integradoras 

Las empresas integradoras asocian personas físicas y/o 

morales de unidades productivas, preferentemente de escala 

micro, pequeña y mediana, para otorgarles servicios 

especializados de promoción, comercialización, compras y 

ventas en común, gestión tecnológica, subcontratación, 

consecución de financiamiento y estándares de diseño, entre 

otros. 

Con este programa, Nafin fomenta la asociación de micro y 

pequeñas empresas que, dadas sus características y la 

creciente globalización de los mercados, son incapaces de 

competir en lo individual en.  :térbinos de volumen de 

producción, precios, estándares de .jcalidad, poniendo a su 

disposición toda la gama de ., productos y servicios' 

institucionalea. 

o Programa de Fortalecimiento para Uniones de Crédito 

Con el fin de mejorar ' y fortalecer la estructura financiera 

de las uniones de Crédito, Nafin ha  Puesto a su disPosicidn 
un programa de reciclaje de recursos y de lineas de liquidez, 

así como créditos de largo plazo Para financiar el desarrollo 

de su infraestructura física, con recursos del Banco 

Interamericano de Desarrollo. 

Adicionalmente, Para aPoYar el fortalecimiento de su Personal 

técnico y operativo, se estén desarrollando cursos de 

capacitación en áreas como: análisis de  crédito  y  evaluación 
de proyectos, administración y control de cartera, 

suPervisión y  seguimiento, marco legal 	fiscal y 
administración de tesorería. 
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APENDICE B 

El Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), ofrece 

servicios financieros (crédito y garantías) a las personas 

físicas y empresas que participan en la actividad de comercio 

exterior, brindando apoyo a través de distintas Instituciones-

Financieras Intermediarias, que tengan línea -  de Crédito 

vigente con Bancomext, considerando 'elegibles a las eMpresas 

de los sectores de manufacturas, servicios, minero 

metalúrgico, agropecuario, agroindustrial, pesca yturismov. 

Bancomext también participa como institución de primer piso, 

sujeto a que la empresa cumpla con los criterios de 

elegibilidad establecidos: 

1. Contar con  experiencia exportadora. 
2. Tener una estructura financiera sana. 

3. Documentar la operación comercial en forma que posibilite 

obtener recursos del exterior. 

4. Cumplir con la política de garantías de la institución. 

Las personas físicas :o morales susceptibles de recibir apoyo 

son aquellas que estando constitUidas conforme a las leyes 

mexicanas, e independientemente de su tamaño, cuentan con 

Productos o servicios exportables :y que participan directa o 

indireoteeente en actividades de exportación. 

Los productos exportables sujetos de aPoY0  son aquellos 
bienes no petroleros que tengan un Grado de Integración 

Nacional (GIN) mínimo del 30%, respecto de su costo directo 

de producción. En el caso de servicios, éstos deben generar 

un Ingreso Neto de Divisas (IND) mínimo de 30%, con respecto 

al valor total del proyecto. 

1Productos Financieros de Apoyo Conterclo Exterior 13ancornext. 
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Los apoyos se otorgan en dólares (EUA) a exportadores 

directos y en Moneda Nacional a exportadores indirectos 

(proveedor del exportador final). 

Los plazos de los créditos se determinan en función de la 

vida de los proyectos, la duración de los procesos 

productivos o según las condiciones pactadas con los 

compradores internacionales. 

Las tasa de interés aplicables serán las que determine.  

Bancomext, más la comisión de intermediación de la 

Inatitución Financiera Intermediaria. 

La institución apoya operacionesAe exportación e importación 

otorgando recursos por medio de sus esquemas de: 

1. Pre-exportación 

Objeto: Ofrecer a las empresas el, capital de trabajo 

requerido durante el ciclo productivo de los bienes Y 

servicios de exportación directa o indirecta. 

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos. 

Destino de los recursos: 

a) Ciclo productivo.-  Financiar los gastos de Producción, 

acopio, mantenimiento de existencias de materias primas o 

bdenes terminados, así como los inherentes a la Prestación de 

servicios. 

b) Importación de insumos.- Materias primas, partes, 

componentes, empaques, embalajes, refacciones 'y materiales 

auxiliares que se incorporan a bienes de exportación directa 

o indirecta. 
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c) Acciones de promoción.- Se apoyan actividades de 

comercialización como participación en misiones comerciales 

al extranjero, campañas de publicidad en el exterior, 

fabricación y envío de muestras, estudios de mercado para 

proyectos de exportación, capacitación en gestión empresarial 

y comercio exterior, asesoría nacional y extranjera, 

registros de marcas, patentes y acciones para el cumplimiento 

de normas técnicas o de calidad en países de destino, así 

como la organización de ferias "Femex". 

2. Ventas de Exportación 

Objeto: Ofrecer a las empresas el capital de trabajo 

requerido durante el plazo de recuperación del importe de su 

factura por exportaciones directas o indirectas. 

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos. 

El apoyo se otorga pasta Por el 100% de los  reguerinientos• 

con base en la aceptación bancaria, la carta de crédito, o 

bien, el paquete de facturas del  mes anterior. 

3. Proyectos de Inversión 

Objeto: Financiar proyectos altamente generadores de divisas, 

en loa siguientes caeos: 

Construcción, equipamiento, ampliación, modernización, 

descOncentración, reubicación o adquisición de instalecionea 

Productivas. 

- Desarrollo tecnológico y diseño. 

- Desarrollos inmobiliarios industriales y de servicios. 

- Adquisición de equipo y sistemas de cómputo. 
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Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos. 

El apoyo se otorga hasta por un máximo de 25 millones de 

dólares, o considerando el 70% del valor total del proyecto, 

debiendo el 30% restante ser aportado con recursos de los 

propios inversionistas, además de evidenciar que cuentan con 

el capital de trabajo inicial para operar el proyecto. 

4. Unidades de Equipo Importadas 

Objeto: Apoyar el equipamiento.' y,;  19dernización de las 

empresas mexicanas, mediante las impertaCiOnes de maquinaria 

y equipo proveniente de los EUA ,y otros paises. 

Beneficiarios: Empresas 	los sectores apoyables por 

Bancomext. 

Destino de los recursos: 

a) Importaciones de los EUA.- Se, apoyan las adquisiciones de 

maquinaria y equipo cuyoi pago se haya pactado con 

financiamiento de las lineas de crédito de importación: 

a.1) Garantizadas por el Eximbank, en cuyo caso se apoya 

la adquisición de unidades nuevas o usadas con un grado 

mínimo de integración de ese país del 50%, •boje las 

modalidades de: 

Reembolso de facturas, cuando •<el conocimiento de 

embarque tenga una antigüedad de hasta 150 días; ;`o bien, 

Desembolso, a través de Carta de Crédito Comercial 

Irrevocable (CCI). 

a.2) contratadas por Bancomext con instituciones 

financieras internacionales al amparo de las cuales los 

bancos mexicanos establecen directamente la CCI. 
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b) Importaciones de otros paises.- Se apoyan las 

adquisiciones de maquinaria y equipo nuevos, cuyo pago se 

haya pactado con financiamiento de las lineas de importación 

garantizadas por los Eximbanks de los paises 

correspondientes, bajo la modalidad de desembolso a través de' 

CCI. 

El apoyo se otorga hasta por el 85% del valor factura, con 

base en la Propia factura y el conocimiento de embargue, en 

la modalidad de reembolso; y contra la CCI en la modalidad 

desembolso. Tratándose de importaciones de los EUA el monto 

mínimo y Máximo por operación es de 50 mil y 5  millones de 

dólares, respectivamente. En el caso de otros paises, según 

las condiciones de la fuente de recursos. 

5. Importación de FToductos Básicos 

Objeto: Financiar la importación de productos > básicos 

provenientes de Estados  Unidos y Canadá. 

Beneficiarios: Empresas importadoras. 

Destine." Adquisición de productos básicos (granos y 

oleaginosas) de EUA y Canadá a travel' de  Ima lineae de 

crédito de importación garantizadas por la Cossodity Credit 

CorPoration (CCC) y la Export Development Corporation (EDC). 

Se apoya el 1001 de los requerimientos, con un monto mínimo 

por operación de 100 mil dólares y de 50 mil dólares por 

embargue. 
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6. Consolidación Financiera 

Objeto: Apoyar el fortalecimiento de la estructura financiera 

de las empresas mexicanas. 

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos. 

Destino.- consolidación de.pasivos de corto, mediano o largó 

plazo, derivados de operaciones descontadas en Bancomext o 

apoyadas con recursos propioá 	la banca  COlerClal., 

Se apoya hasta el 100$ del valor de los pasivos, incluyendo 

intereses ordinatios del;engados a la fecha de autorización 

del crédito, sin incluir penas moratorias. 

7. Esquema de Garantías 

objeto: Apoyar a loe exportadores; mexicanos a reducir la 

incertidumbre y los riesgos en sparacicilee ceizerciales con el 

extranjero, contribuyendo a la diversificación  de sus 

mercados de destino. 

Beneficiarios: Exportadores directos. 

a) Garantia de Pre -embargue. Garantiza al exportador e 

productos manufacturados contra la faite de pago derivada d: 

los riesgos de tipo Político y catastrófico del pais da 
importador, a  los que se encuentra exPueeto  durante, su  

Proceso Productivo. 

Garantiza al exportador contra :̀  b) Garantía de Post-embarque: 	
politic 

derivada de los riesgos de tipo  la falta de pago; 

catastrófico y/o extraordinario 
del 

 país, del  impsrlader,  

los que se< encuentra expuesto durante la fase de venta al 

exterior. 
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e) Garantía de Pre-entrega. Garantiza al exportador contra la 

falta de pago derivada de los riesgos de tipo político 

catastrófico del país del importador, a Jos qUe se encuentra 

expuesto ~ante la fase de pre-entrega o ejecución de los 

proyectos o Servicios.. 

d) Garantía de Post.--entrega. Garantiza:al exportador contra 

la falta de, pago derivada de los riesgos de tip9.0911tico, 

catastrófico y/o extraordinario del país del importador, a 

los que se encuentra _expuesto. durante la fase de estimación 

de-avance M -certificación.de la obra. 

e) Garantías Contractuales. Estas garantías se emiten por 

cuenta del exportador y permiten garantizar a las 

importadores contra las incumPlimientcs en que incurra el 
exportador; o bien, garantizan al propio exportador cualquier 

depósito que  haya efectuado con motivo de su participación en 

una licitación internacional. 

En términos generales la cobertura que ofrecen estas 

garantías es de hasta un 90% de la base garantizable (monto 

sobre el que se otorga la garantía). 
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