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INTRODUCCION

La década de los noventa ha sido critica para las Pequefias y Medianas
Empresas (PyMES) en México. Ademds de enfrentar los cambios que ha traido
la globalizacién de los mercados, los avances de la tecnologia de la informacién
y los nuevos métodos de administracién, estas empresas enfrentaron la crisis
economica de 1994, una de las mds severas en la historia de nuestro pais. Como

es sabido. estos acontecimientos han afectado negativamente a muchas PyMES.

La influencia que ejercen las PyMES en nuestra sociedad, asf como la
importancia que tienen estas empresas en la economia mexicana ha provocado
que. cn aitos recientes, el gobierno y la representacion empresarial de nuestro
pais estudien de manera prioritaria su problemdtica, con el objetivo de disefiar
programas y estrategias para apoyar a estas empresas. Hay quienes afirman que
la principal amenaza que enfrentan las PYMES es la apertura comercial de
México. En términos generales, esta corriente sostiene que para que las PyMES
puedan salir adelante en nuestro pafs, es necesario volver al proteccionismo e

inclusive dar marcha atrés a la actual polftica comercial de México.

El objetivo de esta tesis es comprobar que la apertura comercial que
emprendié México al ingresar al GATT y posteriormente al firmar los Tratados
de Libre Comercio, lejos de ser una amenaza para las PyMES en México, es, en
realidad, una de las alternativas més viables que tienen las PyMES para salir
adelante, competir internacionalmente y crecer. Para que estas empresas opien
por esta alternativa y enfrenten con éxito el reto que represenia la apertura
comercial, en esta tesis se plantean tres instrumentos. El primero, es aprovechar
las disciplinas establecidas en los Tratados de Libre Comercio. El segundo, es el
formar alianzas estratégicas, y el tercero es utilizar los programas de fomento a

las exportaciones que México tiene en vigor.



Para comprobar que la apertura comercial emprendida por México
representa, efectivamente, una alternativa viable que tienen las PyMES para salir
adelante. se toma como caso préactico a la industria de la confeccion, la cual esta

conformada en su mayorfa por pequeias y medianas empresas.

Esta tesis esta integrada por seis capftulos. En el primer capftulo se
detallan, como marco de referencia, los principales programas y leyes que rigen
a las pequefas y medianas empresas en México. Asimismo, se describe la
situacion actual de las PyMES como un subsector de la economfa mexicana con

la finalidad de exponer la importancia que tiencn estas empresas en México.

En el segundo capftulo se analiza la problemitica de las PyMES,
haciendo énfasis en los problemas inherentes de éstas empresas.

En el tercer capitulo se aborda el tema de la globalizacién como un
proceso mundial iniciado desde hace varios afios, en el cual México ha tenido
una participacion muy activa. Se exponen los distintos foros multilaterales en
donde México participa, asi como una breve introduccién de cada uno de los
Tratados de Libre Comercio que México tiene en vigor. Este capitulo tiene
como objetivo dejar claro que el proceso de globalizacién no se revertird, y
como consecuencia, tampoco la apertura comercial emprendida por México.
Posteriormente, se analizan las disciplinas de los Tratados de Libre Comercio
yue mas influyen en el desempefio de las PyMES, y se ponen ejemplos de las
ventajas competitivas que dichas disciplinas ofrecen a las PyMES

confeccionistas que las utilicen.

En el cuarto capitulo se describe a la industria de la confeccién en

México y se expone su situacién actual. Asimismo, se analiza el comercio de



productos de la confeccion entre México, sus socios comerciales, y el resto del

mundo.

En el quinto capftulo se describen cada uno de los programas de fomento
a las exportaciones que las PyMES pueden utilizar en México, asi como los

sujetos, marcos jurfdicos, beneficios, y requisitos de cada uno de ellos.

En el sexto capitulo se analiza el tema de alianzas estratégicas como un
instrumento gue las PyMES pueden utilizar para enfrentar con éxito la apertura
comercial. Asimismo, se exponen los principios fundamentales que las PyMES
deben tomar en cuenta al formar una alianza estratégica. Posteriormente, se
analiza el esquema de empresas integradoras en México, como una variante de
una alianza estratégica, describiéndose el marco juridico, los reguisitos, y
beneficios de dicho esquema. Por uGltimo, se exponen algunos casos de éxito de

empresas integradoras en la industria de la confeccion.

Para concluir, se hace un recuento de los resultados mds importantes de
la tesis y se concluye que la apertura comercial de México no representa una
amenaza para las PyMES de México, si no mds bien una oportunidad de

crecimiento y desarrollo.



CAPITULO1
1.1.- Marco Conceptual.

Desde hace varios sexenios, el gobierno federal ha formulado planes y
aplicado distintos programas y esquemas de fomento a las pequefias y medianas
cmpresas con la finalidad de brindarles apoyo y elevar su competitividad para
que puedan crecer y enfrentar la competencia internacional. Desgraciadamente,
en algunos casos no se han logrado los objetivos planteados. La razén de lo
anterior se debe principaimente a que “la mayorfa de los instrumentos se han
disefado y desarrollado en funcién de la oferta, sin verificar las necesidades
reales de las empresas y mucho menos validar su funcionamiento. Asimismo, ha
faltado coordinacién y concertacion entre las dependencias federales, los
gobiernos estatales, la banca de desarrollo y los organismos empresariales en la
aplicacion de estos instrumentos, lo cual se traduce en una gran dispersion, en

acciones aisladas y de poca efectividad. ™'

Las estrategias y esquemas especificos de apoyo a las PyMES aplicados
en México tiemen su fundamento en los planes, generalmente sexenales,
claborados por el gobierno federal. Muchos de los programas e instrumentos de
apoyo elaborados a raiz de los planes y programas del sexenio anterior se
contindan revisando y aplicando en ¢l presente sexenio. A continuacion, se
expone un breve resumen de cada uno de los planes y programas del gobierno
federal del <exenio anterior y del actual enfocados a apoyar a la pequefia y
mediana empresa, asi como una descripcion breve del programa especifico de

fomento a la industria de la confeccion.

"I-vithiacion de los Instrumentos de Apoyo a las Pequefas y Medlanas Empresas en México. SECOFI, Pag.



1.1.1.- Principales planes y programas que rigen a la pequefia y mediana
empresa en México.

1. El Plan Nacional de Desarrollo 1989 1994: Este Programa tiene entre sus
objetivos que el mejoramiento productivo de las estructuras econdmicas
nacionales debe adaptarse a las nuevas modalidades de integracion y

competencia internacional.

I1. El Programa Nacional de Modernizacion Industrial y del Comercio Exterior
1990 - 1994:

El Programa plantea la necesidad de propiciar un desarrollo industrial
mds equilibrado promoviendo la utilizacién regional de los recursos y la
creacion de empleos productivos y, con ello, contribuir a incrementar el
bienestar de los consumidores. Ademds plantea que se impulsard |la
modernizacion de las formas tradicionales de produccién de las empresas micro,
pegueiias y medianas y se brindard especial atencién a los programas de
organizacion interempresarial que faciliten el trabajo en equipo e incrementen su

capacidad de negociacion en los mercados.

11, El Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la industria Micro,
Pequeia y Mediana 1991 - 199%4:

Este programa se publicé en el Diario Oficial de la Federacion el dia |1
de abril de 1991, y propone como lincas de accidn, la organizacion
interempresarial para la formacion de empresas integradoras de industrias micro,
pequenas y medianas en ramas y regiones con potencial exportador. Ademds,
reconoce que uno de los problemas de dichas empresas es su limitada capacidad
de negociacion derivada de su reducida escala productiva, asf como de los bajos

niveles de organizacion y gestiéon. Dentro de los objetivos de dicho programa



estd el fortalecer el crecimiento de las empresas de menor tamafio mediante
cambios cualitativos en la forma de comprar, producir y comercializar, a efecto
de consolidar su presencia en el mercado interno e incrementar su concurrencia
en los mercados de exportacion. Por ultimo, indica que se requiere impulsar la
formacién de empresas integradoras de unidades productivas de escala micro,
pequena y mediana como una forma para eficientar su organizacion y
competitividad.

V. El Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior (1995 - 2000):

Este Programa sefala como meta de la més alta prioridad de la politica
industrial, el promover una exitosa reintegracion de las cadenas productivas de
la industria nacional. Asimismo, el Programa establece esquemas de apoyo que
se aplicardn a ocho tipos especificos de cadenas productivas, entre los cuales se
encuentra el esquema de apoyo aplicable a las industrias de manufactura ligera,
misma que se distingue claramente de las demds, por sus requisitos menores de
capital y de mano de obra altamente capacitada. Se resalta este esquema de
apoyo. debido a que las empresas pequefias y medianas confeccionistas
pertenecen a la industria de manufactura ligera. Dicho esquema de apoyo hace
referencia al Programa de Empresas Integradoras, asi como a los dltimos
cambios efectuados al Decreto que Promueve la Organizacion de Empresas
Integradoras. Un punto muy importante del esquema en cuestion es la necesidad
de complementar el Programa de Empresas Integradoras con medidas que
prumuevan la vinculacién entre micro y pequeiias empresas y las de tamaio

mediano y grande.

V. Programa Nacional de Promocion de la Micro, Pequefa y Mediana Empresa:

El Programa Nacional de Promocion considera dos grandes lineas de

accion para promover a las pequeias y medianas empresas: las de corte general



y las de corte particular, ademds la creacion del Consejo Nacional de la Pequefia

y Mediana Empresa y del Instituto Mexicano de la Pequefia y Mediana Empresa.

Las lineas de accion de corte general contemplan programas como: el
Programa Nacional de Informacion, el Programa Nacional de Capacitacion, el
Programa Nacional de Desarrollo Tecnolégico, el Programa Nacional de
Certiticacion de Calidad, el Programa de Comercio Exterior, el Programa de
Simpliticacién y Facilitacion Administrativa, el Programa del Medio Ambiente,
¢l Comité Asesor Fiscal, y la Comision Mixta para la Promocion de las
Exportaciones (COMPEX).

Las lineas de accién de corte particular se refiere a los programas
sectoriales cuyo objetivo es brindar atencién prioritaria a aquellos puntos del los
44 diagnosticos sectoriales que representan un obsticulo para el desarrollo y
competitividad de la industria.

VI. Programa de Promocion de la cadena Textil y de la Confeccion:

Debido a que este estudio utiliza como ejemplo a las PyMES en la
.industria de la confeccion, a continuacién se expone una sintesis del Programa
de Promocion de la cadena Textil y de la Confeccién firmado en los Pinos el dia
9 de mayo de 1995.

El Programa de Promocion de la Cadena Textil tiene entre sus objetivos
¢l propagar mis répidamente una mayor competitividad a través de toda la
cadena productiva, lograr una mejor integracién de esta, y, en particular,
acelerar la modernizacién de las empresas micro, pequeiias y medianas, a fin de
fortalecer la capacidad el sector para competir exitosamente en el mercado
nacional y aprovechar las preferencias a la exportacion de productos nacionales

establecidas en los tratados comerciales suscritos por México.



Asimismo, el programa establece el compromiso de las Cdmaras de
promover entre sus afiliados la integracion de asociaciones estratégicas de
productores y el compromiso del gobierno federal de otorgar apoyos financieros
a través de BANCOMEXT y NAFIN a proyectos viables de empresas
integradoras y otras formas de asociacion, tales como las compras en comun,

yue cumplan con los requisitos de elegibilidad y procedencia correspondientes.

1.1.2.- Descripcién del Subsector (Micro, Pequefia y Mediana Empresa) en
México.

Con el proposito de dividir por estratos a las empresas, el gobierno
establece en su Programa Para la Modernizacién y Desarrollo de la Industria
Micro. Pequefia y Mediana 1991 - 1994 una clasificacién que consiste en la
asignacién del tamafio (empresas micro, pequefias, medianas y grandes) en
funcion al volumen de ventas o mimero de trabajadores. De esta forma, como se
puede ver en el cuadro 1, se consideran empresas de tamafio micro las que
tengan de 1 a 15 empleados o el valor de sus ventas anuales reales 0 estimadas
no rebase los 900,000 pesos (112,500 délares). Las empresas consideradas
pequenas deberan tener entre 16 a 100 trabajadores o ¢l valor de sus ventas
netas anuales reales o estimadas no rebase los 9,000,000 pesos (1,125,000
dolares). Las empresas consideradas como medianas deberén de tener entre 101
y 250 trabajadores o el valor de sus ventas netas anuales reales o estimadas no
rebasen los 20,000,000 pesos (2,500,000 dolares). Por dltimo, se entiende que

uxlas las empresas que excedan estos limites serdn consideradas como grandes.

CUADRO 1
Clasificacién de las Pequefias y Medianas Empresas
PERSONAS |VENTAS NETAS ANUALES

TAMANO | OCUPADAS PESOS UsD
Micro 1-18 900,000 112,500
Peyuetia 16 - 100 9,000,000 1,125,000
Mediana 101 - 250 20,000,000 2,500,000

Fuente: SECOFI D.O.F. 3 de diciembre de 1993.



En el caso de empresas de nueva creacion, la estimacion del valor de las
ventas netas anuales tendrd que ser congruente con la capacidad productiva

instalada y el nimero de trabajadores previsto.

En México, como en muchos otros paises, las micro, pequefias y
medianas empresas constituyen la abrumadora mayoria de los establecimientos

de la industria manufacturera y generan la mayor parte de los empleos.

De conformidad con los censos econdémicos de 1994, el sector de las
micro. pequeflas y medianas empresas en México se encuentra conformado por
2.266.653 establecimientos, de los cuales el 52% corresponde al sector
comercio, el 36% al de servicios, el 11.7% al manufacturero y el 0.3% restante

pertenece al sector de minerfa y extraccion de petréleo.

1.1.2.1.- Industria;

El sector manufacturero se encuentra conformado por 122,109
establecimientos que ocupan a 3,285,021 trabajadores. En el subsector de la
industria pequeiia y mediana existe una gran diversidad en cuanto a tamaios,
actividades y localizacion geogréfica, ya que sus escalas van desde talleres
unipersonales y familiares, hasta aquellas con elevados niveles de organizacion y
capacidad econdmica. Las industrias micro, pequedias y medianas representan
98% de los establecimientos de transformacion en el pafs, absorben el 48.5% del
personal ocupado (1.6 millones) y aportan el 44% del producto manufacturero,
cquivalente al 12% del producto interno bruto total. En cuanto al total de
establecimientos del subsector, el 82% es micro; 15.3% pequedas; y 2.7%

medianas.



Por lo que respecta al personal ocupado, Ia microindustria representa el
24.8% con relacion al total de este subsector; la pequefia 42.8% y la mediana
32.4%. El promedio de personal ocupado por establecimiento durante los

ultimos 4 anos. se ha mantenido en 13 trabajadores.

Debido al nicho de mercado con que cuentan, tecnologfa y poco capital
requerido generan muchos empleos didndole de comer a una gran parte de la
poblacion. El subsector cubre casi todas las actividades manufactureras. El
03.7% de los establecimientos se encuentran en las ramas de alimentos (26,778),
productos metdlicos (20,374), prendas de vestir (11,999), editorial e imprenta
(10,515) y en la de muebles y accesorios de madera (6,602). En cuanto a su
ubicacion, el 60% de las empresas se localizan en el Distrito Federal (21,480),
Jalisco (12,827), México (12,184), Nuevo Leén (9.052), Guanajuato (8,551),
Puebla (4,418), y Veracruz (4,332).

1.1.2.2.- Comerclo:

De conformidad con los censos econdmicos de 1994, en 1993 existian
1,208,779 establecimientos comerciales, que ocupaban a 2,969,786

trabajadores.

El comercio al pormenor ocupé el 94% del total de establecimientos. El
0.0% restante correspondié al comercio al mayoreo. En cuanto al empleo, el

79% esta en comercio al pormenor y el 21% en comercio al por mayor.

El 61.9% de personal ocupado en este sector se localiza, por orden de
importancia, en el Distrito Federal 18.1%, México 9.9%, Jalisco 7.6%,
Veracruz 5.5%, Nuevo Leon §.3%, Guanajuato 4.5%, Puebla 4.3%, Michoacdn
3.5% y Chihuahua 3.2%. En lo referente a la ubicacién de los establecimientos,

el 60.5% se localiza, por orden de importancia, en el Distrito Federal 13.9%,



México 11.2%, Jalisco 7.0%, Veracruz 6.2%, Puebla §.3%, Guanajuato 5.1%,
Michoacan 4.4%, Nuevo Leén 4.2% y Oaxaca 3.2%.

1.1.2.3.- Serviclos:

Este sector registré 707,026 establecimientos que ocupaban a 2,652,893
trabajadores. El sector de servicios se desagrega en ocho subsectores, de los
cuales ¢l de Restaurantes y Hoteles es el mas importante en cuanto al nimero de
establecimientos, ya que absorbe el 29% con relacion al total. En este renglon,
le siguen por orden de importancia el de servicios de Reparacion y
Mantenimiento 27%. Profesionales y Técnicos 18.0%, Educacion y Salud
16.0% el resto de los subsectores oscila entre el 2.0% y el 4.0%.

En empleo el subsector de Restaurantes y Hoteles cuenta con el 28%,
Protesionales y Técnicos 24.0%, Educacion y Salud 20.0%, Reparacion y
Mantenimiento 15%. El resto tiene entre el 2.0% y el 5.0%.

1.1.3.- Principales aportaciones de las pequefias y medianas empresas.

Entre las aportaciones de las pequedias y medianas empresas mds
importantes a la economia nacional se encuentran las siguientes:

1. El capital y gasto que se genera de estas empresas se queda en México a
diferencia del capital de ciertas personalidades y sociedades que permanece ¢n el
pais en cardcter especulativo y que por cualquier desequilibrio se fuga

provocando desequilibrios econdmicos.

2. La recuperacion de la inversion de estas empresas es pricticamente inmediata
debido al monto de inversidn requerido y a la poca liquidez con que se cuenta,

fo que significa un pago de impuestos mas répido que las grandes.



3. Las decisiones en estas empresas se ticnen que estar tomando rdpidamente y
por consiguiente son mds abiertas al cambio que las compaifas grandes. Esta
cvolueion en los mercados y en nuestro pais es cada dia mds acelerada, por lo

yue a las companfas grandes les cuesta mis trabajo adaptarse.

4. Son una gran escuela ya que forman a personal capacitado obligindolo a

tomar decisiones oportunas, administrar, dirigir y a resolver problemas.

K. Por dltimo y mas importante las micro, pequefas y medianas son el inicio de
las cadenas productivas, constituyendo en muchos paises avanzados interesantes

fuentes de subcontratacion y especializacién.



CAPITULO 1}
2.1.- Problemiitica de la pequefia y mediana empresa en México.

2.1.1.- Princlpales problemas inherentes de la pequefia y mediana empresa

[.a crisis econémica de 1994 ha sido una de las mds severas en la historia
de México. Como resultado de ella muchas empresas, principalmente pequeias
y medianas, se han visto obligadas a cerrar en los ultimos afos. Tanto las
cinpresas pequefias y medianas como las grandes enfrentan problemas de
caracter general, como pueden ser las altas tasas de interés en México o la caida
del consumo nacional. No obstante lo anterior, existen problemas inherentes a la
pequeda y mediana empresa Que colocan a estas empresas en una situacion
particular y muy distinta a la de las grandes empresas. Es sumamente importante
hacer una distincién de la problemética inherente de estas empresas, ya que los
esquemas de apoyo del gobierno federal y las estratégias de las pequedas y
medianas empresas deben de enfocarse en sobrepasar precisamente dicha

problemitica para poder competir y crecer en el mundo de los negocios de hoy.

Con la finalidad de identificar la problemdtica inherente de estas
empresas, es conveniente mencionar algunos resultados de la investigacion
realizada por el Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informdtica y
Nacional Financiera. Dicha investigacion destaca, por ejemplo, el hecho de que
38% de los empresarios al frente de los mAs pequefios negocios tiene un nivel de
escolaridad de primaria o menor; en tanto que en la pequefia y mediana empresa,
56 y 63% respectivamente, tienen estudios profesionales. Ademds, en promedio,
solo 50% de los empresarios de estos segmentos estd dispuesto a recibir
capacitacion gerencial y s6lo 47% de estas empresas habilita, mediante una
capacilacion informal, a sus trabajadores. Este primer punto pone en evidencia
que la falta de educacion y capacitacion existente es uno de los principales

problemas inherentes de las pequefas y medianas empresas en México. Sin



estudios y capacitacion, las decisiones tomadas por los empresarios al frente de
estas empresas dificilmente serdn las optimas y muy probablemente se quedardn

sin aprovecharse multiples oportunidades para crecer.

Otro problema inherente es que la administracién de estas empresas esta
hasads ¢n métodos tradicionales y poco flexibles al cambio requerido en la
actualidad para enfrentar la competencia internacional con éxito. El 62% de las
micro y pequeilas empresas estdn integradas en sociedades familiares. En cuanto
a las empresas medianas, el 49% se organiza como sociedades de integracion
tamiliar. “Los propietarios son tod6logos y hombres orquesta, que lo mismo
realizan un trémite que compran un insumo, visitan un cliente o reparan una
maquina”.> Para competir y crecer, las pequefias y medianas empresas tienen
yue aprovechar al mdximo su ventaja competitiva de poder ser flexibles. “En
peneral las pequeiias y medianas empresas ignoran las técnicas modernas de
organizacion, gestiéon y contabilidad, Muchos negocios desconocen las leyes y
reglamentos que norman su actividad y operan informalmente, con lo que

evaden al fisco™

Cerca del 50% de los productos y servicios de las pequefias y medianas
empresas se destinan al consumidor final. Con lo anterior, se pone en evidencia
un tercer problema inherente; no existe una adecuada vinculacion o integracion
entre estas empresas y las grandes empresas, asf como tampoco con en el sector
publico. Solo 26% de las micro, pequedas y medianas empresas provee de
hienes y servicios al sector ptiblico y a la gran empresa. Es dificil que un
empresario de estas empresas este enterado de las necesidades del gobierno
federal y de las grandes empresas cuando no existe una infraestructura adecuada
por medio de la cual estén oportunamente enterados. “Por lo general las

pequedas y medianas empresas no estdn afiliadas a las organizaciones

Janco Nacional de Comercio Exterior, revista titulada: Comercio Exterior Vol 47, Num. 2. México, febrero
de 1997, pag. 162



cipresariales, salvo cuando ello es obligatorio. Tampoco consideran el
establecimiento de alianzas para operar conjuntamente con otras empresas de

caracteristicas semejantes”™.

Por otro lado, el 50% de los negocios micro y 71% de los pequeiios y
medianos han dirigido sus solicitudes de crédito a la banca comercial y han
seflaludo que las principales dificultades que enfrentaron fue la complejidad de
los requerimientos para los trdmites y las elevadas garantfas. El crédito es un
problema gencral para todas las empresas en México, pero naturalmente se
manifiesta més en las empresas de menor tamafio. Mds ain cuando las pequefias
y medianas empresas no cuentan con las garantias requeridas o no tienen el
poder de negociacion de las grandes empresas para conseguir créditos con tasas
de interés bajas. " Para las pequefias y medianas empresas el crédito es casi
inalcanzable. Las tasas de interés son muy altas y no se les considera sujetos de
crédito porque carecen de las garantfas que exigen los bancos, ademds de que se
topan con graves dificultades para realizar los trémites™.

Otro problema inherente es el desarrollo tecnoldgico, ya que 53% de las
empresas de tamafio micro y pequefio trabaja con lo que se puede llamar
"tecnologia propia”, que bisicamente es la adaptacién y modificacion aplicadas a
su proceso de produccion y al disefio de sus productos. Este renglon es de
fundamental importancia, ya que resalta el poco o nulo acceso que tiencn estas
empresas a la tecnologfa de punta, lo que repercute en baja calidad y en una
debilidad frente a los retos que impone ¢l mercado abierto. “ Sus méquinas,
equipos y herramientas son en general escasos, ademéds de obsoletos. Puede
decirse que emplean tecnologia caduca y carecen de informacién sobre las

novedades disponibles ™,

“Idem.
“ldem.
* ldem.
“ldem.



Otro problema inherente es la comercializacion. “Sus mercados
veneralmente son los locales y estdn constituidos sobretodo por la poblacion de
menores recursos. Sin embargo, parte de las ventas se destina a consumidores
intermedios. Como la escala de su produccion es pequefia, tienen poco poder de

negociacion y rara vez exportan™’.

El Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la Industria Micro, Pequeiia
y mediana 1991 - 1994 destaca en su diagnoéstico los puntos que caracterizan la

problematica de este grupo de empresas. Los més relevantes son los siguientes:

1. Marginacion de los apoyos institucionales.

2. Incapacidad para acceder al crédito debido al alto costo y falta de garantias,
inclusive a tasas preferenciales.

3. Excesiva regulacion fiscal y administrativa.

4. Limitada capacidad de negociacion.

K. Escasa cultura tecnoldgica.

6. Obhsolescencia frecuente de maquinaria y equipo.

7. Restringida participacion en los mercados, principalmente el de exportacién
ya que se cuenta con muy poca informacién y apoyo.

8. Carencia de personal calificado y minima participacién en los programas
institucionales de capacitacion y adiestramiento.

9. Reducidas escalas de compra que sc traducen en un abasto deficiente de
INSUMOS & ur mayor costo.

10. Ausencia de estdndares de calidad adecuados.

“ldem



2.1.2.- Principales obstdculos de la pequefia y mediana empresa al exportar

I.a problemdtica en cuestion la podemos ubicar en el problema inherente
de comercializacion mencionado en el apartado anterior. Una de las alternativas
de las pequeilas y medianas empresas para incrementar ventas y competir en el
nwrcado internacional es exportar, ya sea individualmente o en equipo. Las
cmpresas pequeias y medianas han tenido innumerables problemas al intentarlo
y iuchas han fracasado. Para exportar exitosamente, se tienen que tener ciertas

hases o conocimientos gencrales para iniciar un proyecto de exportacion.

Las empresas exportadoras se pueden clasificar en dos grupos. El primer
grupo abarca las empresas que se convirtieron en exportadores por visién
empresarial o iniciativa propia. El segundo grupo abarca a aquellas empresas
que desde su concepcion se constituyeron como exportadoras, ya sea por su
ubicacion en una zona fronteriza o porque primero fueron comercializadores en

el extranjero y después fabricantes en México.

Indistintamente de la forma en que se dio el inicio, los factores que con
mas frecuencia impulsaron a los empresarios a tomar la decision de exportar sus
productos y mantenerse actualmente como exportadores son la contraccion del
mercado interno y el crecimiento natural de la empresa.

Los resultados obtenidos en una encuesta realizada por Berumen y
Asociados, S.N.C. encomendados por el Banco de Comercio Exterior S.N.C. en
1995, nos permiten medir de cierta mancra las expectativas de los empresarios
antes de incursionar en el mercado de exportacién y la realidad que enfrentan

desde que fincan su primer pedido con un comprador extranjero.



Los entrevistados en los distintos grupos coinciden en que el mercado de
exportacion fue un espejismo cuando eran no exportadores. Sus causas

principales radican en:

1. Imagen de mercados fantasiosos con ganancias y volimenes de produccién

exorbitantes.

2. Percepcion de un crecimiento desmesurado de la empresa. Se cree que los

pedidos serdn tan amplios que no se va a saber que hacer.

Los empresarios Mexicanos desde que inician sus exportaciones
encuentran que la realidad del mercado de exportacién dista mucho de las
expeclativas de recompensa elaboradas cuando eran no exportadores. La realidad

yue enfrentaron fue:

1. El mercado de exportacién es un mercado de alto riesgo: volétil, competido y
expuesto a compradores tigres ( aquel que aprovechando la ignorancia del
tabricante, finca un pedido de exportacién a un precio que implica un costo

unitario imposible de cumplir.), y los que son simplemente deshonestos.

2. Se crea un compromiso técito con el consumidor final, donde reclamos al
producio se revierten enteramente al productor y son "su problema”, no del
comercializador. Si no se cuida la calidad hasta el punto de venta los costos de

atender esto: reclamos pueden exceder los margenes de utilidad.
3. Requicre fuertes inversiones en tiempo, dinero y esfuerzo.
4. Trabajar con precios castigados y-por lo tanio con reducidos médrgenes de

utilidad. Incrementar la produccion para exportar significa "descapitalizar la

empresa”, excepto para las empresas 100% exportadoras.



&. Crecimiento de la empresa limitado dado los reducidos mérgenes de utilidad y
las dificultades intrinsecas al incrementar el volumen de produccion para
exportacion: mas trabajo, problemas labérales, problemas con proveedores,

mayor financiamiento.

6. Falta de liquidez, sobre todo con el mercado europeo que paga a sesenta y

noventa dfas.

7. Desconocimiento de las reglas comerciales del pais destino de la exportacion.

8. Desconocimiento de los pasos y tramites a seguir para lograr una exportacion
rentable: reglas de origen, cartas de crédito, aranceles, agentes aduanales,

empaque, embalaje, transporte entre otros.

9. Las distancias entre el pais de origen y el pais destino. Ain con los Estados
Unidos, la distancia entre el fabricante y el cliente tiene diversas implicaciones
en el costo del producto: el contacto personal entre el fabricante y el cliente, la
cobranza, las aclaraciones, y el transporte de las mercancias sobre todo por ser
un producto voluminoso. Esta es una desventaja que pesa especialmente en los
fabricantes ya que la técnica y tecnologia avanzada para optimizar la capacidad
de transporte es inaccesible econémicamente para los empresarios mexicanos.

10. Dificultad del idioma.

A pesar de todo lo anterior el mercado de exportacién es atractivo y
sobre todo para empresas integradoras que cuentan con la especializacion
requerida 'y con una mayor capacidad de negociacion. El mercado de

exportacion ofrece las siguientes ventajas:



I. Volumen constante de produccion a lo largo del afo, lo que a su vez
repercute en la estabilizacion de la empresa al compensar los bruscos altibajos

del mercado nacional.

2. Fomenta la planeacion y el crecimiento de la empresa.

3. Al crear una economia de escala, ayuda a obtener un costo competitivo de su

producto.

4. Fomenta la capacitacion y el desarrollo del personal de la empresa, lo cual
mejora las condiciones laborales de la empresa, y ayuda aconservar y generar

nuevas fuentes de empleo.

§. Brinda experiencia en el mercado de exportacion, y por tanto la madurez para

huscar mejores oportunidades en el extranjero.

6. Optimizacion de las ganancias derivadas de las ventas de! imercado nacional,
ya que en ellas radica la utilidad real del empresario. Segin su opinién "las
ventas al exterior permiten la sobrevivencia de la empresa, las del interior

representan la utilidad del empresario”.

7. Incrementar su experiencia en disefios e imagen de sus productos al estar en

contacto con los disefadores internacionales.

La micro. pequefa y mediana empresa reviste una gran importancia en la
cconomia de los paises de mayor desarrollo econémico, como pueden ser los
paises de la Unién Europea (15 paises), Japon, Estados Unidos, Canadd. Es de
gran utilidad conocer las caracteristicas de la politica adoptada en esos paises y
los resultados obtenidos, particularmente en aquellos casos en que se han

loprado esquemas eficientes de asociacion para la canalizacion de recursos
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linancicros o para las compras en comin, o para las investigaciones de
mercadotecnia, o para las exportaciones y penetracion de mercados externos, o
de formulas que vinculan a las micro y pequeiias empresas con las medianas y
erandes en relaciones de subcontratacién que impulsan el desarrollo de las
primeras. En general, la experiencia de estos pafses es un campo real que debe
estudiarse con ¢l propdsito de extraer férmulas que puedan ser adecuadas y
clicieniemente adaptadas a las condiciones particulares de la economia

mexiciana.

En el libro "El Impulso a la Micro, Pequeia y mediana empresa” escrito
por ¢l Lic. Oscar Espinosa Villareal al momento de ser Director de Nacional
Financiera se exponen, como ejemplos ilustrativos, algunos aspectos relevantes

de las micro, pequenas y medianas empresas en Italia, Japon y Estados Unidos.

2.1.3.- Pequefias y Medianas Empresas en Italia,

El sector de las empresas mencionadas representan en Italia 99% de la
totalidad de entidades productivas del pais; gencran 50% del producto interno
bruto: absorben 60% de ia mano de obra empleada; y realizan el 30% de las
exportaciones totales. En el sector exportador cuatro de cada diez pequeias y
medianas empresas estdn asociadas a uno o mds grandes consorcios. La
caracteristica principal de estas empresas en ltalia es la competitividad
internacional y la flexibilidad para adaptarse a los cambios en el mercado. En los
iltimos diez ahos, las empresas de menor tamafio han aumentado su
participacion en el valor agregado total. mientras que las grandes empresas lo

han disminuido.

Una caracteristica importante en ltalia, es ¢l proceso de produccion en
cadena, que se conoce como el modelo de especializacion flexible. y se basa en

la subcontratacion, es decir que se descentralizan las distintas fases de



labricacion de un producto, realizdndola diferentes empresas pequenas y
medianas. Asi, por ejemplo, se presenta el caso de la fabricacion de zapatos. una
cmpresa se encarga de cortar la piel, otra de la horma del zapato, otra de la
sucla, ¥ otra del armado final, pero todas ellas vinculadas por un mecanismo de
subcontratacion. Las pequefias empresas no dependen de una sola gran empresa,
ni se especializan en un sélo, sino que estan ligadas con grandes empresas que

producen bienes diferenciados.

En cuanto a los consorcios Italianos, éstos estdn constituidos por grupos
de PyMES, que se asocian con el fin de proporcionar servicios comunes que van
desde la informacion sobre mercados hasta investigacion y desarrollo a sus
afiliados. Tienen por objeto aprovechar economfas de escala en algunas fases de

los procesos de produccién, comercializacion y financiamiento.

Los consorcios surgen debido a que existen aspectos de los procesos de
comercializacion y exportacion que resultan muy costosos para las empresas
pequenas y medianas en forma individual. Proporcionan servicios de
informacion, asesorfa y servicios técnicos especializados y personalizados.
También ponen en contacto al comprador con la empresa asociada e interceden
ante intermediarios financieros para conseguir recursos crediticios. En los
ultimos anos se han consolidado como las instituciones mds solicitadas por las

pequenas y medianas empresas exportadoras.

Destzcan por su importancia relativa, los consorcios en 4reas de

maquinaria, textiles, muebles, alimentos y vinos.

Cabe sefialar que el consorcio o el "asociacionismo”, en Italia, no es sélo
un mecanismo mediante el cual las PyMES han alcanzado economias de escala

competitivas, sino que constituye ya una parte medular de la cultura empresarial.
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2.1.4.- Pequeias y Medianas Empresas en Japén.

El asociacionismo no es una actividad nueva en Japon, desde ¢l ano de
1949 se aprobo una ley que permitfa conformarse en cooperativas y fortalecer su
actividad econémica a través de la dindmica de grupos. Se buscaba estimular que
las PyMES hicieran compras conjuntas, comercializaran sus productos en
conjunto 'y establecieran mecanismos de crédito entre los miembros de una
agrupacion. Para brindar una mayor secguridad a estas empresas y cvitar
presiones indebidas de las empresas mds grandes en cuanto a subcontratacion, en
1956 el gobierno introdujo una ley que las protegfa contra el retraso en los pagos
que recibian de las grandes empresas. Esta ley definfa legalmente la relacion de
subcontratacion entre una firma principal y una firma subcontratista y regulaba
¢l procedimiento operativo de los contratos. En el caso de presentarse un retraso
en el pago, la ley regulaba que la firma principal debfa pagar intereses

moratorios.

La ley que promueve la subcontratacion de las pequeilas y medianas
empresas se introdujo en 1970, reflejando esta tendencia. Para modernizar y
mejorar los  términos  de  intercambio entre empresas principales y
subcontratistas, la ley reforzé6 una organizacién conocida como Asociacion
Promotora de Subcontratistas, a la que dio ¢l papel de niveladora. La asociacion
desarroll6 listados de firmas que deseaban establecer relaciones de subcontrato.
A raiz de esto se ha desarrollado un elaborado sistema de subcontratacion que
consiste en ligas multiples con las pequefas y medianas empresas. Una forma
Jjerdrquica de disposicion piramidal, con una firma primaria de montaje, como
cabeza. que algunas veces alcanza hasta quinto nivel de subcontratistas,
involucrando a mas de 30,000 firmas. Estas relaciones (alianzas estratégicas)
son consideradas ahora como uno de los sistemas productivos mds eficientes del
mundo. El nimero de establecimientos pequefos y medianos en el sector

manutacturero que fueron comprometidos por subcontratacion, alcanzo la cifra



de 378.000 en ¢l ano de 1987, lo que representaba ¢l 56% del total de ese tipo

de establecimientos.

2.1.5.- Pequeias y Medianas Empresas en Estados Unidos.

En EE.UU. las PyMES representan el 99.6% del numero de
establecimientos; emplean a 6 de cada 10 personas y contribuyen con 40% de

los emplevs.

En ese pais existen aproximadamente 19.8 millones de PyMES, de las
cuales 15 millones estdn constituidas s6lo por sus propietarios, sin empleados;
2.9 millones tienen de 1 a 4 empleados; 1.8 millones tienen de 5 a 9 empleados;
y 63.000 tienen de 100 a 500 empleados.

l.a pequeia empresa contribuye en EE.UU. con un 20% del total de las
exportaciones anuales del pals y es proveedor importante de empresas mds
eriandes. cuya produccion tiene como destino principal el mercado de
exportacion. Los éxitos de las empresas de este sector se deben a muchos
tactores  como ¢l espiritu  emprendedor de los empresarios. tecnologfa,
infraestructura, etc., pero también se deben a las medidas de fomento que
instrumentan  instituciones publicas del pafs como 1la "Small Business
Administration” (SBA) y el Eximbank. En general los apoyos crediticios no se
otorgan directamente a través de la SBA, sino mediante la intervencion de algin
banco come. cial, que recibe una garantia e esa institucion. Los créditos directos

Jus otorga la SBA en casos muy especiales.
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CAPITULO 111

3.1.- La Globalizacién y ios Tratados de Libre Comercio Suscritos por
México.

3.1.1. La Globalizacién,

oy en dia la globalizacion de las actividades productivas plantea una
mayor dificultad para que una economfa pueda ser competitiva de manera
aislada. Ademas, los pafses que muestran altas tasas de crecimiento en su
Producto Interno Bruto (PIB) son aquellos que, ademds de haber adoptado
politicas orientadas a la economfa de mercado, se han enfocado al comercio

exterior, como se observa en e Cuadro 2.

CUADRO 2
Lrecimiento edio anual de las lones y PIB (1985-1993)
Pais L o las
ol )'a;‘ .

China 9% 26%
Corea 9% 12%
Singapur 8% 1%
Malasia 7% 16%
Chile 7% 12%
Indonesia 6% 7%
Ve furenanonal Fioacal Mo s FMU

Después de la segunda guerra mundial el comercio mundial de
mercancias ha mostrado un crecimiento acumulado superior al de la produccion
mundial. sobre todo en la ultima década. De 1983 a 1993 ¢l comercio mundial
de bienes crecid a una tasa promedio anual de $.4%, mis del doble que el
crecimiento de la produccion mundial, fa cual se incrementé a una tasa anual
promedio de 2.3% (ver Grafica 1). Un mayor comercio de mercancias indica
una mayor especializacion de las economias y el aprovechamiento de economias

de escala para reducir costos de produccion.
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Tendencia del comercio y produccién de mercancias a nivel mundial
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El comercio internacional se ha convertido en una de las principales
directrices del proceso de integracion mundial. Los crecientes flujos comerciales
cntre paises  han sido acompafiados por diversos acuerdos que implican la
climinacion o reduccién de barreras arancelarias y no arancelarias al comercio, a
la inversion entre pafses y a la adopcion de disciplinas que permiten un comercio
mas libre y leal. Mediante medidas unilaterales, o a través de negociaciones
bilaterales, regionales o multilaterales, cada vez un mayor nimero de paises
estan llevando a cabo medidas importantes de liberalizacién comercial.
Asimismo, son mids amplios y complejos los temas que se incorporan ¢n la
agenda de comercio internacional: propiedad intelectual, compras de gobierno,

servicios, subsidios y regulaciones ecolégicas, entre otros.

Los acuerdos comerciales internacionales son instrumentos dindmicos
yue van incorporando mads miembros y nuevas disciplinas. Asimismo, estan
surgiendo en todos los rincones del mundo procesos de integracion que pudieran

atectar los intereses de México y ante los cuales nuestro pais no puede



pernanecer  ajeno. A continuacion se presenta una vision global de los

principales procesos actuales de integracién mundial.
J.11.1.- GATT / OMC

l.os mayores avances para lograr la liberalizacion multilateral del
comercio y ¢l establecimiento de un entorno comercial internacional mas estable
y equitativo se han llevado a cabo en el marco del Acuerdo General sobre
Aranceles y Comercio (GATT), y de su sucesora, la Organizacién Mundial del
Comercio (OMC). La OMC incorpora cada dia nuevos miembros y evoluciona
en sus disciplinas acorde con los cambios en la realidad del comercio mundial.

¢l avance de la tecnologfa y la transformacion de los procesos productivos.

El dinamismo del GATT y la OMC ha sido evidente por el numero de
paises que se rigen por sus disciplinas: En 1947 el GATT agrupaba a 23 paises,
a finales de 1996 la OMC contaba con 128 miembros y prevé que haya més de
150 al término de 1997 (ver Gréfica 2). Al incorporarse otras naciones a las
disciplinas de apertura comercial, el proceso de expansion presenta mayores
uportunidades para los miembros de la OMC. Al mismo tiempb se llevan a cabo
constantes negociaciones. Las negociaciones de adhesion a la OMC por parte de
cconomias tan grandes, pobladas e influyentes en el comercio exterior como
Rusia. China y Taiwan, por ejemplo, ofrecen tanto oportunidades, como retos
importantes de negociacion para los miembros de la OMC. En la actualidad
también negocian su adhesion a la OMC Panam4, Albania, Bielorrusa, Bulgaria,
Croacia, Estonia, Lactvia, Lituania, Moldavia, Ucrania, Arabia Saudita,

Argelia, Armenia, Jordania, Mongolia y Nepal
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Las primeras seis Rondas de negociacion del GATT (Ginebra 1947,
Annecy 1949, Torquay 1951, Ginebra 1956, Dillon 1960-1961 y Kennedy 1964-
1967) se abocaron exclusivamente a la reduccion de aranceles. Estas Rondas de
negociacion, junto con las Rondas Tokio y Uruguay que se llevaron a cabo
después, han resultado en drésticas reducciones en los niveles arancelarios de los
paises miembros del GATT. En 1947 los paises industrializados tenian en vigor
niveles arancelarios promedio superiores al 40%, mientras que hoy son menores
al §% . Las negociaciones en materia de aranceles en ¢l seno del GATT han
constituido un estimulo sustancial para la expansion del comercio mundial en los
altimos 50 anos.

De 1986 a 1994 se llevé a cabo la Ronda Uruguay, la mds ambiciosa de
lodos Jos tiempos, que incluyd normas multilaterales sobre temas como
agricultura, textiles, comercio en servicios, propiedad intelectual y régimen para
regulur las inversiones extranjeras. En esta Ronda se acord6, por ejemplo, que
los paises redujeran sus aranceles hasta en 40%, eliminaran sus subsidios a
productos  industriales, restringieran sus subsidios a productos agricolas,
eliminaran en diez afos las restricciones cuantitativas al comercio de textiles y
prendas de vestir, otorgaran proteccion a la propiedad intelectual y no utilizaran
mecanismos distorsionantes al comercio ¢n materia de inversiones extranjeras.

Asimismo, se acordd eliminar todas las restricciones cuantitativas en el sector
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agropecuario y reemplazar dicha proteccion por aranceles elevados, con cupos
de acceso con aranceles mds bajos o libres de arancel para ciertos montos

negociados en estos productos.

Como resultado de la Ronda Uruguay se creé el Acuerdo General sobre
¢l Comercio de Servicios (GATS, por sus siglas en inglés), que por primera vez
establece los principios y las disciplinas para la liberalizacion del comercio de
servicios. Los paises participantes establecieron compromisos iniciales en
sectores especificos, con el objeto de incrementar el nimero de sectores en los
que se¢ eliminen gradualmente las barreras al comercio de servicios. En sectores
como servicios financieros, transporte maritimo, telecomunicaciones basicas y
movimiento de personas fisicas se han creado grupos especificos de negociacion,

en los ue se estdn estableciendo los mecanismos para una apertura posterior.

Existen en la actualidad otros grupos de negociacion en el seno de la
OMC, como los grupos de trabajo encargados de buscar la armonizacion de
procedimientos aduaneros, normas técnicas y reglas de origen no preferenciales
(por ejemplo, las que se utilizan para aplicar cuotas compensatorias o impuestos
anti-dumping) y el programa de trabajo sobre la relacion entre comercio y medio
ambiente. Asimismo, se negocia dentro del marco del Sistema Generalizado de
Preterencias Comerciales (SGPC), unico foro multilateral para la negociacion de
preterencias arancelarias entre los pafses en desarrollo miembros de la OMC. La
Segunda Ronda de Negociaciones deniro del SGPC inicié en julio de 1992.
Actualmente se lleva a cabo las negociaciones de la tercera ronda, la cual se

prevé concluir en 1997,

La historia del GATT y los procesos actuales en el seno de ta OMC son
cvidencia de la constante negociacién a nivel multilateral que se estd llevando a
cabo y que previsiblemente continuard por el mismo curso. Ese proceso se

complementa y se enriquece por las diversas iniciativas de integracion regional



yue se llevan a cabo al amparo del Articulo XXIV del propio GATT de 1994,
mismo que resulta fundamental para promover la liberalizacion comercial a nivel
mundial. México es un miembro activo de la OMC desde 1986 y con seguridad
tendri un papel importante tanto en las negociaciones mencionadas antes y las
lendientes a adherir nuevos miembros, como en futuras rondas de negociacion
yue con seguridad incorporardn nuevos temas a la agenda de comercio
mternacional. A su vez, al participar México de manera activa en procesos de
integracion bilaterales y regionales, impulsa el gran esfuerzo de liberalizacion

comercial a nivel mundial que promueve la OMC.

3.1.1.2.- OCDE

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico
(OCDE) es un foro de consulta y coordinacion entre gobiernos, dentro del cual
se discuten 'y analizan politicas econémicas, financieras, ambientales,
comerciales, entre otros temas. Este foro es importante, pues aunque los paises
miembros cuentan con 16% de la poblacion mundial, aportan dos tercios de la

produccion de mercancias y tres quintos de las exportaciones mundiales.

La Convencion fundadora de la Organizacién de Estados para la
Cooperacion Economica (OECE) la firmaron 17 paises, en 1948: Alemania,
Austria. Bélgica. Dinamarca, Francia, Grecia, Irlanda, Islandia. ltalia,
Luxemburgo, Noruega, los Paises Bajos, Portugal., el Reino Unido, Suecia,
Suiza y Turquia, con el fin de administrar y dar coherencia a la ayuda para la
reconstruccion curopea bajo el Plan Marshall. En 1960 firmaron la Convencion
de la OCDE 20 paises, los 17 miembros formales de la OECE, més Estados
Unidos. Canada y Espafa. Mds tarde se han unido Japén (1964), Finlandia
(1969). Australia (1971), Nueva Zelandia (1973) y finalmente México (1994).
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CUADRO 3

Paises miembros de la OCDE
Pats (wities do " Baporaciones Impurtacionss
USD., 1980 | (millonss U.SD., (willones
: '3 1098) . Y.8.D.,1993)
Alemania 81y 1.789.3 IR, 154 48,631
Austria 79 1882 44,425 $4.084
Australiy 177 294.03 4278 45,51
elpica ¢* 10.0 LR 3,970 4.023
Canada 288 493.6) 145,148 119,038
Dmnamarca 5.2 123.8 IS91IR 29.521.3
1E.UU 257.6| 5.920.2 464,703 603,438
Lispaida 39.1 5748 59.555.2 78,6256,
Finlandia 5.0 8.0 24 2i
I iancea ¢ 374 1.3199 209,349 .27
Gireona &4 10.4 673 9.59.5 23.219.8
Irlanda *¢ 3.6 413 28.611.0) 21.388.7
Slandia 0.3 6.0 1,399/ 1 348 87
Tl '+ 36.8 1.223.0 178178 1RN 453
Lt 124.5 3.671.0] 36224 241.624
Linnemburgo ¢ 0.4 168.3/ 6273 7.9
Mo 9.2 329.0] 30.241 N, 147
Nonega 43 112.9) 318832 2395%6.4
Nueva Zelundia 15 41.0 10,537 9.636)
Paises Bapos 153 320.9 139,078 126,587
Portugat * 98 5 18.349 295808
Renw Unido 8.0 0.1 180,180/ 208.390))
Sucon 8.8 220.8 49.8%.7 42.680.6
Suiza 6.9 1.4 58.667.7 56,716
Turguin 60.2 9.7 15,34 29,174
Tota) 964.4) 18,528.7 1,332,311.8 2,312,771.8

Finsies: Dutes dod PIB: Bancu Mundial, Dates dr cumurvie  poblacidn; FM).

1 venereie con dedws de |990. 49 comercie con deles dr 1993,

Mediante el andlisis detallado de la gama de temas que afectan a la

economia mundial, 1a OCDE ha constituido un foro en el cual se han originado

las discusiones sobre muchos de los temas de comercio que mds tarde se han

negociado multilateralmente e incorporado al GATT. Por lo general, los

miembros de la OCDE se relnen antes de proponer iniciativas al GATT, por lo

que las discusiones que se llevan a cabo dentro de la OCDE llegan a tener un

impacto clave en la conformacién de la agenda mundial de comercio. Por

cjemplo, en el seno de la OCDE se estd negociando en la actualidad el Acuerdo
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Multilateral de Inversion (AMI). Este trata de establecer por primera vez reglas
multilaterales de inversion, constituyendo el marco ideal para la proteccion y
sepuridad de los capitales extranjeros en el dmbito mundial. Asimismo, en la
OCDI: se presentan discusiones y andlisis sobre temas como el medio ambicnte.
sobre el cual México puede aprovechar la informacion que la Organizacion
penera. Los 200 comités de trabajo de la OCDE, que incluyen negociaciones
relativas  al  comercio  internacional de  servicios  profesionales.
telecomunicaciones y transporte, entre muchas olras, constituyen una fuente
importante de informacién para nuestro pais, y permiten participar ¢n la
claboracion de los grandes temas que habrdn de conformar la agenda mundial de

negoclaciones comerciales en el futuro.

J.1.1.3.- APEC

La Cooperaciéon Econdmica Asia Pacifico (APEC) fue establecida en
noviembre de 1989 por 12 pafses: Australia, Brunei, Canada, Corea, Filipinas.
Indonesia. Japon. Malasia, Nueva Zelandia, Singapur. Tailandia y Estados
Unidos. Mds tarde. en 1991 se unieron China, Hong Kong y Taiwan: En 1993,
Meéxico y Papua Nueva Guinea y, en 1994, Chile. La APEC constituye un foro
importante para promover €l comercio y la inversién, ya que sus miembros

generan el 50% del PIB y el 40% del comercio mundial,



CUADRO ¢
Pagses miembros de la APEC

Puis [P (s da millowss]  Exporecionss Imporwciones
. USD. 19 | | (dilosss USD, (millonss
. ; Nihai ) _ipey) _US.D. 199)
Auntralia 2948 42,723 45577
Beune nd. n.d. nd.
Canadd 491.6/ 145,148 139,038
Corea 290.1 76,394 K1.413
Chale 4.2 v.202 11,128
Clina S06.3 90.970 103,088
EE.UU 5.920.2 464,763 003,438
Filipinas $2.5[» 11088.7 18787.2
Hong Kung 78 30.251. 123.427.
Idonesia 126.4 33612 28,086/
Japon 3.671.0 362,244 241,624
Malasia 51.6 47,121 43.657
Mérico 30 30.241 0,147
Nucva Zelandia 38 413 10.537 9.636
Papua Nueva Guinea 3.9 42 1.R10] 1,488
Sunpapur 29 46.0 T4012 85.234
Fartandia ** 577 1o.3 40,686 34403
Tatwan n.d. n.d. n.d. nd.
Tolal 1,129.8 12,068.1 1,479,003 1,576,838

Vs D dof PIB1 Mo Muneke, Desen e camarci y pobiocida: FMI.
1 mercio cu daten de 199). ¢ Cempreie cam e e 1993,

En 1994, en Bogor, Indonesia, los mandatarios de los paises miembros
de la APEC establecieron el compromiso de lograr entre ellos un régimen de
comercio € inversién libre y abierto para 2010, en el caso de paises
desarrollados, y para 2020, en el caso de los pafses en vias de desarrollo. Este
incluye la adopcion de medidas para facilitar el comercio y la inversion. asf
como la definicion de mecanismos para acelerar, profundizar y ampliar las
obligaciones contraidas en la Ronda Uruguay. Por el dinamismo comercial en la
zona, las medidas tendientes a facilitar y liberar el comercio serdn de interés y

heneficio para los pafses miembros.
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YL 1L4.- ALCA

I} Acuerdo de Libre Comercio de las Américas (ALCA) inicid
tormalmente en diciembre de 1994, al reunirse los Presidentes de los 34 paises
del hemisferio americano en la “Cumbre Presidencial de las Américas™. En
dicha cumbre, los Presidentes acordaron crear una drea de libre comercio,
mediante la eliminacion progresiva de barreras al comercio y la inversion, que
s¢ extendiera desde Canadd hasta Chile para el afio 2005. Siguiendo las
directrices acordadas en dicha cumbre, en 1995 los Ministros de comercio se
reunicron en Denver para comenzar el proceso de negociacion del ALCA. En
especitico, los Ministros acordaron la creacion de siete grupos de trabajo para
iniciar negociaciones en las siguientes dreas: acceso a mercados; procedimientos
aduaneros y reglas de origen; inversion; normas y barreras técnicas al comercio;
medidas  sanitarias y fitosanitarias; subsidios; antidumping y derechos
compensatorios; y economfas mds pequeias. En la segunda reunion Ministerial
llevada acabo en marzo de 1996, los Ministros acordaron la creacién de cuatro
prupos de trabajo adicionales para comenzar negociaciones en las dreas de:
compras del sector piblico; derechos de propiedad intelectual; servicios; y

politica de competencia.

Actualmente, cxisten 26 acuerdos comerciales en el Hemisferio
Americano. los cuales forman una red muy variada de preferencias arancelarias
y disciplinas comerciales. EIl ALCA permitird que en el Hemisferio existan

reglas clasas y uniformes para el comercio de servicios y mercancias.

Para México, el ALCA es importante. Ademds de que garantiza un trato
justo para las exportaciones mexicanas en todos los paises de América, el ALCA
representa una oportunidad para diversificar las exportaciones mexicanas con el
resto de los paises de América Latina que no han suscrito Tratados de Libre

Comercio con México.
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3.2.- Tratados de Libre Comercio Suscritos por México.

En el dmbito de las iniciativas comerciales subregionales de México,
ademis del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN),
México tiene un acuerdo comercial con Chile y tres Tratados de Libre Comercio

(TLC) con Bolivia. Costa Rica, Colombia y Venezuela.

Como resultado de los tratados comerciales que ha suscrito México. los
exportadores mexicanos cuentan ya con reglas claras y mejores condiciones de
acceso para la exportacion de sus productos y servicios. Como resultado de los
tratados, México es uno de los centros de negocios mds atractivos para los
empresarios de todo el mundo. “Entre 1994 y 1996, México recibié mas de
30,000 inillones de dolares en Inversién Extranjera Directa (IED). En cada uno
de esos anos, ocupd el segundo lugar como receptor de IED entre los paises en
desarrollo, después de China. La mayor parte de la [ED provino de sus socios
de América del Norte, seguidos por la Union Europea y Japén. En 1997, se
espera que la [ED en México rebase los 7 mil millones de d6lares, monto similar
4 lo alcanzado en 1996."* Como se verd mis adelante, dichos tratados han
abierto mercados muy interesantes para las PyMES mexicanas. Las cifras de
incremento en las exportaciones mexicanas hacia nuestros socios comerciales
son un reflejo de las oportunidades que pueden aprovecharse por la apertura
comercial de nuestro pajs. “El dinamismo exportador se manifiesta en el
creciente nimero de empresas participantes: de 1993 a 1996, el nimero de

exportadores aumento de 21,477 a 31,860, es decir, 48.3 por ciento.™’

" Monogratia titulada México Exporta, distribuida por SECOFI en a visita del Presidente Clinton, pag.3

thid. pag. 2
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3.2.1.- Tratado de Libre Comercio de América del Norte.

EI Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) que entrd
en vigor ¢l | de enero de 1994 ha sido uno de los procesos de integracion mds
importantes de México. EI TLCAN establece un marco que otorga certidumbre
y mayor acceso a los mercados que representan el 86% de las exportaciones
mexicanas no petroleras. Ademds de las preferencias arancelarias establecidas
para ¢l comercio de bienes y la apertura que logra en sectores antes altamente
V protegidos (como agricultura y textiles), el TLCAN establece disciplinas
avanzadas en materia de comercio en servicios, servicios financieros, transporte,
inversion,  proteccion a la propiedad intelectual, apertura de las compras
pubernamentales, normas sanitarias y normas técnicas. También establece
mecanismos solidos para la solucién de controversias en materia de anti-
dumping ¢ impuestos compensatorios, asi como en otras disputas que surjan
entre los tres paises. Asimismo, el TLCAN contiene disciplinas innovadoras en

materias ecoldgica y laboral.

Desde que entré en vigor el TLCAN a 1996, el comercio bilateral de
México y EE.UU. crecid 65%, sumando mds de 140 mil millones de délares en
1996. Cn este periodo México se convirtié en el socio comercial mds dindmico
d¢e EE.UU. Las exportaciones mexicanas a EE.UU. se incrementaron 83%
mientras que las importaciones de EE.UU. provenientes del resto del mundo se

incrementaron solo 33%.

Como resultado de las preferencias arancelarias que Estados Unidos le
otorga a México en el marco del TLCAN, los productos mexicanos han
incrementado su participacion en el total de las importaciones de EE.UU de
6.8% en 1993 a 9.2% en 1996. En 1996. México export6 a ese pais mas que
Francia y Reino Unido juntos. mds que el resto de los paises de América Latina

y mas yue Corea de! Sur, Hong Kong y Taiwén, en conjunto.
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De 1993 a 1996, México pas6 de ser el principal proveedor de 673
rubros. a ser ¢l principal proveedor de 1,124 productos de los 16,823 productos
clasiticados en la tarifa armonizada de EE.UU. Por ¢jemplo, en ¢l sector textil,
Meéxico pasé del quinto al segundo lugar, por encima de Hong Kong, Taiwan y
Corea del Sur.

Con Canad4d también se¢ han incrementado los flujos comerciales. En
1996 las exportaciones de México a Canadd alcanzaron los 4,400 millones de
dolares. 38% més que en 1993. México pasé a ser el principal socio comercial
de Canadda en América Latina, y ha incrementado su participacion en las

importaciones de ese pais de 1.8% en 19932 2.5% en 1996

CUADRO §
Paises miembros del TLCAN

s Poblaciin (milenss) | PR (miles ds millonss

IR US.D., 1992)

S e i
Canada 18.8] 493.6
EE.UU. 287.6) 59202
México 9.2 329.0)
TOTAL .y 67428

Fuvtes: Dot del PIB: Banco Muadisl. Deies de camercis y peblacidn: FMI.

3.2.2.- Acuerdo de Complementacién Econdmica entre México y Chile
(ACE):

El ACE suscrito entre México y Chile entr6 en vigor el 1 de enero de
1992 y fue el primer acuerdo de libre comercio firmado por México. Aunque es
un Acuerdo en el marco de la ALADI y no un Tratado de Libre Comercio de
nueva generacion tipo TLCAN, el ACE con Chile incluye varias disciplinas
fundamentales como son la cobertura amplia de bienes, la eliminacion de

harreras no arancelarias, la fijacion de un arancel maximo inicial, la elaboracion

" dbid. pag. |
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de un calendario de desgravacion arancelaria, la desaparicion de subsidios y
vargas fiscales inequitativas al comercio, y la concertacién de mecanismos agiles
¢ imparciales para la solucion de diferencias. Sélo un reducido nimero de hienes
quedaron excluidos del programa de desgravacion, entre ellos, petréleo y sus
derivados, algunos productos marinos, algunos agropecuarios, aceites vegetales,

leche en polvo y ropa usada.

El ACE con Chile se ha traducido en un notable crecimiento del
intercambio comercial bilateral y, en particular, de las exportaciones mexicanas,
yue pasaron de 124 millones de dolares en 1991 a 688 millones de dolares en
1996. En los dltimos tres afos, los productos mexicanos han incrementado su
participacion en las importaciones de Chile provenientes del resto del mundo de
2% a6%.

La entrada en vigor de este Acuerdo ha significado que, hasta 1996, el
comercio bilateral se haya triplicado al registrar un crecimiento del 243% de
1992 4 1996 al pasar de 250 a 859 millones de dolares respectivamente. Las
exportaciones mexicanas a Chile durante 1994 ascendieron a 260.6 millones de
dolares. lo cual representé un incremento de 76.9% respecto a 1993. Por su
parte. las importaciones procedentes de Chile durante el mismo periodo

ascendieron a 230 millones, lo cual representé un incremento de 76.9%.
1.2.3.- Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica

El Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica entr6 en vigor
¢l 1 de enero de 1995. Al igual que los demds Tratados de Libre Comercio
suscritos por México, dicho TLC tiene una cobertura amplia de temas: trato
nacional y acceso de bienes al mercado; sector agropecuariv. medidas
fitozoosanitarias; reglas de origen; procedimientos aduaneros: medidas de

«alvaguarda; disposiciones en materia de prdcticas desleales; principios
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penerales sobre el comercio de servicios; entrada temporal de personas de
negocios; medidas de normalizacién; compras del sector publico; inversion;

propicdad intelectual; administracion del Tratado y solucién de controversias.

Durante 1994, el comercio bilateral entre México y Costa Rica fue de
108 millones de dolares, 6% mds que en 1993. Las exportaciones mexicanas
ascendieron a 80 millones de délares, mientras que las importaciones fueron de

27 millones de dolares.

En 1995, afo en que entr6 en vigor el TLC, el comercio bilateral
(excluyendo petréleo) entre México y Costa Rica ascendié a 142 millones de
dolares, 31.8% més que en 1994. Las exportaciones mexicanas llegaron a 127.2
millones de délares, mientras que las importaciones a 15.5 millones de dolares.
1in 1996 el comercio ascendié a 241.5 millones de délares, 69.1% nds que en
1995. Las exportaciones mexicanas llegaron a 183 millones de dolares, y las

importaciones provenientes de Costa Rica a 57 millones de ddlares.
3.2.4.-Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres.

El Tratado de Libre Comercio del Grupo de Los Tres, integrado por
México, Colombia y Venezuela, entré en vigor el 1 de enero de 1995. Al igual
que los TLC s, mencionados anteriormente, el TLC G-3 contempla disciplinas
en una gran variedad de temas. Se establecen reglas claras y permanentes para ¢l
intercambio comercial, permitiendo de esta forma m4s comercio e inversion y
nuevas oportunidades de empleo. Con el TLC G-3 se formard una zona de libre

comercio entre los tres paises de 145 millones de habitantes.

El comercio (excluyendo petréleo) entre México, Colombia y Venezuela
s¢ incrementd en 34.1% de 1994 a 1996. En lo particular. el dinamismo de las

exportaciones mexicanas a estos paises ha sido muy notable. De 1994 a 1996,
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las exportaciones mexicanas a Colombia aumentaron 43%. al pasar de 305 a 437
millones de ddlares. Las exportaciones mexicanas a Venezuela aumentaron

143% . al pasar de 173 a 423 millones de ddlares.

Por su parte, las exportaciones de Colombia y Venezuela a México
dismmuyeron de 1994 a 1996. Colombia pasé de exportar 116 millones de
dolares en 1994 a 94 millones de dolares en 1996. Venczuela exporto 265

millones de dolares en 1994 y 199 millones de délares en 1996.

Cuadro §
Paises miembros del G-3
Pala ARSI PIB(misede | [Exporiscionss | Imporiaciones
| miones LSO, | (miones U.SD., (miones
G 1982 1983 U.S.0.1883)
Cotombia ** 334 486 8.916 6.516
México 91.2 3280 60.882 79,346
Venezuela 207 811 14,066 12,2001
TOTAL 143.7 480.9' 81,084 98,082

Fuenies' Datos del Pill: Banco Mundisl. Datos de comercio y podlacion: FM)
Datos para Mexico: Informa Anual del Benco de México, 1094
Sintesia, Julio de 1904, Conselo Naclonal de Pobiacion
* Comercio con datos de 1991, ** comercio con datos de 1982

3.2.8.- Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia.

El Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia entrd en vigor ¢l |
de enero de 1995. Al igual que los Tratados de Libre Comercio mencionados
anteniormente, el TLC con Bolivia contiene disciplinas en una gran variedad de

mas.

En 1994, el comercio bilateral (excluyendo petroleo) entre México y
Bolivia ascendié a 32.5 millones de ddlares, con 13.4 millones de dolares de

exportaciones mexicanas y 19.1 miliones de délares de exportaciones bolivianas.
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En 1998 las exportaciones mexicanas llegaron a 24.1 millones de
dolares, casi el doble respecto al aid anterior, y en 1996 ascendieron a 30
millones de dolares. Por su parte, las exportaciones bolivianas fueron de S.1
mitlones de délares en 1995, y de 8 millones de délares en 1996.

3.3.- Disciplinas establecidas en los Tratados de Libre Comercio que mds
influyen en el desempefio de las pequefias y medianas empresas:

3.3.1.- Trato Nacional:

En todos los Tratados de Libre Comercio se incorpora el principio de
trato nacional establecido en el Articulo Il del GATT. Dicha disciplina
establece que los productos que se importen de cualquicra de las Partes deberdn
recibir el mismo trato que los productos similares de origen nacional. Con lo
anterior, se garantiza un trato justo para los productos exportados por empresas
mexicanas en materia de impuestos, normas y reglamentaciones internas que
tenga o que pueda llegar a tener en vigor cualquier socio comercial de México.
Cabe resaltar que en los Tratados de Libre Comercio que ha suscrito México
usta disciplina se profundiza ain mds, ya que se¢ hace extensiva a cualquier
medida interna que pudieran adoptar las entidades sub-federales, como son los

estados.
1.3.2.- Eliminacién de restricciones a la importacién:
Los paises que han suscrito Tratados de Libre Comercio con México

climinan las prohibiciones y restricciones cuantitativas a la importacion, tales

como cuotas o permisos de importacion, aplicados en frontera’'.

" Los paises se reservan el derecho a imponer restricciones a la importacion de acuerdo con fo establecido en
ob Articulo XX de GATT.
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Lsta disciplina ¢s de suma importancia para las pequeiias y medianas
cmpresas mexicanas, ya que por ejemplo en confeccion, obligé a EE.UU. a
climinar las cuotas a la importacién que aplicaba a productos de la conteccion
mexicanos al amparo del Acuerdo Multifibras. Lo anterior beneficia a mas del
90% de las ventas mexicanas de estos productos a EE.UU. En la actualidad, las
cmpresas medianas y pequefias confeccionistas en México pueden exportar sin
limite al mercado estadounidense y canadiense, a diferencia de las empresas
pequeiias y medianas de otros paises que tienen que competir con empresas
grindes para participar en las cuotas asignadas a productos de la confeccion en
EE.UU. al amparo del Acuerdo Multifibras.

3.3.).- Desgravacién Arancelaria:

Esta disciplina consiste en no incrementar o imponer nuevos impuestos a
la importacién, y en eliminar los existentes, sobre bienes originarios, en un

plazo determinado.

En el TLCAN se prevee la eliminacion progresiva de aranceles sobre
todos los productos que sean considerados como provenientes de América del
Norte de acuerdo a las reglas de origen.'” EE.UU. y Canadé eliminaron
inmediatamente los aranceles al 84% y 79% de las exportaciones mexicanas no
petroleras, en cinco afios eliminarén los aranceles sobre un 8% adicional y en
10 anos otro 7% y 12% respectivamente. S6lo el 1% de las exportaciones
mexicanas no petroleras serfn desgravadas totalmente hasta el decimoquinto
afo. Por su parte, México elimind inmediatamente los aranceles al 43% y 41%
de las importaciones provenientes de EE.UU. y Canad4, En cinco afios
climinard los aranceles sobre otro 18% y 19% respectivamente, en 10 ailos un

38% adicional y en el decimoquinto afio el 1% restante.

* Para ¢l comercio reciproco entre México y Canada. quedaron temporalmente excluidos del Programa de
Desgravacion los



En el Acuerdo de Complementacion Econdmica con Chile se negocio una
desgravacion arancelaria para méds del 90% de los productos en un plazo de
cuitro anos, mas un nimero reducido de productos a seis aflos. Conforme al
calendario de desgravacion, desde el 1 de enero de 1997 el 97% del universo
arancelario se encuentra libre de arancel en ambos pafses. Los aranceles para el

resto de los productos no excluidos' se eliminard a partir de 1998.

En ¢l TLC con Costa Rica el 70% de las exportaciones no agropecuarias
de México a Costa Rica quedaron libres de arancel al entrar en vigor el Tratado:
¢l 20% se desgravard en S aitos (1 de enero de 1999), y ¢l 10% restante ¢n diez
anos (1 de enero del 2004).

Por su parte. el 75% de las exportaciones de Costa Rica a México
yuedaron libres de arancel a partir del 1 de enero de 1995; el 15% se desgravari
en cinco anos (1 de enero de 1999), y el 10% restante ¢n diez anos (1 de enero
del 2004).

Como resultado de la negociacion del Tratado de Libre Comercio del
Grupo de los Tres, a particr del 1° de enero de 1995, el 40% de las
exportaciones de México a Colombia quedaron libres de arancel. México, por su
parte. liberé en forma inmediata el 63% de las importaciones provenientes de
Colombia. Con Venezuela se acordé una desgravacion gradual, de manera que
todo ¢l universo de productos quede libre de arancel a partir del 1° de julio de

2(X)4.I4

Se evelin eron del Programa de Desgravacion el petroleo y sus derivados, la ropa usada y Ia maquinaria
wsada.
 Para ok comercio reciproco entre México y Venezuela, qguedaron temporalmente excluidos del Programa de
Desgrivacion los automoviles, los productos textiles y los productos de la confeccién.
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El Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia establece una
ripida apertura en ¢l comercio de bienes. A partir del 1° de enero de 1995
yuedaron exentas de arancel 97% de las exportaciones mexicanas a Bolivia y

Y9Y% do las exportaciones bolivianas a México.

En lo particular, en materia de desgravacion arancelaria, el sector de la
confeceion mexicano obtuvo resultados muy positivos en todos los Tratados de
Libre  Comercio suscritos por México. Con EE.UU. y Canadd,
aproximadamente el 93% de las exportaciones mexicanas estard libre de arancel
a partir del ano 2000, y el restante no pagard aranceles a partir del afo 2003.
I'n ¢l ACE entre México y Chile, todas las exportaciones mexicanas de
productos de la confeccion se encuentran libres de arancel desde el 1 de enero de
1996. En el TLC G-3, las exportaciones mexicanas de productos de la
conteccion en el mercado Colombiano estardn libres de arancel a partir del afo
2004. Finalmente. en el TLC con Bolivia, mas del 95% de las exportaciones
mexicanas de productos de la confeccion estardn libres de arancel a partir del |

de enero de 1998, y el restante quedara liberado a partir del aito 2002.

3.3.4.- Derechos de trdmite aduanero:

Los paises que han suscrito Tratados de Libre Comercio con México han
acordado no aplicar nuevos cargos por concepto de servicios prestados en la
aduana, y a climinar los existentes para bienes originarios en fechas
determinadas. Por ejemplo, EE.UU. se comprometio a eliminar los derechos por
procesamiento de mercancias, y México los Derechos de Trimite Aduanero
(DTA).

Esta disciplina es importante para las pequefas y medianas empresas
debido a gue parantiza que sus exportaciones. siempre y cuando sean

originarias, no se les aplique ninguna otra carga impositiva que no sea la de un
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arancel de importacion. Esta disciplina coloca a las exportaciones mexicanas en
una situacion preferencial frente a las exportaciones del resto del mundo, ya que
a ostas ultimas si se les pueden aplicar cargas por concepto de servicios

prestados en la aduana.

I'n todos los Tratados de Libre Comercio, excepto el TLC con Bolivia,
fas Partes se comprometieron a eliminar los derechos de trimite aduancro a
partir del 30 de junio de 1999. En el caso del TLC con Bolivia, las Partes se¢

comprometieron a ¢liminarlos a partir de! 1 de julio de 1999.
3.3.5.- Reglas de origen:

En los Tratados de Libre Comercio se establecen reglas claras para
determinar - cuales  bienes son  susceptibles de recibir trato arancelario
preferencial. Dichas reglas de origen estan disefadas para asegurar que las
preferencias arancelarias de los Tratados de Libre Comercio se otorguen solo a
hienes producidos en la region correspondiente. y no a bienes que se elaboren
total © en su mayor parte en otros paises. En general, para determinar origen se

definen 3 criterios:

El primer criterio establece que un bien serd considerado originario de la
region cuando se produzea en su totalidad en el territorio de alguna de las
Partes. El segundo criterio, conocido como cambio de clasificacion arancelaria
establece ¢l proceso minimo Je transformacion que deberdan sufrir los insumos
para que el producto final sea considerado como originario de la region. El
tereer criterio, requisito de contenido regional, se establecio para aquellos casos
¢n que los procesos productivos den lugar a una (ransformacion sustancial sin
gue «xurra el cambio de clasificacion arancelaria mencionado anteriormente.

Dicho contenido regional se puede calcular ya sea mediante el método de valor
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de transaccion o ¢l método de costo neto'. El primero define el contenido
regional ¢n base al precio factura del bien exportado y al precio factura de los
insumos importados de fuera de la region. El segundo define el contenido
segional a partir de la estructura de costos del producto exportado y ¢l precio
factura de los insumos importados de fuera de la region. El concepto de costo
neto excluye los pagos por regalias, los gastos de promocion de ventas y los
wostos de empaque y embalaje, a la vez que limita la carga financiera que se
puede incluir en su calculo. Ademds de lo anterior, se incorpora en el capitulo
de reglas de origen el principio de “de minimis”, que permite considerar como
originarios de la region a productos que contengan insumos extrarregionales que
no cumplan con la regla de origen especifica, siempre y cuando dichos insumos

representen menos del 7% del valor del producto final.

Las PyMES mexicanas por lo general no tienen problemas para cumplir
con los requisitos de origen establecidos en los Tratados de Libre Comercio. ya
que la mayor parte de sus insumos son nacionales, y por lo tanto los productos
que exportan cumplen con los requisitos de origen del Tratado. El problema
para cumplir origen lo suelen experimentar las empresas grandes y las
transnmacionales. las cuales suelen incorporar en sus productos finales insumos no

OrgInarios,

En el caso particular de la confeccion en los Tratados de Libre
Comercio. la regla de origen para la mayoria de los productos de la cadena
textil-confeccion es la de “hilo en adelante”. Es decir, un bien importado a un
pais miembro tiene que ser producido en la region desde la etapa de hilado e¢n
adelante (ver Diagrama | del punto 4.1) para poder beneficiarse del trato

arancelario preferencial. Para ciertos productos, como telas de algodon y la

I Tevportador puede elegir el método que mas le convenga a menos que se establezea lo contrario en las

revlas especilicas de origen de cada Tratado.
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mayoria de tibras hechas por el hombre, la regla es "de fibra en adelante”, es
decir. los bienes importados deben de estar hechos a partir de fibras producidas
en paises miembros del TLCAN. Bienes confeccionados a partir de Iclas
importadas de terceros paises califican como originarias sélo si son del tipo que
los paises miembros acordaron que no se producen en la regién, como seda y

o,

En ¢l caso del TLCAN, si los productores de textiles o de confeccion en
un pais miembro se ven dadados como resultado del incremento de
mmportaciones de otro pafs miembro, el pais importador puede, durante el
periodo de  transicion,  incrementar los aranceles o establecer cuotas a
importaciones, bajo el mecanismo de salvaguardas, para darle a los importadores
locules un alivio temporal. Si los bienes cumplen con las reglas de origen, el
pais importador sdélo puede tomar las medidas de salvaguarda mediante

incremento de aranceles.

Asimismo, se establece el régimen conocido como "cupos de preferencia
arancelaria™ para bicnes producidos en México, pero que no cumplan con la
vegla de origen. Dicho régimen permite que exportadores mexicanos que no
cumplan ¢on la regla de origen exporten con trato preferencial hasta ciertos
limites. México puede exportar prendas de vestir que no cumplan con la regla de
origen hasta por el equivalente a 77.8 millones de metros cuadrados de tela para
ser utilizada on la confeccion, y hasta 31 millones de metros cuadrados de tela

sin conteccionar anualmente.
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CAPITULO IV
4.1.- La Industria de la Confeccién en México.

Con el proposito de brindar una mayor conocimiento de la industria de la
conteccion, a continuacion se describe la estructura de la cadena textil -

conteceion en México.

En términos generales, la cadena textil - confeccién esta integrada por
tres eslabones. El primer eslabon corresponde a la preparacion de fibras
naturales (algodén lana y henequén) y a la fabricacion de fibras guimicas
(sintéticas y artificiales). Las fibras sintéticas y artificiales son e¢laboradas a

partir de productos derivados del petrdleo.

El sector de fibras es intensivo en capital y suele estar concentrado en un
pequeino numero de empresas. Por ejemplo, en México este sector esta
concentrado principalmente en nueve empresas de escala mayor. Este eslabon
cmplea alrededor del 3.5% del total de personas ocupadas en los tres eslabones
de la cadena textil - confeccién (fibras, textil, confeccion). La produccion de
fibras estd distribuida geogréficamente de la siguiente manera: Jalisco 24%,
Nuevo Leon 22%, Querétaro 19%, México 14%, Veracruz 8%, Distrito Federal
7%. Tamaulipas 4% y Tlaxcala 2%.

En general, el sector de fibras de nuestro pafs es competitivo a nivel
internacional en funcion de sus niveles de productividad, tecnologfa,
disponibilidad de materias primas locales, precio, calidad y experiencia en los
mercados internacionales. A diferencia de los otros dos eslabones, el capital

extranjero en las empresas es elevado.

[l segundo eslabon corresponde a la produccién de hilado (incluye

altombras), tejido y acabado de lana, algoddn, fibras quimicas y sus mezclas asf
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como. de henequén, ixtle de palma y otras fibras duras. Las empresas del sector
textil compran basicamente los productos que fabrican las empresas del primer
eslabon y venden sus productos a las empresas encargadas de la produccion de

bienes de consumo final.

Ll sector textil no es tan intensivo en capital como el de fibras ni tan
intensivo en mano de obra como el de la confeccion. Sin embargo. los avances
teenologicos juegan un papel cada vez mds importante en la modernizacion de la
industria. incluyendo su adaptacién a las modas. El sector estd constituido por
nas de 2,608 empresas, mismas que generan cerca del 27.6% del total del
personal ocupado en los tres eslabones de la cadena textil - confeccién. Mds del
9% de los establecimientos son micro, pequefias y medianas empresas, y el
0% de las empresas se localizan en los estados de Puebla (16%), en el estado
de México (36%) y ¢n el Distrito Federal (18%). Con algunas excepciones, la

mayoria de las empresas son mexicanas.

El tercer eslabon corresponde al sector de la confeccion, es decir. la

fabricacion de ropa y de otras prendas de vestir.

CUADRO 6
Numero de Empresas y su Clasificacién
en los Sectores Textil y Confeccién

TAMANO NUMERO % DEL TOT.| NUMERO % DEL TOT.
Micro 1495 7% 8.398 4%
Pequeia 55 9% 2132 19%
Medina 208 8% 454 4%
Total: 258 % 10,984 1%
Gri Iv 150 6% 331 3%
Gran \otal: 2,608 100% 11,298 100%

Fuente: IMSS, nov. - dic. de 1996.

En este Gltimo eslabén de la cadena los procesos de produccién son
intensivos en mano de obra. Para efectos practicos el 50% de los costos de

produccion lo absorben los materiales y el 50% la mano de obra. El sector de la
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conteceion cuenta con mds de 11,000 empresas que generan cerca del 70% del
total de personal ocupado en la cadena textil - confeccidon. El bajo costo de
cntrada a este sector ha permitido el establecimiento de locales pequeros,
muchos de e¢llos con menos de 10 empleados. Méds del 95% de los
establecimientos son micro o pequeflas y medianas empresas y la gran mayoria
se concentran en las grandes ciudades, particularmente en la Ciudad de México
y en la frontera norte. Con algunas excepciones, particularmente la industria

maquiladora, la mayorfa de las empresas son mexicanas.

CUADRO 7
Cadena Textil - Confeccién
Participacién de personal ocupado y mimero de establecimientos

PERSONAL % DEL NUMERO % DEL

SECTOR OCUPADO  TOTAL  ESTABLECIMIENTOS TOTAL
Exlubon 1 (tibras) 19.928 38 27 02
Estabin 2 (textih) 153,895 276 2,608 20.7
Estabin 3 (conteccion) 395.560 68.9 11,295 79.1
CADENA 569,300 100% 13,930 100%

Fuente: IMSS, nov. - dic. de 1996,

Para efectos descriptivos, los tres eslabones de la cadena textil -

confeccion tienen basicamente cuatro etapas productivas (ver diagrama 1):

1. Obtencion de la fibra: Las fibras naturales se obtienen de animales y vegetales
mientras que las sintéticas se obtienen a partir de celulosa 0 monomeros

(producto petroquimico) mediante procesos qufmicos.

2. Hilado: El hilo se hace a partir de las diferentes fibras. La fibra natural
primero es lavada, después cardada, peinada y finalmente entra al proceso de
torsion (especie de trenzado) del cual se obtiene el hilo. Los hilos a partir de
fibras sintéticas se obtienen mediante tres procesos quimicos mas complicados:

hilade en seco, hilado en hiimedo ¢ hilado por fusién.
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3. Produccion de tela: Una vez que se tiene el hilo, estos entran a los telares y se
ubtienen las telas. Posteriormente entran al proceso de acabado en el cual las

telas son tedidas y tratadas para darles ciertas caracteristicas.

4. Conteccion: Las telas son cortadas y cocidas para producir la prenda final.

DIAGRAMA |
Cadena Productiva Textil-Confeccién

Primer Eslabé n. Fibra
1

L I

f Vegetal [ Animal | Mners | | Artifcia | [ Siné tica
[ 1 T 1
Tepdo | No tejido | [ vengodepuo | [ niopers coser
| T I T
I 1 1
Coiroestampsdo | | Aspectotersus | | Prowcciones |

4.2.- Estadisticas de Comercio de la Industria de ia Confeccién.

Aunque el comercio de la cadena textil - confeccion se ha incrementado
de manera importante, generando oportunidades de negocio a las PyMES de
toda la cadena, para efectos de este estudio se evalda unicamente el comercio de
productos du i confeccion clasificados en los capftulos 61 al 63 de la tarifa. Los
capitulos 61 y 62 clasifican prendas y complementos de vestir, y el capitulo 63
Clasitica a los demas articulos textiles confeccionados que pueden ser conjuntos

o surtidos, prenderfa y trapos.

Los cuadros 8 y 9 a continuacion muestran las exportaciones e

importaciones (1993 - 1996) de productos de la confeccion (maquila y no
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miquila) entre México, Estados Unidos, Canadé y el resto del mundo. Debido a
yue la industria maquiladora tiene un peso importante en este sector, se
presentan las cifras de comercio desglosadas en maquila y no maquila. De esta

torma. se puede evaluar de manera més clara la evolucion del comercio.

Como se puede ver, la mayor parte del comercio de productos de la
conteccion se efectda con Estados Unidos. A dicho pais se destina mas del 95%
del total de las exportaciones mexicanas, y mas del 90% del total de las
importaciones a México provienen de ese pafs. Asimismo, el comercio de
maquita con Estados unidos representa el 99.4% del total del comercio de

maquila de México.

CUADRO 8
Exportaciones de Productos de la Confeccién
de Méxko a EE.UU., Canadd y Resto del Mundo

Exportuciones a EE.UU.; 1993 L 1994 % 1998 % 199 %
Mayuila 1,211,000 88% 1.654.641 89% 2.325.097 83% 1.081,470 79%
Nos magunla 164,321 12% 212422 1% 478,705 17% 802.039 2%
Totul 1,378,321 1600% 1,067.063 100% 2,800,802 100% 3,883,509 100%
Exportaciones a Canadd:

Miquila 3,243 9% 2,617 1% 2615 N% 6,269 35%
No naguila 4,992 61% 4.376 63% 5.46) 68% 1,758 65%
Todul 8,235 100% 6,993 100% 8,076 100% 18,027 100%
Exportaciones o R.M. )

Mayuila 4370 1% 4.369 13% 5280 7% 11,882 10%
Nev gl 36,903 89% 28.689 87% 65,808 93% 108,477 90%
Total 41,273 100% 33,058 100% 71,008 160% 120,359 100%
Gran Tutal Maguila 1,218,613 86% 1,661,627 87% 2332992 81% 1.099.621 7171%
Gran Total no Maguila 206,216 14% 248,487 13% 549,974 19% 9222714 1%

Fuente: NECOFI con datos de Banco de México.
Nota: Datos en miles de dolares

De 1993 a 1996, el comercio total de productos de la confeccion crecié
1206% . Por su parte. las exportaciones totales de México se incrementaron
182%. al pasar de 1.42 a 4.02 mil millones de délares. En cuanto a las
importaciones totales, éstas se incrementaron 75%. al pasar de 1.36 a 2.39 mil

millones de dolares.
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Si se considera unicamente el comercio no maquila, éste crecié sélo
40% . Sin embargo, un dato muy alentador es que las exportaciones totales no
maquila crecieron 347%, al pasar de 206 a 922 millones de dolares. Por su
parte, las importaciones no maquila disminuyeron 40% al pasar de 801 a 487
mitlones de délares. Lo anterior muestra el dinamismo del comercio registrado
en productos de la confeccion desde un afo antes de la entrada en vigor del
TLCAN. y la oportunidad de negocio que tienen las PyMES confeccionistas

mexicanas en este sector.

CUADRO 9
Importaciones de México de productos de la Confeccién

‘ Provenientes de EE.UU, Canadd y Resto del Mundo
Importacionss EE.UU.: 1990 1994 [} 1998 [ 1996 %

Maquila $46,802 S8% 973,168 70% 1.382.457 83% 1.886.949 85%
No miagurla 394,148 42% 418,637 30% 273,27 17% 332789 15%
Total 940,950 100% 1,391,805 100% 1,655,784 100% 2,319,738 100%
Impoertaciones Canedd: -

Maguila M9 U% 1.881 6%  3.982 63% 6.306 76%
No mayuila l.8l4 66% 2,217 4% 2,184 35% 2,04 4%
"Total 7,42 100% .98 100% 6,166 100% 5,369 100%

riacionss B-M. e o

Maquila 15,973 4% 5295 1% 4187 2% 9.55 6%
No maguila 403,00 96% 438592 99% 222,569 98% 152,602 M%
Tka) Q0,60 100% 463,887 100% 226,726 100% 162,198 100%
Gran Toial Maquila $63.324 41% 980,344 53% 1390896 74% 1.9002.811 80%
Gran Total no Maquila 801,072 9% 879,446 47% 498,080 26%  487.474 20%
Totul Importaciones 1,364,396 100% 1,059,790 100% 1,088,676 100% 2,390,285 100%

Fuente: SECOF] con datos de Bance de Méxice.
Notu: Dutos en mbles de délares.

Al entrar en vigor los Tratados de Libre Comercio de México con Cosla
Rica. Coloi.ibia, Venezuela, Chile, y Bolivia, el 1 de enero de 1995, las
oportunidades para diversificar las exportaciones de productos de la confeccion
mexicanos a los mercados de América Latina aumentaron. En consecuencia, de
1994 a 1996 el comercio total de productos de la confeccion con estos paises se
incrementé en un 52%. Por su parte,las exportaciones mexicanas de productos
de la confeccion se incrementaron 612%, al pasar de 3.7 millones de dolares en

1994 a 26.4 millones de dolares en 1996, mientras que las importaciones se
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redujeron en un 60%, al pasar de 18.7 a 7.5 millones de délares en el mismo
perindo. Cabe resaltar que los mercados de América Latina son muy atractivos
para las PyMES mexicanas, ya que las caracterfsticas de su demanda ( calidad, y
volumen), idioma y cultura empresarial hacen que estos mercados sean mas

accesibles para estas empresas que los mercados de los paises desarrollados.

Comercio de Productos de la confeccién
entre México y sus Socios Comerciales de América Latina
1994 1998 1996
PAIS  IMPORT. EXPORT. IMPORT. EXPORT. IMPORT. EXPORT.
Cosia Rica 1,650,286 1,244,080 303,708 7382000 624,719 9.427.710
Colombia  9.765.272  638.635 2.619.876 3320811 4,841,858 4.837.872

Venezuela 308.235 418,475 9,633 959,685 21,874 2,146,194
Chile 6,836,403 1,235,819 2,788,134 4376676 1984.430 9.599.129
Bolivia 146,768 166,758 89,145 76,151 78,895 391,548

TOTAL 18,703,991 3,790,767 5,810,406 16,115,323 7,881,776 26,483,48)
Fusnte: SECOFT con dates del Bance de Ménice.

4.3.- Medidas Comerciales Aplicadas por el Gobierno Federal para Proteger
a la Industria de la Confeccién.

A raiz de la importante penetracion de productos textiles y de la
confeccion importados al mercado nacional durante 1994, los productores
mexicanos de textiles y confeccién se quejaron de pricticas desleales de
comercio por parte de exportadores de China y Hong Kong. En respuesta, la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial realizé estudios para determinar la
cexistencia de dumping, y como consecuencia adopté cuotas compensatorias gue
varfan de 3.31% a 501% para importaciones provenientes de China y Hong
Kong sobre textiles y prendas de vestir.

En el marco del Programa de Promocion a la Industria Textil y del
Vestido, 1a SECOFI increment6 a 35%, nivel mdximo permitido a México en el
GATT. los aranceles de Naciéon Mas Favorecida (NMF) aplicados a los

productos de la confeccion en México. Asimismo, con el objetivo de fomentar la
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inversion en el sector textil, y la integracion de la cadena textil - confeccion, la
SECOFI puso en marcha en 1996 una medida comercial conocida como
“salvaguarda textil”. Dicha salvaguarda tiene como objetivo proteger al sector
lextil de las importaciones provenientes de Asia en condiciones desleales de
comercio, y consiste bisicamente en aumentar a 25% los aranceles de Nacion
Mas Favorecida (NMF) aplicables en México a ciertos tipos de telas cuando las
importaciones provenientes de pafses que no tienen suscritos Tratados de Libre

Comercio con México rebasen los niveles establecidos en el mecanismo.
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CAPITULO V
5.1.- Programas de Fomento a las Exportaciones.

En México, tanto el sector piblico como el sector privado desarrollan
actividades de promocion de exportaciones. Por su parte, el sector publico
promueve las exportaciones a través de distintos programas disefados
principaimente por SECOFI y BANCOMEXT. El sector privado participa a
través de la Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la
Republica Mexicana (ANIERM), el Consejo Nacional de Comercio Exterior, el
Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales y por ultimo las

camaras industriales y comerciales.

El sector piblico tiene diversos programas de fomento a las

cexportaciones. Dichos programas se pueden dividir en cinco'®:

5.1.1.- Servicios de Informacién, Asesoria y Capacitacién en Materia de
Comercio Exterlor.

En materia de informacién, BANCOMEXT cuenta con una biblioteca
con miis de 10,000 titulos, un sistema interactivo y diversas bases de datos y
sistemas de informacion sobre comercio exterior. En cuanto a asesorfa, el
Centro ofrece servicios de diagnostico de comercio internacional, asesorfa
éenica y financiera sobre los servicios financieros de BANCOMEXT.
Asimismo, este centro también proporciona cursos en materias como: andlisis de
la competitividad internacional de la empresa, metodologia para realizar
proyectos de negocios de comercio exterior, y fijacion de precios de

exportacion.

" Progrma de Politica Industrial y Comercio Exterior. Secretarfa de Comercio y Fomento Indusirial, México
11995 Pag 130 - 135
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§.1.2.- Desarrollo de Mercados.

BANCOMEXT presta servicios de investigacion para el desarrollo y

promocion de mercados y productos.

En el programa Nacional de Eventos Internacionales la SECOFI y
BANCOMEXT difunden y apoyan la participacion de empresas nacionales en

ferias y eventos internacionales.

5.1.3.- Coordinacién y Fomento de la Exportacién.

En este apartado se encuentran los programas de devolucion,
diterimiento y exencion de aranceles aduaneros. El marco juridico, los sujetos a
los programas, los beneficios y los requisitos de cada uno de los programas de
fomenio a las exportaciones que estdn en vigor en México se exponen a

continuacion:

5.1.3.1.- Programa de Importacién Temporal para Producir Articulos de
Ixportacién (PITEX)

El Programa de Importacion Temporal para Producir Articulos de
Exportacion (PITEX) es un instrumento de promocion a las exportaciones,
mediante ¢l cual se permite a los productores de mercancfas destinadas a la
exportacion, importar temporalmente diversos bienes para ser utilizados en la
claboracion de productos de exportacion.
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§.1.3.1.1.- Marco Juridico:

o Decreto que establece Programas de Importacion Temporal para producir
articulos de exportacion y su reforma, publicados en el Diario Oficial de la
Federacion el 3 de mayo de 1990 y el 11 de mayo de 1995, respectivamente.

¢ Ley aduanera y su reglamento.

¢ Resoluciones que reforman, adicionan y derogan reglas fiscales de cardcter
peneral relacionadas con el comercio exterior.

o Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y su Reglamento.

o Ley del impuesto sobre la Renta y sus Reformas, y

o Cuidigo Fiscal de la Federacion y sus reformas.

£.1.3.1.2.- Sujetos:

Los sujetos que pueden ser beneficiarios del programa PITEX son las
personas fisicas y morales productoras de bienes no petroleros establecidas en el
pais que exporten directa o indirectamente. Asimismo, podrdn ser beneficiarios
de este progruma las empresas de comercio exterior (ECEX), con registro
vigente expedido por la SECOFI, mismas que podrdn suscribir un programa
PITEX ¢n la modalidad de proyecto especifico de exportacién. Los programas
PITEX pueden ser aprobados bajo las siguientes tres modalidades, a opcion del

titular:

o Operaciones totales de la persona fisica 0 moral,

e Por Planta (una unidad de produccion separada del resto de las instalaciones
prductivas de la empresa), o

¢ Proyecto especifico de exportacion (un producto totalmente diferenciado del
resto de los elaborados por la empresa).
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£.1.3.1.3.- Beneficios:

El programa PITEX brinda a sus titulares la posibilidad de importar
temporalmente, es decir, libre del pago del Impuesto General de Importacién,
del Impuesto al Valor Agregado , y de las cuotas compensatorias, en su caso,
diversos bienes a ser incorporados y utilizados en el proceso productivo de
mercancias de exportacion. Los bienes que se pueden importar temporalmente

bajo este esquema se dividen en cinco categorias'’:

La primera categorfa incluye materias primas, partes y componentes que
s¢ destinen totalmente a integrar mercancfas de exportacién. La segunda
categorfa incluye envases, empaques, contenedores y cajas de trailers que se
utilicen en su totalidad para mercancifas de exportacion. La tercera contempla
combustibles, lubricantes, materiales auxiliares, refacciones y equipo que se
consuman dentro del proceso productivo de la mercancia de exportacién. La
cuarta categoria corresponde a maquinaria, equipo, instrumentos, moldes y
herramental duradero destinado al proceso productivo y equipo para el manejo
de materiales relacionados directamente con los bienes de exportacion. Por
iltimo, la quinta categorfa corresponde a aparatos, equipos y accesorios de
investigacion, seguridad industrial, control de calidad, comunicacién
capacitacién de personal, informética y para la prevencion y control de la
contaminacién ambiental y otros vinculados con el proceso productivo de los

hienes de exportacion.

Los plazos de permanencia de los bienes importados al amparo de un
programa PITEX varfan de acuerdo con cada categoria. Para las materias
primas, envases y empaques, dos aftos contados a partir de la fecha de

internacion al pais. Para los combustibles, materiales auxiliares y refacciones,

" Fracciones I, 1L 11, IV y V del Articulo § del Decreto Pitex.
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un ano y para la maquinaria y equipo, durante el periodo que se e¢ncuentre

vigente el programa PITEX.

Bajo ¢l mecanismo de constancia de exportacion, se permite que los
titulares del programa adquicran bienes en territorio nacional para ser utilizados
en ¢l proceso productivo de mercancfas para exportacidn, en condiciones
preterenciales. La constancia de exportacion es una simplificacién administrativa
que certifica como exportacién una venta realizada entre nacionales. De csta
manera, ¢l proveedor de mercancfas de una empresa exportadora que recibe la
constancia obtendrd los mismos beneficios que si hubiera realizado directamente
la venta de exportacion, es decir no pagard TVA y podré considerar la constancia
como un pedimento de exportacién, para justificar el retorno al exterior de
hienes que hubiese importado. Por su parte, la empresa PITEX que expide la
constancia deberd considerar los bienes como importados temporalimente, por lo
que adquiere la obligacién de incorporarlos en mercancfa que serd exportada
posieriormente. La constancia se emite entre particulares y no requiere
certiticacion oficial, siempre y cuando los proveedores nacionales se registren
ante SECOFI.

Los titulares de programas PITEX pueden vender en el mercado nacional
productos elaborados con mercancias importadas al amparo del programa que
estén sujetas al requisito de permiso previo, por un valor no superior al 30% del

valor de sus exportaciones.

£.1.3.1.4.- Requisitos:

Para poder gozar de los beneficios que otorga el programa PITEX, su
titular debe comprometerse a cumplir ciertos requisitos minimos de exportacion.
El primero es que debe exportar como minimo el 10% de las ventas totales

anuales 6 500,000 dolares anuales en caso de solicitar importaciones temporales



correspondientes a las primeras tres categorias antes sefaladas (materias primas,
envases, empaques. combustibles y refacciones. El segundo es que exporten el
30% e sus ventas totales anuales en caso de solicitar importaciones temporales

de los bienes incluidos en las ultimas dos categorfas (maquinaria y equipo).

Ademds. para solicitar un programa PITEX ¢n la modalidad de proyecto
especitico de exportacion es necesario que los titulares se comprometan a que las
exportaciones objeto del programa compensen como minimo, al término del

segundo afo de operacién, el valor de las importaciones de maquinaria y equipo.

Por Gitimo. los titulares de programas PITEX estdn obligados a presentar
una vez al ano un reporte de las operaciones de comercio exterior realizadas

durante 1 afdo anterior al amparo de su programa PITEX.

§.1.3.2.- Programa de Devolwcién de Impuestos de Importacién a los
Exportadores

La devolucion de impuestos de importacion a los exportadores es un
instrumento de promocion a las exportaciones, mediante ¢l cual se reintegra al
cxportador el valor de los impuestos causados por la importacion de materias
primas, paries y componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes. y
otros materiales incorporados al producto exportado o por la importacion de
mercincias que se retornan al extranjero en el mismo estado en que fueron

mportadas.
£.1.3.2.1.- Marco juridico.

il marco juridico de este programa incluye los siguientes ordenamientos y

disposiciones legales y tiscales:
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e Dkcreto que Establece la Devolucion de Impuestos de Importacion a los
Exportadores. publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 11 de mayo
de 1995,

e Lcy Aduanera y su Reglamento,

e Resoluciones que reforman, adicionan y derogan reglas fiscales de caricter
general relacionadas con el comercio exterior,

e Cudigo Fiscal de la Federacién y sus Reformas.

§.1.3.2.2.- Sujetos:

Los sujetos que pueden ser beneficiarios del programa son las personas
fisicas 0 morales establecidas en el pafs que realicen directa o indirectamente
exportaciones de mercancfas y que incorporen a éstas materias primas, partes y
componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes y otros materiales
de origen extranjero. También son sujetos las personas fisicas o morales
ustablecidas en el pais que retornen al extranjero directa o indirectamente

mercancias en el mismo estado en que fueron importadas.

§.1.3.2.3.- Beneficios:

Este programa brinda a sus titulares la posibilidad de recuperar el
mipuesto general de importacién pagado por los bienes que se incorporan a
mercancias de exportacion o por las mercancias que se retornan en €l mismo

estado.

El monto de la devolucién se determina tomando como base la cantidad
pagada por concepto del impucsto general de importacién en moneda nacional
entre el tipo de cambio del peso con respecto al délar vigente a la fecha en que
se etectud dicho pago. El resultado de la operacion anterior se multiplica por el

tipo de cambio vigente de la fecha en que se autoriza la devolucion. El monto de
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los impuestos de importacion devuelto es depositado por la Secretaria de

Hacienda y Crédito Publico en la cuenta del titular del programa.
£.1.3.2.4.- Requisitos:

Los exportadores directos e indirectos deberdn presentar su solicitud ante
la SECOFI. durante los 12 meses siguientes a la fecha de pedimento de
importacion. Dentro de este periodo deberd efectuarse la exportacion , conforme
a los siguientes plazos: En el caso de exponadores‘directos. en un plazo no
mayor de 90 dfas hibiles contados a partir de la fecha de exportacion, seitalada
¢en el pedimento correspondiente. En el caso de los exportadores indirectos, en
un plazo no mayor de 90 dias hébiles siguientes a la emisién del documento que

acredite las exportaciones indirectas.

Para acreditar las exportaciones directas se deberd presentar copia de los
pedimentos de exportacidn que amparen las mercancias por las cuales el usuario
solicita la devolucion de impuestos de importacion. Para acreditar las
exportaciones indirectas se deberd presentar uno de los siguientes tres

documentos:

o Constancia de depdsito emitida por la Industria Terminal Automotriz,

e Constancia de exportacion emitida por los titulares de un programa PITEX o
de maquila o de empresa de comercio exterior a los que el usuario del
programa de drawback hubiera transferido a sus mercancias para ser
posteriormente exportadas.

e Carta del aval solidario y copia de los pedimentos de exportacion cuando la
exportacion indirecta se efectué a través de un tercero no considerado

anteriormente.
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o EIl programa no ticne vigencia. El trdmite concluye cuando la Secretaria de
Hicienda y Crédito Publico devuelve los impuestos de importacion

correspondientes y la SECOFI emite el oficio resolutivo.

$.1.3.3.- Programas de Empresas Maquiladoras de Exportacién

Una empresa maquiladora de exportacion es una empresa establecida en
territorio nacional que mediante contrato, seé compromete con una empresa
matriz instalada en el extranjero a realizar un proceso industrial o de servicio
destinado a la transformacién, elaboracion o reparacion de mercancias de
procedencia extranjera importadas temporalmente para su exportacion posterior
y que cuente con el Programa de Magquila de Exportacién. Asimismo, son
aquetlas que realizan actividades de servicio que tengan como finalidad la

exportacion o apoyar a ésta.

£.1.3.3.1.- Marco jurfdico:

¢ El Decreto para el fomento y operacién para la Industria Maquiladora de
Exportacién, y sus modificaciones, publicados en el Diario Oficial de la
Federacion los dias 22 de diciembre de 1989 y 24 de diciembre de 1993,
respectivamente.

o Ley aduanera (Articulos 75 al 81 y 84 al 87) y su reglamento.

¢ Resolucion que establece para 1995 Reglas Fiscales de Cardcter General
relacionadas con el Comercio Exterior, publicada en el D.O.F. ¢l 31 de
marzo de 1995. (Reglas 80, 81, 87, 89, 93 a la 96, 104, 109, 111, 130 a la
144, 155, 162, 172, 176, 185, 197, 201, y 208.)

o Primera Resolucion que Reforma y Adiciona a la que establece para 1993
Reglas Fiscales de Cardcter General en materia de Comercio Exterior y sus
Anexos 2, 6, 8, 13, 14, 18, y22, publicada en el D.O.F. del 31 de mayo de
1995 (Reglas 130, 134, 138, 141, 143, 144, 208-A, y 208-B.



o Lcy de Inversion Extranjera publicada en el D.O.F. ¢l 27 de diciembre de
1993: y ¢l Reglamento de la Ley para Promover la Inversion Mexicana y
Regular la Inversion Extranjera, en su Titulo segundo, Capitulo I, Articulo 6

publicado en el D.O.F. el 16 de mayo de 1989.

§.1.3.3.2.- Sujetos:

Personas fisicas y morales que demuestren estar debidamente constituidas
¢n fos iérminos que para el caso estipula la legislacién nacional, y que cumplan
con todos los requisitos que marca el Decreto en la materia del 22 de diciembre
de 1989 y sus modificaciones del 24 de diciembre de 1993.

En general no existen limitantes a las operaciones de maquila en México.
Sin embargo, se exceptian aquellas actividades industriales de maquila que se
encuentren relacionados con procesos contaminantes, residuos radioactivos y

con equipos bélicos.

£.1.3.3.3.- Beneficios:

El programa de maquila permite a los titulares importar libre del pago
general de impuestos a la importacion de:

o Materias primas y auxiliares, asf como envases, material de empaque,
ctiquetas y folletos necesarios para complementar la produccion base del
programa.

o Herramienta, equipos y accesorios de produccion, de seguridad industrial y
productos necesarios para la higiene, asepsia, y para la prevencién y control
de la contaminacion ambiental de la planta productiva, manuales de trabajo y

planos industriales, asi como equipo de telecomunicacién y cémputo.
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® Maquinaria. aparatos instrumentos, y retacciones para el proceso productivo,
eyuipo de laboratorio, de medicion y de prueba de sus productos y los
requisitos para ¢l control de calidad, para capacitacion de su personal, asi
como equipo para ¢l desarrollo administrativo de la empresa. Por \itimo,
cajas de trailers y contenedores.

e Para ¢l caso de las materias primas y otros insumos, se autoriza su
imburtaci()n temporal con vigencia mixima de | ado. Para el caso de la
maguinaria, herramienta y equipo, éstos pueden permanecer en el pafs
durante el periodo de vigencia del programa. La duracién del programa

mayuila es indefinida sin necesidad de actualizaciones periddicas.

El programa de maquila también favorece a los proveedores de las
maquiladoras nacionales, ya que se les aplica la tasa de 0% del IVA en las
¢najenaciones que realicen a las empresas maquiladoras. Asimismo, el programa
permite operaciones de submaquila, las cuales estdn autorizadas cuando se trate
de un complemento del proceso productivo de la actividad objeto del programa,
para posteriormente reintegrarlo a la maquiladora que contrat6 el servicio para
su  posterior exportacion. La submaquila puede efectuarse por otras
maguiladoras o bien empresas sin programa maquila, mismas que debera contar

con la autorizacion de SECOFI.
£.1.3.3.4.- Requisitos:

e Generar un minimo de empleo.
o No disminuir la cantidad que indique como valor agregado.
e Exportar parte de su produccién. “Unicamente podran vender en el mercado

nacional:

in 1997 . hasta el 70% del valor tota} de sus exportaciones anuales del afo

ANLEeriror;



En 1998, hasta el 75% del valor total de sus exportaciones anuales del aio
anterior.

En 1999. hasta el 80% del valor total de sus exportaciones anuales del afo
anterior, y,

En ¢l ano 2000 hasta el 85% del valor total de sus exportaciones anuales del afio
anterior.

A partir del afo 2001, las ventas de las maquiladoras al mercado doméstico no
cstaran sujetas a ningun lfmite, por lo que podrén destinar la totalidad de su
produccion al mercado nacional.”'*

§.1.3.4.- Programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX)

El programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX) es un
instrumento de promocién a las exportaciones de productos mexicanos destinado
# apoyar su operacién mediante facilidsdes administrativas y fiscales.

§.1.3.4.1.- Marco Jurfdico:

e Decreto para el Fomento y Operacion de las Empresas Altamente
Exportadoras y sus reformas, publicados en el Diario Oficial el 3 de mayo de
1990, el 17 de mayo de 1991 y el 11 de mayo de 199S.

e Ley aduanera y su reglamento.

o Resoluciones que reforman, adicionan y derogan reglas fiscales de cardcter
general relacionadas con el comercio exterior.

o Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y su Reglamento.

o Cadigo Fiscal de la Federacion y sus reformas.

" Tudo Jo que Usted Queria Saber Sobre la Industria Maquiladora de Exportacion. Pag. 19
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$.1.3.4.2.- Sujetos:

e Las personas fisicas o morales establecidas en el pais productoras de
mercancias no petroleras que demuestren exportaciones directas por un valor
de 2 millones de délares o equivalentes al 40% de sus ventas totales. en el
periodo de un afo.

e Las personas fisicas o morales establecidas en ¢l pais productoras de
mercancfas no petroleras que demuestren exportaciones indirectas anuales
equivalentes al 50% de sus ventas totales.

e Las empresas de Comercio Exterior (ECEX), con registro vigente expedido
por la SECOFI.

e Los exportadores directos e indirectos podran cumplir con el requisito de
exportacién del 40% o dos millones de ddlares, sumando los dos tipos de
exportacion. Para tal efecto deberdn considerar de las exportaciones

indirectas Gnicamente el 80% de su valor.

5.1.3.4.3.- Beneficios:

El programa ALTEX ofrece a sus titulares la devolucién de saldos a
favor del IVA, en un término de cinco dias hébiles, acceso gratuito al Sistema de
Informacion Comercial administrado por la SECOFI, exencion del requisito de
segunda revision de las mercancfas de exportacion en la aduana de salida cuando
estas hayan sido previamente despachadas en una aduana interior, y facultad

para nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos.

§.1.3.4.4.- Requisitos:

A fin de gozar de los beneficios del programa ALTEX, sus usuarios

deben demostrar que cumplen con los requisitos minimos de exportacion, y
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presentar oportuna y puntualmente su reporte anual de operaciones de comercio

exterior.

§.1.3.5.- Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX)

El programa de empresas de comercio exterior (ECEX) es un
instrumento  de promocion a las exportaciones destinado a regular el

establecimiento y desarrolo de estas empresas.

£.1.3.5.1.- Marco Juridico:

o Decreto para Regular ¢l Establecimiento de Empresas de Comercio Exterior y
su retorma, publicados en el Diario Oficial el 3 de mayo de 1990 y el 11 de
mayo de 1995.

o Ley Aduanera.

e Resoluciones que reforman, adicionan y derogan reglas fiscales de caricter
general relacionadas con el comercio exterior.

o Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA).

o Ley del Impuesto Especial sobre Produccion y Servicios y sus reformas,

o Cidigo Fiscal de la Federacion y sus reformas anuales.

§.1.3.5.2.- Sujetos:

Los beneficiarios del programa ECEX son aquellas empresas que estin
constituidas conforme a la Ley General de Sociedades Mercantiles bajo la forma
de sociedad andnima de capital variable, que tengan como objetivo social la
promocion, comercializacion integral y consolidacién de exportaciones de
mercancias no petroleras en los mercados internacionales, asf como la prestacion
de servicios para apoyar a las empresas productoras en sus operaciones de

COMErcio exterior.
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Las empresas ECEX deberdn contar con un capital social fijo no menor
en moneda nacional, equivalente a 100,000 dolares de EE.UU. al momento de
su constitucion. Asimismo, los beneficiarios deberdn presentar un programa
anual de actividades de comercio exterior, en el que se aprecien algunas de las
siguientes acciones: integracion de oferta exportable, realizacion de operaciones
de intermediacion mercantil, promocién de exportaciones de empresas
productoras, asesorfa a empresas productoras para la adecuacion de productos,
claboracion de estudios de mercado, creacion de una imagen en el extranjero a
través de marcas propias y servicios integrales de comercializacién a empresas

productoras.

§.1.3.5.3.- Beneflcios:

El programa ECEX ofrece a sus titulares la expedicién automética de una
Constancia de Empresa Altamente Exportadora (ALTEX), autorizacién en su
caso, de un Programa de lmportacién Temporal para producir Articulos de
exportacion (PITEX) en la modalidad de proyecto especifico de exportacion,
acceso gratuito al Sistema de informacion Comercial administrado por SECOFI
y BANCOMEXT, exencion del requisito de segunda revision de las mercancias
de exportacién en la aduana de salida cuando estas hayan sido previamente
despachadas en una aduana interior, y facuitad para nombrar a un apoderado

aduanal para varias aduanas y diversos productos.

De conformidad con las disposiciones fiscales y aduaneras publicadas en
¢! D.O.F. ¢l 24 de julio de 1995, los titulares de registros ECEX cuentan conun
mecanismo para adquirir, de sus proveedores nacionales, bienes que serin
exportados. Este mecanismo consiste en la emision, por parte del titular del
registro ECEX que recibe los bienes, de una Constancia de Exportacion. Las

ventas de mercancias al titular del registro ECEX se consideran como
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exportadas  definitivamente con la sola presentacion de la Constancia de

l:xportacion y se realizan, por lo tanto, con el beneficio de la tasa cero del IVA.

5.1.3.5.4.- Requisitos:

Una vez obtenido el registro, los titulares deberan conservar un capital
social fijo no menor en moneda nacional al acreditado en el momento de su
registro y mantener saldo positivo en su balanza comercial. Asimismo deberdn
presentar oportuna y puntualmente su reporte anual de operaciones de comercio

exterior.

£.1.3.6.- Programa de Ferias Mexicanas de Exportacién (FEMEX)

El programa de Ferias Mexicanas de Exportacién (FEMEX) es un
instrumento  de promocion a las exportaciones destinado a fomentar la
realizacion de ferias y exposiciones que promuevan las exportaciones mexicanas

en los mercados internacionales.
5.1.3.6.1.- Marco Jurfdico:

Decreto para ¢l Fomento de Exposiciones y Ferias para la Promocion de
Exportaciones, publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 18 de junio de
1991.
£.1.3.6.2.- Sujetos:

Las personas tisicas o morales organizadores de ferias y exposiciones que

se celebren en el pals y que tengan como objetivo fundamental la promocion de

exportaciones no petroleras, y los constructores de recintos de exposicion.
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5.1.3.6.3.- Beneficios:

El programa FEMEX brinda a sus titulares diversos apoyos financicros y
lacilidades administrativas y de promocion otorgadas por diversas dependencias
de la Administracion Publica Federal.

§.1.3.6.4.- Requisitos:

A fin de gozar de los beneficios del programa FEMEX, los usuarios
deben demostrar que cumplen con los requisitos y compromisos del programa, y
presentar oportuna y puntualmente el informe de resultados de las operaciones

realizadas en cada evento.

En el caso de los organizadores, estos deberdn: comprobar una
experiencia minima de tres aftlos en la organizacion de eventos feriales,
comprometerse a organizar anualmente las ferias y exposiciones por un lapso
minimo de tres afos, organizar el evento en un recinto que satisfaga las
condiciones de infraestructura indicadas por la SECOFI, destinar al evento una
inversion minima de 250,000 délares , asegurar la participacion de un minimo
de 100 empresas expositoras por cada evento y la asistencia de un comprador
extranjero por cada uno de ellos, después de 100 empresas expositoras, solo se
requerira como minimo, de la asistencia de un comprador por cada dos

empresas.

En ¢l caso de los constructores, éstos deberdn presentar un proyecto de
construccion del recinto ferial en el que se especifiquen las caracterfsticas del
mismo, conforme a las condiciones de infraestructura determinadas por la

SECOFIL.
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£.1.3.7.- Constancia de Exportacién:

La Constancia de Exportacién es el documento que comprueba la
legalidad de la transterencia de mercancias entre proveedores nacionales y
cmpresas que cuentan con Registro Nacional de la Industria Magquiladora de
Exportacion, con el Programa de importacion Temporal para Producir Articulos
de Exportacion (PITEX), o por empresas de Comercio Exterior (ECEX). Dicha
transterencia se considera una exportacion y por tanto el comprador adquiere un

hien en importacion temporal y el proveedor lo exporta indirectamente.
£.1.3.7.1.- Marco Jur(dico:

* Lev Aduanera y su Reglamento,

o ey del Impuesto al Valor Agregado,

o Replas Fiscales de Cardcter General en Materia de Comercio Exterior.

e Decretos que Establecen los Programas PITEX, DRAWBACK, ALTEX,
ECEX. y MAQUILA.

£.1.3.7.2.- Sujetos:

Las empresas que puedan convertirse en proveedores nacionales de
mercancias que seran exportadas directa o indirectamente por empresas que
cuenten con programa PITEX, MAQUILA o ECEX.

Es importante sefalar que los proveedores nacionales pueden a su vez
contar con un programa PITEX o de Maquila. o bien ser proveedores de
mercancias 100% nacionales o de aquellas que fueron importadas en forma

definitiva.
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5.1.3.7.3.- Beneficios:

La Constancia sustiuye en un solo documento al pedimento de
exportacion “virtual” y al pedimento de importacién temporal “virtual”. Es un
documento que se emite entre particulares y no requiere de certificacion oficial,
por lo que no es necesario contratar un agente aduanal o contar con un
apoderado aduanal para la elaboracion de los pedimentos virtuales, ni acudir
ante la aduana para presentar pedimentos de exportacion y de importacion

temporal.

Ademds de las facilidades administrativas antes sefialadas, la Constancia

permite a sus usuarios:

e Aplicar la tasa del 0% del IVA en las ventas de mercancias entre nacionales
yue se destinen a la exportacion.

e Cumplir con el compromiso de retornar las mercancias importadas
temporalmente al extranjero.

o Comprobar que determinadas proporciones de sus ventas totales se destinaron
a la exportacion.

o Recuperar los impuestos de importacion pagados por mercancias que tendran
como destino final la exportacion, ya sea transformados o en el mismo
estado. siempre y cuando se cumpla con el Decreto que establece la
devolucion de impuestos de importacion a los exportadores, mencionado
anteriormente. |

o Incorporar 2 la pequefa y mediana industria en la cadena productiva de

exportacion.
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§.1.3.7.4.- Requisitos:

los cxportadores directos o indirectos que expidan una Constancia de

Exportacion deberdn

o Contar con un registro vigente de PITEX. Maquila o ECEX.
s Registrar previamente al proveedor nacional ante la SECOFI.
o Emitir una constancia por proveedor en papel membretado de la empresa.

respetando el formato establecido por la SHCP.

5.1.4.- Apoyos Financieros

BANCOMEXT proporciona al sector exportador servicios financieros
orientados al desarrollo de proyectos de comercio exterior y a apoyar la
comercializacion externa de los productos nacionales. Para ello, ofrece
productos tradicionales de crédito y garantias, asf como servicios de bhanca de
mversion. Sin embargo, como sedala el propio Programa de Politica Industrial y
de Comercio Exterior, faltan mecanismos que garanticen que la banca de primer
piso aproveche plenamente los recursos de BANCOMEXT, ya que con
frecuencia la banca de primer piso encuentra mis rentable dar prioridad a la
utilizacion a los recursos que ella misma fondea por erncima de los que
BANCOMEXT pone a su disposicién. Otro problema es que las pequeias y
medianas empresas frecuentemente enfrentan problemas para obtener acceso a
los recursos crediticios por no ser clientes regulares de los bancos comerciales o

no contar con las garantias exigidas por la banca.

%.1.5.- Fomento a la Cultura Exportadora.

“En reconocimiento al esfuerzo de los empresarios en diversas dreas la

SECOFI otorga desde hace varios afios, el Premio Nacional de Exportacion y el
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Premio Nacional de Calidad. Estos premios han servido para promover ¢n la
sociedad una cultura de exportacion y de calidad. En 1997, ademds de los
premios anteriores. se otorgard el Premio Nacional de Innovacion Tecnologica
yue, coino su nombre lo indica, reconocera el esfuerzo empresarial en mejorar y
moklernizar sus técnicas y procesos de produccién y modernizacion, a través de

la inversion en el desarrollo de la tecnologia. "

" Palabras pronunciadas por ¢l Dr. Radl Ramos Tercero, Subsecretario de Normatividad y Servicios a la
Industna v al Comercio Exterior
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CAPITULO VI
6.1.- ALIANZAS ESTRATEGICAS

Cada vez més, las alianzas estratégicas cobran una mayor importancia en
la torma en que las empresas de todos los tamafios llevan a cabo sus negocios.
L importancia y las ventajas que ofrece el esquema de alianzas estratégicas es
cvidente en el mundo entero. En Italia, Japén, y Estados unidos, por ejemplo,
las alianzas estratégicas entre pequefias y medianas empresas han tenido un gran
¢xito. China ha introducido las primeras normas para regular las empresas
mixtas y la ex Union Soviética y los paises del Este europeo han modificado sus
politicas de fomento para promover la cooperacion tecnoldgica y la integracion
cconomica con el resto del mundo. Ahora, en México, las alianzas estratégicas

cmpiezan a descubrirse y el gobierno federal las empieza a fomentar.

A continuacion se exponen algunas ideas de dos de los mds renombrados
investigadores de alianzas estratégicas, que nos permiten visualizar la
importancia y la amplia gama de posibilidades que brindan las alianzas

estratégicas en las empresas, particularmente las pequeias y medianas.

"En las décadas por venir los administradores y directores tendrdn dos

opciones: Ser parte de una alianza o competir en contra de una®".

“De manera repentina, el dmbito empresarial ha experimentado un
enorme cambio. Mientras que la competencia a nivel mundial cleva los
estandares de calidad, innovacion, productividad y valor par el consumidor - las
claves del éxito comercial -, el campo de accién de las empresas que operan en

torma individual se restringe.

* Busmess Alliances Guide The Hidden Competitive Weapon, Pag. |
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En un mundo invadido por la nueva tecnologia, ;(Cuanto mas innovador
pudria ser usted si pudiera compartir el desarrollo de los otros? ; Por qué limitar
el aumento de la productividad a lo que su empresa puede lograr
individualmente? ;Por ejemplo, (Por qué no llegar a ser mds eficiente
adaptando la preparacion técnica de los demds, o por qué no construir una planta
4 mayor escala junto con un socio? En un sentido mds amplio. ;por qué no
buscar calidad concentrindose en aquellos aspectos en los cuales su empresa
puede ofrecer lo mejor y trabajar con otros en 4reas donde éstos sobresalen?

Acaso usted puede permitirse el lujo de perder tales oportunidades?””'.

6.1.1.- Definicién

Una alianza estratégica es una asociacion empresarial (vertical u
horizontal) de - largo plazo, en donde, a base de cooperacion, dos o mds
empresas se complementan entre si uniendo estratégicamente Sus recursos

vconomicos, materiales y humanos para alcanzar objetivos en comun.

Una simple asociacién entre empresas no es una alianza estratégica.
"Existen 3 factores fundamentales para determinar si una asociacion puede ser
considerada una alianza estratégica:

1.- Dcbe de existir una unién operacional estrecha entre los asociados.

2.- Debe de existir un interés sincero en el futuro del aliado, reconociendo que

¢l crecimiento de uno mismo también depende del éxito del socio.

* Alianzas Estratégicas. Como Crearlas, Desarrollarlas y Administrarlas para Beneficio Matuo. Pag. 19.
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3.- Una alianza ¢s fundamentalmente un evento estratégico con miras al largo
plazo y con ventajas competitivas significativas. Formas organizacionales para

efectos tacticos no son alianzas."?

Al principio de la definicion se establece que una alianza estratégica es
una asociacion entre dos o mas empresas. Dicha asociacion es formal cuando
existe un contrato legal y los compromisos entre los asociados son explicitos, o
informal cuando no existe un contrato legal y los compromisos son moderados.
Cn la prictica existen muchas empresas que, sin saberlo, tienen alianzas

cstratégicas informales.

Si se excluyen las franquicias, el cual es un caso especial, las alianzas
estritégicas pueden ser verticales u horizontales. En una alianza vertical, las
empresas se asocian en cadena, como por ejemplo. un proveedor y un
tabricante, o bien, un fabricante y un comercializador. En una alianza horizontal
se asocian empresas de un mismo eslabon de la cadena, los cuales pueden ser
competidores directos. “Si bien las alianzas con los competidores pueden tener
aparentemente poco sentido, suelen ser muy favorables. Todas las empresas de
una misma industria tienen los mismos tipos de productos, objetivos de
mercadotecnia, operaciones y tecnologias similares. Estas analogias brindan mds
oportunidades para la cooperacion de las que son posibles entre empresas de

sectores diferentes. "

~Las alianzas estratégicas deben de ser creadas con miras a largo plazo.
Es usual que los resultados positivos de una alianza estratégica no se aprecien en

¢l corto plazo, ya que toma tiempo formar las relaciones apropiadas entre fos

" Business Alliances Guide The Hidden Competitive Weapon. Pag. 24

Aliunzas Estratégicas. Como Crearlas, Desarrollarlas v Administrarlas para Benelicio Muwo. Pag. 48
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asociados. Es muy probable que en el corto plazo la alianza cueste mds. pero a

w

la larga suelen ser mas los beneficios que los costos iniciales”.

Independientemente del tipo de alianza estratégica de que se trate, el
clemento mds importante que todas tienen en comun es la cooperacion. En todas
fas industrias, de todos los pafses, las empresas han logrado un verdadero poder
a traves de la cooperacion. La competencia no debe ser vista cotno la antitesis de
la cooperacion. En nuestros tiempos y sobre todo en la formacion de las alianzas
estratégicas, la cooperacion tiene un significado distinto. La cooperacion debe
de ir poco a poco reemplazando la confrontacion, tarea dificil en México en
donde la cooperacion suele ser muy limitada. La cooperacion con un competidor
incrementa las habilidades individuales de cada empresa, ya que las empresas
por si solas no son autosuficientes como aveces se piensa. Un cambio en la
manera de pensar, dirigir y administrar una empresa es esencial para poder

empezar a pensar ¢n alianzas.

Las alianzas pueden ayudar a las empresas pequeilas y medianas a no
depender de mercados locales y a lograr un posicionamiento en el mercado
internacional coadyuvando a establecer departamentos de mercadotecnia,
fabricacion, venta y servicio en distintos lugares del mundo. Conocimiento de
reglamentaciones gubernamentales, habilidad para evitar burocracia y acceso a
mercados permiten a compaiifas extranjeras combinar esfuerzos de venta con la

experiencia y recursos de empresas locales para lograr el éxito.

En una alianza estratégica las empresas unen estratégicamente sus
recursos para complementar las debilidades individuales con las fuerzas de las
demas. Esto aumenta la competitividad de las empresas en cuatro dreas
prircipales: “a) En el drea de compras, las empresas cuentan con un mayor

poder de negociacion frente a sus proveedores, lo que se traduce en contratos

“* Strategic Alliances, Formation, Implementation and Evolution. Pag. 16.

80



mis atractivos a largo plazo, b) en el drea de ventas, las empresas tienen la
posibilidad de ofrecer una mayor variedad de productos con una fuerza de ventas
mayor. 1o que ayuda a satisfacer las crecientes necesidades de los consumidores,
tanto nacionales, como extranjeros, ¢) En el drea de desarrollo de nuevos
productos. las empresas comparten su tecnologfa para mejorar la calidad, diseio
de sus productos frente a los de sus competidores, y d) En el drea de finanzas,
las empresas combinan sus recursos economicos para conseguir créditos mis
atractivos, e) en el drea de recursos humanos se comparten las personas mas

capacitadas que normalmente son escasas para capacitar a las demas” . **

Vale la pena aclarar que existen muchas formas de asociacionismo ¢ntre
cmpresas, pero que no todas las asociaciones son alianzas estratégicas. Los
diversos esquemas de asociaciones han generado un sin nimero de términos
legales que los definen y regulan, como pueden ser, enire olros, Jiont Ventures,
tranquicias, y contratos de cooperacion. Lo que determina el tipo de alianza
vstratégica no es la forma legal del acuerdo sino la naturaleza de la iniciativa que
se tiene. No todas las alianzas estratégicas adoptan formas legales. En ocasiones
se forman a raiz de un simple contrato de distribucion de productos o servicios,

¢ inclusive se pueden llegar a formalizar verbalmente.

Independientemente del tipo de alianza que se tenga o la forma legal que
adopte. pricticamente todas las alianzas giran al rededor de tres elementos

basicos que son: mercado, producto y tecnologfa.

Las alianzas estratégicas de mercado se centran en los sistemas de
distribucion y mercadotecnia de las empresas asociadas. Por ejemplo, utilizan el
sistema de distribucion de una compaiia para incrementar las ventas de un socio
yue provee un producto o servicio, pero carece un mecanismo de distribucion

clectivo y una fuerza de veintas. Su propdsito estratégico bdsico es incrementar

©thid PPag. 38 - 39



las ventas sin tener que realizar inversiones adicionales o incrementar
sustancialmente sus costos. Este tipo de alianzas, como pueden ser las
Iranquicias, suelen ser utilizadas para penetrar mercados externos. Otro ejempio
de este tipo de alianzas pueden ser las representaciones de ventas. las cuales
consisten generalmente  en una representaciéon de venta otorgada por ¢l
fabricante a un comerciante en una zona determinada y por un tiempo definido.
Se considera que existe una alianza estratégica, en este tipo de asociacion, en el
momento en que el comerciante comienza a aprovechar las ventajas de ingenierfa
y capacidad productiva del fabricante y cuando el fabricante aprovecha y se

cipitaliza en la fuerza de venta y mercadotecnia del comerciante.

Las alianzas estratégicas de producto enlazan a compradores con sus
proveedores, o bien pueden ser asociaciones de manufactura conjunta. Cuando
s¢ enlaza a compradores y proveedores generalmente es para lograr obtener
entregas oportunas, mejorar calidad y reducir sus costos. Cuando se trata de
asociaciones de manufactura conjunta, se suelen conseguir economias de escala,

desarrollo de productos nuevos, capacitacion y desarrollo y mayor calidad.

Las alianzas estratégicas de tecnologia suelen fomentar el desarrollo y

aplicacion de tecnologia nueva reduciendo sus costos y sus riesgos.

Por iltimo, la definicion establece que las empresas en una alianza
ustratégica deben de tener objetivos en comun. Para que una alianza prospere y
sea exitosa, los asociados deben de tener intereses similares o compatibles. Los
objetivos tienen que ser elaborados conjuntamente entre los asociados con el fin
de generar un compromiso y fomentar la cooperacion. Si los objetivos de los
asociados no son compatibles, dificilmente saldrd adelante una alianza

estratégica.



6.2.1.- La Planeacién de una alianza estratégica.

En cualquier empresa, los planes se necesitan para dar a la organizacion
sus vbjelivos y para establecer el mejor procedimiento de alcanzarlos. El primer
paso en la planeacion implica la seleccion de metas. Luego, se establecen
objetivos, y una vez determinados los objetivos, se elaboran las estrategias para

alcanzar los objetivos en una forma sistemdtica.

Este mismo orden de ideas se puede aplicar a la planeacion en una
alianza estratégica. La diferencia es que en este caso la planeacion se debe de

llevar a cabo entre las empresas que buscan formar una alianza estratégica.

Un elemento clave en la etapa de planeacion es la participacion. Es
altamente recomendable que las personas clave de todas las empresas asociadas
participen. “Una forma de llevar a cabo una planeacién con la participacion de
todas las empresas asociadas puede ser mediante la creacién de un “Comité de
Plancacion®". Para que dicho Comité funcione correctamente, deberd estar
integrado por funcionarios de las empresas asociadas, y deberd contar con una
misma fuente de informacion previamente acordada entre las partes. De esta

forma. se facilita el planteamiento de metas, objetivos y estrategias.

la creacion de un Comité y la participacién de todas las partes
interesadas ayudan generar un compromiso entre las empresas asociadas. De
esta forma, al planear en conjunto los administradores y directores s¢ ven
obligados a cambiar su manera de pensar, ya que al formar parte de un equipo

se ven a si mismos como representantes de la alianza estratégica y no como

representantes de una empresa individual. Al lograr esto, se crea un ambiente de

doble gane (win/win), en donde los representantes de las empresas asociadas

luchan por los intereses de la alianza estratégica. y como resultado, también

“lbid Pag. 106
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benefician a las empresas asociadas en lo individual. El doble gane consiste
hasicamente  en hacer el pastel mds grande para benelicio mutuo y no en
simplemente dividirlo entre los asociados. Ademds. la participacion de todos
ayuda a que las metas, objetivos y estrategias sean mas (ransparentes, ya que
cada empresa asociada sabe con certeza que funciones le corresponden y los

momentos adecuados en que las que se deberdn de llevar a cabo.

En una alianza estratégica, las metas deben de ser producto de los
intereses en comin que tienen las empresas. los cuales deben ser similares o
compatibles. Se debe elaborar una meta general, la cual se convierte en el
principal criterio para juzgar todos los otros planes y actividades. Por ejemplo,
una meta puede ser incrementar en un afo la participacion en ¢l mercado de las
cmpresas asociadas en 20%. Un posible conflicto se presentarfa si una empresa
quiere incrementar su participacion compartiendo el mercado de acuerdo a la
meta mencionada anteriormente y la otra empresa simplemente quiere maximizar
sus utllidades. En esta etapa, cuanto mds se analicen las propuestas mutuas,
mayores serdn las posibilidades de reconocer los factores de conflicto s

adelante.

“Las metas de una alianza estratégica, al igual que en la mayorfa de las
empresas, tienen que cumplir con tres principios fundamentales para que puedan

ser controladas y monitoreadas eficientemente.

o Las metas tienen que poder ser medibles.
o Las metas tienen que ser especificas.

o Lus metas tienen que poderse cumplir en un tiempo determinado. ™’

"Business Alliances Guide The Hidden Competitive Weapon. Pag. 236
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Al igual yue las metas, el establecimiento de objetivos se debe realizar en
torma conjunta. Los objetivos de las alianzas deben de estar entocados en el

corto plazo. De esta forma, se les puede dar un seguimiento constante.

Por ultimo, se definen las estrategias con los pasos a seguir para alcanzar
los objetivos establecidos previamente, asi como los encargados en cada empresa
de levarlos a cabo. “En ocasiones se recomienda que, al igual que ¢l comité de
plancacion, se establezca un subcomité para cada estrategia que se pretenda
claborar. Al concluir, los subcomités deberdn consolidar sus estrategias y
someterlas conjuniamente para ser integradas a la estrategia general.”** En el
establecimiento de las estrategias, las personas encargadas deberdn buscar
primordialmente lograr sinergla, en donde las fuerzas de algunas empresas
asociadas complementan las debilidades de las otras. Para efectos de claborar
estrategias, la tabla a continuacién indica ias posibles fuerzas y debilidades que
dos empresas distintas pueden llegar a tener y que juntas, estratégicamente,

podrian llegar a unir para alcanzar un objelivo en comun.

Idealmente. las mejores estrategias seran aquellas que logran juntar las
distintas fuerzas y debilidades de las empresas asociadas para lograr un objetivo
determinado. Entre més desiguales sean las empresas mayores posibilidades hay

en que se puedan complementar.

"A continuacidn se mencionan algunas preguntas que, entre mds
similares sean las respuestas de las empresas asociadas, mds sera la certidumbre
de que se logro conformar un buen plan.

1. ;. Cuenta el plan con una perspectiva a corto y largo plazo?

2., Cuales son los objetivos de la alianza estratégica?

“Strategic Alhiances, Formation, lmplementation and Evolution. Pag 108
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3. ( Cn qué se basé el plan estratégico, en estrategias de mercadolecnia y

estrategias orientadas a los productos o en estrategias financieras.

4. (. La mision de la alianza es clara, directa y realista?

S. (. Es ficil comunicar el plan que se elaboré al staff y a las personas

encargadas de llevarlos a cabo?

6, Cuales son las principales fuerzas y debilidades cada empresa en particular en
comparacion con las de las demds, con las de la alianza y con las del resto de

los competidores?

7. . Hay honestidad y realismo en el plan? ;Cuales son las opiniones de

terceros?”?

6.1.3.- Recomendaciones.

Uno de los principales errores al formar una alianza estratégica es
anticipacion y euforia. Este error es cometido continuamente por muchos
cmpresarios que, ansiosos de ganar dinero, olvidan los principios fundamentales

en los negocios.

Al igual que para iniciar un negocio, al formar una alianza estratégica se
debe de tomar el tiempo necesario para realizar estudios de mercado,
investigaciones sobre la solvencia financiera del aliado, andlisis financieros, etc.
Es importante recordar que entre més incertidumbre se tenga del futuro mas alta

serd la probabilidad de fracaso.

“ Alianzas Estratégicas, Como crearlas, desarrollartas y administrarlas para beneficio mutuo. Pag. 5§
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Cuando una einpresa busca crecer, es recomendable optar por alianzas
estratégicas cuando las condiciones en la industria y en la empresa son propicias.
A continuacion se exponen una serie de consideraciones que nos ayudan a
determinar si la alternativa de formar una alianza estratégica es conveniente para
una emrpesa. “Entre mds respuestas positivas se obtengan, mayores serian las

probahilidades de tener éxito.

o Nuestra empresa tiene algo valioso que ofrecer a un posible socio y algo que
panar de alguna empresa.

e Nuestra empresa tiene una cultura basada en la cooperacion.

e Nuestra empresa tiene recursos insuficientes y notables debilidades
estratégicas.

» Nuestra empresa desea obtener una posicion de lider en el mercado.

o Nuestra empresa se percata que el logro de un objetivo estratégico es diticil
de alcanzar independientemente.

e Iin la empresa existe duda de la habilidad de terminar algin proyecto
unportante o de obtener la aceptacién en el mercado de un producto nuevo sin

¢l apoyo o nombre de otra empresa.

En cuanto al estilo de administracidn de las empresas y la confianza que

cxista entre ellas, es recomendable refleccionar respecto a los siguientes puntos:

Los socios potenciales tienen metas, cultura empresarial y métodos de

operacion similares.

o Las empresas tienen un método similar de toma de decisiones.

e Los directivos de las (dos o mds) empresas estan de acuerdo y se
comprometen a apoyar la creacion de una alianza.

e No existe riesgo de que una de las empresas, aprovechindose de la situacion,

compre a la otra en condiciones desventajosas.
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En cuanto a las condiciones de la industria, también es recomendable

retlexionar sobre:

e El alto costo det dinero da como resultado la necesidad de compartir el riesgo

financiero.

e Se dan cambios rdpidos en tecnologia, preferencias de mercado y
diversificacion de productos.

e |.a madurez o declinacion en la industria requiere de una consolidacion para
proteger la participacion en el mercado.

o Altos riesgos y costos en el inicio hacen recomendable compartir el riesgo.

e Se estan dando eventos altamente competitivos en la industria ( fusiones,
adyuisiciones, acceso al mercado de extranjeros) o se tiene incertidumbre de
la respuesta potencial de 1a competencia principal.

e Sec espera que el mercado responda positivamente al mejor producto: que
solamente se puede ofrecer por el mejor equipo combinando los mejores
recursos.

o Existe la necesidad de aceptacion e ingreso rapido al mercado.””

Finalmente, los socios potenciales deben de tener miras a largo plazo.

Con frecuencia, al iniciar una alianza, se pierde el tiempo en aspectos
téenicos intranscendentes como pueden llegar a ser argumentos legales y fiscales
subordinando a éstos  elementos esenciales como estrategia, estructura y
operaciones Cuando los directivos se percatan del problema suele ser demasiado
tarde. Una buena forma de evitar caer en este error es utilizando la regla de
Pareto (80-20), es decir, dedicar el 80% del tiempo a elementos esenciales y

20% « aspectos secundarios.

“bid Pag. 85 - 93
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Por falta de contianza y por razones de confidencialidad se acostumbra
dejar tuera del proceso de negociacion a los ejecutivos de nivel intermedio. Esta
¢s uni practica comun de los directivos de una empresa y da como resultado la

incomprension del objetivo general por parte de la mayoria de los subordinados.

Cs importante recordar que las personas se comprometen mds ¢n una
tarea cuando participan desde el inicio ¢n forma activa. En una alianza
estratéeica las relaciones personales deben de ser mutuamente dependientes y no
de dominacion o subordinacion. La técnica directiva que se tiene que desarrollar
v emplear en las alianzas estratégicas es mas de coordinacion que de mando

directo.

Antes de la firma de cualquier acuerdo se deben de hacer las preguntas
(Como?, ;Cuindo?, ;Con qué?. EIl planear la seleccion de personal, la
coordinacion. la comunicacion y la toma conjunta de decisiones conlleva a
hacer las cosas bien la primera vez. Si no existe planeacion de este tipo, el
personal no tendra clara su tarea y muy probablemente surgirdn problemas en el

momento de iniciar operaciones.

Durante el proceso de negociacion y a lo largo de la vida de una alianza
se¢ debe de buscar siempre crear un ambiente reciproco y atractivo para ambas
partes. Como principio, un ambiente reciproco obliga a los socios a buscar
soluciones flexibles y a minimizar ventaja y valor en ambas partes. Como
proceso, un ambiente reciproco establece metodologias que buscan maximizar el
lumano del pastel a través de soluciones creativas y busqueda de nuevas
oportunidades. En una alianza en donde uno de los socios gane y el otro pierda,
¢l ambiente de trabajo se degenera y provoca que ambas partes pierdan. El gran
reto en las negociaciones y durante la vida de una alianza es adaptar estrategia,

yuimica y operacion en ¢l disefo y ambiente de trabajo.
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6.2.- El Esquema de Empresa Integradora en México como Alianza

Estratégica.

6.2.1.- Antecedentes.

Con el objetivo de ofrecer a las pequedas y medianas empresas una
lormula para hacer trente a los retos y oportunidades que impone la apertura
comercial, asi como la globalizacion de los mercados, la SECOFI,
conjuntamente con la SHCP y NAFIN, disenaron el esquema de empresa
integradora. Dicho esquema se incorporé en los Instrumentos y Lineas de
Accion del Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la Industria Micro,
Pequena y Mediana (1991-1994).

Por separado, se estabiecié una normativa especifica para la empresa
integradora, mediante Decreto Presidencial, publicado ¢n el Diario Oficial de la
Federacion el 7 de mayo de 1993 (Ver Anexo 1). Después de dos anos de
experiencia en la promocion de la figura de empresa integradora, se realizaron
moditicaciones al Decreto original, las cuales se publicaron el en Diario Oficial
de la Federacion el 30 de mayo de 1995 (Ver Anexo 1). Asimismo, el 30 de
marzo de 1996, la SHCP publicoé la Resolucién que otorga facilidades

administrativas a las empresas integradoras.

En la presente Administracién, el Programa de Politica Industrial y
Comercio  Exterior 1996-2000, incorpora el fomento a las empresas
integradoras, considerando que el agrupamiento de empresas contribuye a la
integracion de cadenas productivas. Ademds, permite combinar las ventajas de
las economias de escala de las grandes empresas con la velocidad y flexibilidad
de respuesta de las de menor tamafo; elementos esenciales para aprovechar las

oportunidades que ofrecen los mercados internacionales.



I:l esquema de empresa integradora es el primer esfuerzo por parte del
eobierno tederal por tomentar la cooperacion y las alianzas estratégicas entre

pequenas y medianas empresas mexicanas.

6.2.2.- Definicién.

Segun la detinicion de SECOFI, las empresas integradoras “son empresas
de servicios especializados que asocian personas fisicas o morales,

preferentemente de escala micro, pequeda y mediana”.”

[En mi opinion, la definicidn anteriormente citada contiene dos errores. El
primero es que en ningin lugar se menciona el término alianza estratégica. Una
chipresa integradora es precisamente una alianza estratégica entre dos o mas
empresas de tamano micro pequefio o mediano. Para que dicha empresa
integradora sea exitosa, debe de ser visualizada por las empresas asociadas como
una alianza estratégica. El scgundo error es que tampoco se menciona el térimino

cooperacion, siendo éste el elemento principal de cualquier alianza estratégica.

Por lo anterior, propongo la siguiente definicion:

Una empresa integradora es una alianza estratégica entre una o mds
empresas micro, pequedas o medianas con intereses en comun, por medio de la
cual las empresas. conservando su personalidad, independencia y autonomia de
gestion, crean un ente independiente de servicios especializados por medio del
cual se comprometen a cooperar y trabajar en equipo para alcanzar sus objetivos

¢n comun.

' SECOFI. Monografia titulada “Empresas Integradoras™. Pag. 24
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6.2.3.- Marco Juridico.

¢ Decreto que Promueve la Organizacion de Empresas Integradoras, publicado
en el Diario oficial de la Federacion el dia 7 de mayo de 1993.

* Decreto que Modifica al Diverso que Promueve la Organizacion de Empresas
Integradoras, publicado en el Diario oficial de la Federacion el dia 30 de
mayo de 1995.

e Decretos que Establecen los Programas PITEX, ALTEX, y ECEX.

e Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y Ley del Impuesto Sobre la
Renta (ISR).

e Resolucion que otorga Facilidades Administrativas a los Sectores de
Contribuyentes que en la misma se sefalan, publicados en el Diario Oficial de
la Federacion, el 30 de marzo de 1996.

6.2.4.- Beneflicios de las Empresas Integradoras.
6.2.4.1.- De Integracidn.

Al integrarse las empresas, cooperar y trabajar en equipo, se pueden

obtener ciertos beneficios, como entre otros, los siguientes:

o Comprar, producir y vender en comin, para lograr conjuntamente Imas
volumen, mayor calidad y menores costos. De e¢sta forma se pueden crear,
cconomias de escala derivadas de una mayor capacidad de negociacion de las

empresas integradas.

e Mientras los empresarios se dedican a producir, las empresas integradoras se
encargan de realizar otras actividades especializadas que requieren los
asociados. cuyos servicios se pagarfan entre todos los socios para desarrollar
actividades como: investigaciones de mercado, campanas de publicidad,

promocion, y estrategias efectivas de comercializacion.



Se ahorra dinero al compartir costos de servicios administrativos que podria
prestar la empresa integradora a todos los socios. Por ejemplo, sueldos y
honorarios de contadores, administradores, abogados, supervisores,

vendedores especializados, técnicos calificados, y consultores.

Los fabricantes en pequefo de una misma rama industrial, pueden lograr
trabajando en equipo. por medio de una integradora, mas calidad, mas

produccion y mercados mas grandes para los productos que fabrican.

A través de la empresa integradora, las empresas pueden prorratear entre si
los costos por servicios de transporte. almacenamiento y otros, que prestaria

para todos los socios la empresa integradora.

L empresa integradora puede comprar y utilizar para beneticio de todos sus
socios laboratorios. equipo y maquinaria de tecnologia avanzada, o bien otros
servicios  de  apoyo tecnoldgico, con lo cual se puede aumentar la
productividad. la calidad y la eficiencia de las empresas integradas,
haciéndolas mas competitivas y con mayor poder de negociacion en los

mercados.

Lograr un mayor aprovechamiento de la capacidad instalada de la empresa
integradora y una diversificacién de los mercados, al permitir ingresos por la
venta de servicios a terceros, hasta por un 10% del total de los ingresos de la

empresa integradora.

Las empresas integradoras constituyen un factor que puede contribuir al
desarrollo regional, ya que la asociacion de empresas incrementa la
productividad. propiciando con eilo el aprovechamiento de los recursos de las

dilerentes zonas econdinicas.
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6.2.4.2.- De Fomento a las Exportaciones.

l.as empresas integradoras podran acreditar cualquiera de los programas
de fomento a la exportacion, mencionados en el articulo § de esta tesis. En
primera instancia, podrdn suscribir su registro como Empresa de Comercio
Exterior (ECEX). toda vez que esta ligura e¢s la unica que permite a las
empresas (que no son productoras de mercancias), obtener ¢l registro como
Empresas  Altamente  Exportadora (ALTEX) y Programa de Importacion
Femporal (PITEX). Asimismo, las empresas integradoras podridn obtener su

registro como empresas maquiladoras de exportacion.

6.2.4.3.- Fiscales.

De los beneticios que otorga el esquema de empresas integradoras, ¢l que
considera mas alentador para promover esle esquema entre ¢mpresas pequenas y
medianas es el que las empresas integradoras gozan del Régimen Simplificado de
Tributacion por un periodo de diez aifvs, a partir del inicio de sus operaciones.
Al acogerse a este Régimen, las empresas integradoras pueden realizar
operaciones a nombre y por cuenta de sus integradas. siempre que camplan con

los requisitos establecidos para ello.

LI régimen simpliticado consiste bisicamente ¢n una contabilidad de flujo
de etectivo. Es decir, se deteronna a partir de la diferencia entre ¢l total de las
entradas y de las salidas en efectivo. bienes o servicios que tengan los
contribuyentes y yue se encuentren relacionados con su actividad: en su caso
restarin las reducciones por disminucion del capital inicial de aportacion que les

resulte.
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Entre las principales ventajas de este régimen frente al régimen general,

destacan las siguientes:

I. Lu diterencia mas importante entre el Régimen General y el Régimen
Simpliticado es que el primero grava a las empresas sobre las utilidades
veneradas en el ejercicio, mientras que en el otro solo se pagan impuestos sobre
las unlidades distribuidas.  De esta forma al tributar la empresa integradora
conforme al Régimen Simplificado y mientras los recursos se mantengan dentro
de la empresa integradora, no se causa el impuesto sobre la renta. El impuesto
~olo se paga por el dinero que se extraiga de esta 0 que se destine a partidas no
deducibles en el Impuesto Sobre La Renta. Como consecuencia, se crea el
incentivo para que las empresas integradoras reinviertan sus utilidades en el
negocio. promoviendo con ello su capitalizacion, siendo esto fundamental si se
liene en cuenta que el objeto social preponderante es la prestacion de servicios

de apovo a las empresas integradas.

2. EI Régimen General, requiere del calculo de las depreciaciones, de la
actualizacion por inflacion de la deduccion de inversiones y de las perdidas
pendicntes de amortizar: ademds del calculo del componente inflacionario y de
Iy perdida y ganancia inflacionaria, entre otros. El Régimen Simplificado no
requiere la realizacion de todos estos cdlculos, lo cual se traduce en ahorro
administrativo para estas empresas. En pocas palabras, el Régimen Simplificado

es mucho mids sencillo de operar.

3. El sistema de Régimen Simplificado permite una deduccion para efectos del
impuesio sobre ta renta del 100% de los gastos ¢ inversiones en un solo
¢jercicio. De acuerdo con lo anterior. las empresas integradoras para determinar
su impuesto sobre la renta, deberdn aplicar la tasa de 35% a la diferencia entre

sus “entradas” (ingresos) y "salidas” (gastos ¢ inversiones).
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De acuerdo con las facilidades administrativas otorgadas a las empresas
integradoras a través del capftulo XXIII de la Resolucion publicada en ¢l Diario
Oficial de la Federacion el 30 de marzo de 1996, las entradas scran las
percibidas exclusivamente por cuotas, comisiones y prestacion de servicios
cobrados a las empresas integradas. También son entradas los demds conceptos
(ue sefiala el Decreto, siempre que no rebasen el 10% de los ingresos totales de

la empresa integradora.

Respecto a las salidas, serdn las originadas por concepto de préstamos a
trabajadores que se otorguen de acuerdo con contratos colectivos de trabajo o
sobre condiciones generales y los anticipos a proveedores; asi como los demas

coneeptos seftalados.

Por otra parte, los contribuyentes podrin efectuar una reduccion
adicional a la base del impuesto cuando les resulte disminuciéon o perdida de!
capital. Las empresas integradoras calcularan el impuesto sobre la renta de

cjercicio aplicando la base del impuesto la tasa de 34%.

Respecto al Impuesto al Activo, al trabajar con ¢l Régimen Simplificado
lus empresas integradoras cuentan con un esquema mas simple. De acuerdo a la
regla novena de la mencionada Resolucién, para determinar el valor del activo
en el cpercicio. las empresas integradoras sumaran los promedios de sus activos
financieros, de sus activos fijos, gastos y cargos diferidos y terrenos y de los
inventarios. Al valor del activo en el ejercicio se le aplicara la tasa del 1.8%.
Ademas, contra este impuesto se podra acreditar el impuesto sobre la renta del

¢jercicio.

Asimismo, al estar las empresas integradoras bajo el Régimen

Simplificado. el Impuesto al Valor Agregado [.V.A. se calcula aplicando la tasa
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del 15%. o la que corresponda a los actos o actividades que realicen, ya sea por

cuenta propia o de sus empresas integradas.

6.2.5.- Funciones de las Empresas Integradoras.

0.2.5,1.- Tecnoligicas

Se refiere a facilitar el uso sistemdtico de la informacion técnica
especializada. de equipo y maquinaria moderna. laboratorios cientificos y
Tecnologicos, con el objeto de elevar la productividad y calidad de los productos
de las empresas integradas. Las principales funciones dentro de esta drea se

pueden resumir de la siguiente manera:

* Adquisicion, adaptacion, asimilacion e innovacion tecnolégica.

* Madernizacion de la maquinaria y equipo.

e Plancacion del proceso productivo.

o lnstalacion de laboratorios para la investigacion y desarrollo, los que podran
realizar desarrollo de prototipos; diversificacion y desarrollo de nuevos
productos. asi como pruebas de resistencia de materiales y control de calidad.

e Suhcontratacion para implantar tecnologias especializadas.

o Adopcion de programas continuos de calidad.

6.2.5.2,- Promocion y Comercializacion.

Se refiere a los esfuerzos por incrementar ¢l mercado actual y potencial
de exportacion de las empresas integradas. asi como para disminuir los costos de
distribucion. mediante la consolidacion de ofertas, elaboracion conjunta de
estudios de mercado y catdlogos promocionales y la participacion en ferias y

promocionales.

o Participacion en ferias y exposiciones.
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e Elaboracion de catdlogos promocionales.
o Bisqueda de mercados tanto nacionales como de exportacion.

e Técnicas de publicidad y mercadotecnia para la venta de sus productos.

6.2.5.3.- Diseito

Contribuir a la diferenciacion de los productos de las empresas
integradas. asi como para mejorar su competitividad mediante innovaciones.
clementos de originalidad y mejoras en los productos. Las principales funciones

SO

o Desarrollo de disefios novedosos, utiles y con calidad que satisfagan las
necesidades del consumidor para lograr mayor penetracion en los mercados.

o Seleccion de diseftos de vanguardia.

o Incorporacion de disefios en sus procesos productivos que den como resultado

productos altamente competitivos.

6.2.5.4.- Subcontratacién.

Tiene como finalidad el complementar cadenas productivas y apoyar la
articulacion de diversos tamaflos de planta, pomoviendo la especializacion, asi
como la homologacién de la produccion, y en consecuencia, una mayor

compentividad. Las principales funciones son las siguientes:

e Lograr la integracion y complementacion de cadenas productivas.

e Buscar la homologacioén de la produccion.

o Orientacion sobre las demandas actuales y futuras de contratistas potenciales.
o Presentar perfiles de subcontratacion requeridos para otras empresas.

e Consolidacion de las ofertas para la fabricacion de partes. piezas y

componentes.
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6.2.5.5.- Financiamiento,

P’romover la obtencion de financiamiento en condiciones de fomento a
ctecto de  favorecer ¢l cambio tecnologico de productos y procesos,
cquipamiento  y  modernizacion de las empresas. Incluyendo aspectos  de
capacitacion, asesoria técnica, medio ambiente, calidad total y de seguridad total

con ¢l tin de incrementar fa productividad. las principales tunciones son:

o Gestionar por cuenta de los socios la obtencion de créditos bancarios.
o Disenar alternativas novedosas de financiamiento.
o Orientacion sobre las diterentes opciones para mejorar su posicion financiera.

o Promocion y tormacion de alianzas estratégicas.

6.2.5.6.- Actividades en Comiin,

Se refiere a la elaboracion de funciones que eviten el intermediarismo y
permitan a las empresas asociadas la adquisicion de materias primas, insumos,
activos y tecnologia en comun en condiciones favorables de precio, calidad y
oportunidad de entrega. Estas actividades también incluyen la obtencion de
cursos de capacitacion empresarial, de mano de obra y el establecimiento de
sistemas  de  informadtica sobre diversos aspectos fiscales, juridicos 'y

administrativos, entre otros.
6.2.5.7.- Otros servicios.
Se refiere a lus demds servicios que se puedan prestar para el optimo

desempeno de las empresas integradas, de tipo administrativo, fiscal. juridico,

informdtico. tormacion empresarial y capacitacion de la mano de obra.
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6.2.6.- Requisitos de las Empresas Integradoras.

o Tener personalidad jurfdica propia y que su objeto social preponderanie sea la
presiacion de servicios especializados de apoyo a las empresas micro,
pequenias y medianas integradas, y que su capital social no sea menor a los

ciencuenta mil pesos.

o Constituirse. con las empresas integradas, mediante la adquisicion. por partes
de ¢stas. de acciones o partes sociales. La participacion de cada unma de las
empresas integradas no podra exceder de 30% del capital social de la empresa
integradora. Las empresas integradas deberan. ademds ser usuarias de los
servicios que presta la empresa integradora. independientemente de que éstos

servicios se brinden a terceras personas.

Podran participar en el capital de las empresas integradoras las
instituciones de la banca de desarrollo. el Fondo Nacional de Empresas de
Sulidanidad y, en general cualquier otro socio. siempre y cuando la participacion
de las empresas integradas represente por lo menos un 75% del capital social de

la integradora.

e No participar en forma directa o indirecta en el capital social de las empresas

inteeradas.

e Tener urt cobertura nacional, o bien circunscribirse a una region, entidad
tederativa. municipio o localidad, en funcion de sus propios requerimientos y

los de sus socius.

e Unicamente percibir ingresos por concepto de cuotas. comisiones y
prestacion de servicios a sus integradas. Podrdn obtener ingresos por otros

i
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conceptos, siempre que éstos representen como mdximo un 10% de sus

ingresos totales.

Que la administracion y prestacion de sus servicios lo realice personal

ciliticado ajeno a las empresas integradas.

Presentar proyecto de viabilidad econdomico financiero en que se senaie el
programa especifico que desarrollard la cmpresa integradora, asi como sus

etapas ™.

Proporcionar a sus socios, algunos de los servicios especializados listados en

el punto 6.2.5. (Funciones de las Empresas Integradoras.)
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6.2.7.- Situacion Actual de las Empresas Integradoras.

Para finales de junio de 1996, tres afios después de haberse publicado el
Decreto que Promueve a la Organizacion de Empresas Integradoras, se
encontraban inscritas en el Registro Nacional de Empresas Integradoras un total
de 188 empresas integradoras. Dichas empresas agrupaban a un total de 9,487

socios y contaban con una inversion de 144.2 millones de pesos.

CUADRO 10
Numero de Empresas Integradoras por Entidad Federativa,
ENTIDAD YOTAL
Chihuahua 36
Distrito Federal 22
Querétaro 17
Baja California 13
Jalisco 13
Puebla
Nuevo Leon
Oaxaca
Sinaloa
Veracruz
México
Sonora
Durango
Guanajuato
Tamaulipas
Tlaxcala
Morelos
Zacatecas
Aguas Calentes
Colima
Guerrero
Nayarit
San Luis Potosi
B. ‘a California Sur
Coahuila
Hidaigo
Quintana Roo
Tabasco
Yucatan
TOTAL 188
Fuente: Registros dos por Las Deb i ¥ Subdek 4 de SECOFIL,
junio de 1996,
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Como se puede ver en el cuadro 10, el estado de Chihuahua cuenta con ¢l
mayor numero de empresas integradoras establecidas (36). Los otros estados que
le siguen y que tienen mds de cinco empresas integradoras establecidas son el
Distrito Federal (22). Querétaro (17), Baja California (13), Jalisco (13). Puebla
(11, Nuevo Leon (8), Oaxaca (8), Sinaloa (6). y Veracruz (6).

CUADRO 11
Empresas Integradoras por Actividad Econémica
Numero Numero de
Giro 80¢i08 integredorss Inversion/4
Servicios 202 27 7.598.80
Comercio as1 24 11,593.30
Alimentos kL] 18 12,739.00
Construccion 179 16 11,3583.00
Agropecuario y Piscicola 408 16 2,753.00
Artesanias 222 " 238.00
Confeccion 180 11 967.80 .
Metalmecanica 268 9 4.350.00
Agroindustria 1,009 8 5.389.00
Muebles de madera 95 8 403.00
Artes graficas IA) 8 327.00
Diversas actividades 1,169 6 33.528.00
Cuero y calzado 120 5 280.40
Eléctrica y electronica 81 5 5.012.00
Textil ] 4 753.40
Autotransporte 860 2 41,200.00 :
Industna llantera “ 2 78.00 .
Plasticos 17 2 73.00 :
Quimica 3 2 104.00 (
Mineria 13 2 65.00 '
Joyena 17 1 102.00 (
Ind. Forestal 9 1 100.00
Editonal 9 1 180.00
tnd Del vidrio 383 1 5,000.00
TOTAL 9,487 188 144,168.70

1/ MILES DE PESOS
Fuenic: Registros envisdos por las Delegach y Subdelega de SECOF. junio de 1996,

En ¢l cuadro 11 se puede observar que los tres giros en donde se
presentan el mayor nimero de empresas integradoras son el de servicios (27),
comercio (24), y alimentos (18). Los giros de las empresas integradoras no

ticnden a concentrarse en ninguna entidad tederativa en lo particular, por o que
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se¢ suelen encontrar empresas integradoras con giros distintos en un mismo

estado.

Si consideramos dnicamente el sector industrial, Los cuatro subsectores
en donde se han presentado el mayor nimero de empresas integradoras son:

construceion (16), confeccion (11) y artesanias (11).

El cambio de mentalidad que demanda en los empresarios el trabajar en
equipo y cooperar, asi como el desconocimiento entre los empresarios de ¢c6mo
llevar a cabo una alianza estratégica, son las principales dificultades internas que

ha entrentado el esquema de empresas integradoras en México.

En julio de 1996 la SECOFI realizé un diagndstico de la situacion de las
empresas integradoras. El principal objetivo de dicho diagnostico fue el recabar
las opiniones de los empresarios y de los directivos de las empresas integradoras
sobre su desempeio. Mediante la aplicacion de una encuesta, a la cual
respondieron 101 empresas integradoras, se recabaron algunos de los siguientes

resultados:

"El 76% de las empresas integradoras manifestaron que la carencia de la
cuitura empresarial para trabajar en equipo es uno de los principales factores que
obstaculizan su desarrollo. El $5% no dispone de una estrategia de plan de
negocios. lo cual vulnera la capacidad directiva, dado que no se definen los
objetivos y metas de la empresa integradora. S6lo ¢l 20% de! personal
administrativo de la empresa integradora también labora en alguna de las
empresas asociadas. En casi la totalidad de las empresas integradoras el
administrador es un “tod6logo”, ya que realiza por si s6lo las funciones de las
areas de ventas, planeacion, compras, finanzas, administracion del personal y

capacitacion. En el 46% de los casos el administrador de la empresa integradora
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desarrolla sus funciones por contrato y en el resto de los casos. la funcion

administrativa la realiza un socio”.”

En un estudio elaborado por el Dr. Guillermo Abdel Musik del Centro de
Estudios de Competitividad del Instituto Tecnolégico Auténomo de Meéxico
(ITAM). s¢ menciona que la principal problemdtica interna de las empresas
integradoras son la falta de cultura de asociacion, el desconocimiento de la

figura y la desconfianza entre socios.

No obstante lo anterior, también existen datos positivos en la encuesta
aplicada por SECOFI. Por ejemplo, se sefiala que ¢l 69% de las empresas
integradoras ha logrado mejorar la posicion de sus asociados en el mercado
nacional, el 78% menciona haber mejorado sus técnicas de comercializacion, ¢l
70% manifiesta que con la integracion, las empresas socias han elevado su nivel
tecnoldgico. El 81% dice haber mejorado la calidad de sus productos y/o

SETViCios.

Pese a la lentitud de su evolucién y a las dificultades que ha enfrentado el
esquema de empresas integradoras en México, su promocién debe de continuar.
El éxito que ha tenido un ndmero importante de empresas integradoras es prueba
de que ¢l esquema si funciona. Como pardmetro, modelos semejantes en paises

como ltalia han tomado 50 aflos para consolidarse.

“ Dingnostico de Empresas Integradoras realizado por la Direccion General de Promocion de lus Micro,

Pequenas y Medianas Empresas y de Desarrollo Regional en julio de 1996.
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6.2.7.1.- Casos de Empresas Integradoras con Exito en la Industria de la

confeccién.

A continuacion se exponen algunos casos de éxito del esquema de

cimpresas integradoras en la industria de la confeccion:

“Dee Grand: Los socios son cinco empresarios de la industria de la
confeccion que operan en el Distrito Federal. Su Objetivo principal fue
conjuntar sus capacidades de manufactura para maquilar prendas de vestir
provenientes de Estados Unidos. Sus expectativas de desarrollo a corto y largo
plazo son favorables, ya que tienen un nimero creciente de pedidos debido a la

alta calidad de sus productos.

Grupo Empresarial Atotonilco, S.A. de C.V.: Es un grupo de diez
cmpresas de la confeccién que se localiza en los Altos de Jalisco. Los resultados
positivos se han fincado en una capacitacion sistemdtica de la fuerza de trabajo y
de los duefios de las empresas, fundamentalmente en las dreas de disedo,
manufactura y comercializacién. A la fecha exportan al mercado estadounidense

¢l 60% de la produccion y estdn en franco crecimiento”.”

Corporacion Industrial de Tejido de Punto de Hidalgo : “Esta
cmpresa integradora agrupa a 400 productores de prendas de vestir a base de
tejido de punto como, entre otros, suéteres, chalinas, blusas y mallas. Las
funciones principales de la integradora son la compra en comin de materias
primas, el disefio y la comercializacion de los productos fabricados por las

empresas integradas. En cuanto a crédito, la empresa integradora logré

Guta para la Promocion de Empresas Integradoras. Direccion General de Promocion de las Micro,

Pequenas y Medianas Empresas y de Desarrollo Regional, Pag. 23
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conseeuir un crédito otorgado por NAFIN por medio del Promyp de 500,000

pesus a un plazo de dos afos, con seis meses de gracia."*

Chamarras y Confecciones Xoxtla: “"Esta empresa integradora se
constituyo el 11 de junio de 1993 y agrupa a 52 fabricantes de chamarras de San
Miguel Xoxtla, Puebla. Dichos productores se habian empezado a especializar
en lu confeccion hace 40 afos y siempre habian fabricado y vendido
independientemente. Ante la posibilidad de formar una empresa integradora, los
productores de Xoxlta se interesaron principalmente por la posibilidad de
comprar materias primas en comun, ya que agrupados podfan adquirir, en
volumen. mejores precios y por tanto vender mds a menores precios. Entre los

beneticios que han disfrutado los productores de Xoxtla destacan los siguicntes:

o Desde el primer pedido de la empresa pudo negociar pagos de contado con la
cadena comercial.

o Han recibido varios cursos que ofrece NAFIN por medio de ciertas
instituciones, sobre diseito, alta costura, y temas gerenciales.

¢ Estin realizando compras en comin y eso les permite acercarse directamente
al tabricante, adquirir con mds calidad y a mejor precio.

o En la actualidad, estdn pensando en comprar algunas miquinas, que ningun
empresa en lo individual podria adquirir o utilizar plenamente, las cuales
darin servicio a todos: una ojaladora; una eloboradora de resortes, otra para
pegar broches; una cortadora de telas, y un equipo de computadoras para
diseno y administracion.

o Por pertenecer a la empresa integradora, tienen derecho a dos tipos de
crédito: a) préstamo individual con recursos de NAFIN pero intermediado
por un fondo del gobierno del estado (FINEP), y b) un crédito de cuasicapital

a la emrpesa integradora para gastos de operacion y compra de insumos.

" Banco Nacional de Comercio Exterior, Comercio Exterior Vol. 47 Num. 1, México, enero de 1997, Pag. 46
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Actualmente. los productores de Xoxtla tienen planes para exportar y
estan levando a cabo estudios para identificar los canales de distribucion mas
adecuados. Parece que estdn a punto de conseguir sus primeros pedidos para el

extranjero. ™

“lhad Pag. 46 - 48
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CONCLUSION

A través de la presente tesis se probé la hipdtesis de que la apertura
comercial emprendida por México no representa una amenaza para las PYMES

en México, si no méds bien una oportunidad para que crezcan y se desarrollen.

Si bien es cierto que la apertura comercial es una oportunidad para estas
empresas, también es cierto que representa un gran reto. En esta tesis se
planicaron tres instrumentos que, bien utilizados, ayudan a superar |la
problemdtica inherente de las PyMES e¢n México, ofreciendo asi las

herramientas necesarias para que estas empresas enfrenten con €xito este reto.

Las disciplinas establecidas en los Tratados de Libre Comercio es el
primer instrumento que tienen las PyMES para hacer frente a la apertura
comercial. Como resultado de estas disciplinas, hoy las PyMES cuentan con
acceso privilegiado a los mercados mds importantes del mundo, asi como con un
marco regulatorio claro y justo que les permite competir en las mismas

circunstancias que las grandes empresas.

El segundo instrumento, los programas de fomento a las exportaciones.
ofrece a las PyMES facilidades administrativas y fiscales para exportar.
Asimisino, fomenta la integracion de las PyMES con las grandes empresas

exportadoras.

El tercer instrumento es la formacion de alianzas estratégicas a través del
¢squema mexicano de empresas integradoras. Como se vio ¢n la presente tesis,
dicho esquema permite que las PyMES en México tengan la posibilidad de
formar alianzas estratégicas, y ademds disfrutar de los beneficios fiscales y

administrativos que otorga dicho esquema.
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Si bien es cierto que los instrumentos anteriormente sefalados no son
automaticos, en esta tesis se comprobo que si funcionan. Para ello. se utilizd
como caso practico a la industria de la confeccion, la cual integrada en su
mayoria por PyYMES ha logrado enfrentar con éxito el reto que representa la

apertura comercial utilizando dichos instrumentos.

Como se vio, la apertura comercial emprendida por México se encuentra
mmersa en un proceso de integracion mundial que va a continuar con o sin
México. Por lo tanto, los empresarios al frente de las PyMES tendrin que
cambiar su manera de pensar y de hacer negocios en la medida que exista mds

competencia internacional.
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ANEXO 1:

Decreto que Promueve la Organizacién de Empresas Integradoras,
publicado en el Diario Oficial de la Federacién el viernes 7 de mayo de 1993:

Articulo lo.- El presente Decreto tiene por objeto promover la creacion,
organizacion, operacion y desarrollo de empresas integradoras de unidades
productivas de escala micro, pequeiia y mediana, cuyo propdsito sea realizar
gestiones y promociones orientadas a modernizar y ampliar la participacion de
lus cmpresas de estos estratos en todos los 4mbitos de la vida economica

nacional.

Articulo 20.- El Ejecutivo Federal por conducto de la Secretaria de Comercio y
FFomento Industrial, en coordinacion con los gobiernos de los estados y la banca
de desarrollo, y en concertacion con los organismos empresariales, fomentara la

creacion, organizacion, operacion y desarrollo de empresas integradoras.

Articulo 3o.- Las empresas que deseen hacerse acreedoras a los beneficios que
otorga ¢l presente Decreto, deberdn solicitar su inscripcion en el Registro
Nacional de Empresas Integradoras, el cual estard a cargo de la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial.

Artfculo 40.- Para obtener su inscripcion en el Registro Nacional de Empresas
Integradoras. las empresas integradoras deberan cumplir con los siguientes

requisitos:

l.- Tener personalidad juridica propia y que su objeto social
preponderante sea la prestacion de -servicios especializados de apoyo a las

empresas micro, pequenas y medianas integradas;



IL.- Constiwirse, con las empresas integradas, mediante la adquisicion,
por partes de éstas, de acciones o partes sociales. Las empresas integradas
deberin, ademds. ser usuarias de los servicios que presta la empresa

integradora;

l11.- No participar en forma directa o indirecta en el capital social de las

cmpresas integradas;

IV.- Tener una cobertura nacional, o bien cincunscribirse a una region,
entidad  federativa, municipio o localidad, en funcion de sus propios

requerimientos y los de sus socios;

V.- Unicamente percibir ingresos por concepto de cuotas y prestacion de

Servicios;

VI.- Que la administracion y prestacion de sus servicios lo realice

personal calificado ajeno a las empresas asociadas;

VIL.- Proporcionar a sus socios, algunos de los siguientes servicios

especializados:

a) Tecnoldgicos, cuyo objetivo serd faciliar el uso sistemdtico de
informacion técnica especializada, de equipo y maquinaria moderna. de
laboratorios cientificos y tecnolégicos, asf como de personal calificado, entre
otros, para elevar la productividad y la calidad de los productos de las empresas
integradas;

b) Promocion y comercializacion, con el propésito de incrementar y
diversificar la participacion de las empresas integradas en los mercados interno y

de exportacion, asi como para abatir los costos de distribucion, mediante la



consolidacion de ofertas, elaboracion conjunta de estudios de mercado y

catalogos promocionales y la participacion en ferias y exposiciones;

¢) Disefo, que contribuya a la dilerenciacion de los productos de las
cmipresas integradas, para mejorar su competitividad. Igualmente, el desarrollo y
aplicacion de innovaciones y elementos de originalidad que impriman a los

productos caracleristicas peculiares y propias;

d) Subcontratacion de productos y procesos industriales, con el fin de
complementar cadenas productivas y apoyar la articulacion de diversos tamanos
de planta, promoviendo la especializacién, asi como la homologacion de la

produccion y, en consecuencia, una mayor competitividad;

¢) Promover la obtencién de financiamiento en condiciones de fomento a
clecto de favorecer el cambio tecnoldgico de productos y procesos,
equipamiento y modernizacion de las empresas, con base en esquemas especiales
de caricter integral que incluyan aspectos de capacitacion y asesoria técnica,
medio ambiente, calidad total y de seguridad industrial, orientados a incrementar

la competitividad;

1) Actividades en comiin, que eviten el intermediarismo y permitan a las
empresas asociadas la adquisicion de materias primas, insumos, activos y
tecnologia en comun en condiciones favorables de precio, calidad y oportunidad

de entrega, y

£) Otros servicios que se requieran para el Optimo desempeiio de las
empresas  integradas, de tipo administrativo, fiscal, juridico, informatico,
formacion empresarial y capacitacion de la mano de obra.

En el caso de Uniones de Crédito. prestar por lo menos dos de los

servicios sefalados en la fraccion anterior.
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Articulo 8o, Las empresas integradoras se podrdn acoger al Régimen
Simplificado de las Personas Morales que establece ¢l Titulo II A de la Ley del
Impuesto Sobre la Renta y las reglas de cardcter general que establezca la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, por un periodo de cinco afos. a partir
del inicio de sus operaciones, siempre que los ingresos propios de su actividad
no rebasen el factor que resulte de multiplicar quinientos mil nuevos pesos por ¢l
numero de socios, sin que esta cantidad exceda de diez millones de nuevos

pesos, en el ejercicio.

Artfculo 60.- La banca de desarrollo diseflard programas especiales de apoyo

para las empresas integradoras.

Nacional Financiera, S.N.C., apoyar4 a los socios otorgandoles créditos
a través de intermediarios financieros para que puedan realizar sus aportaciones
al capital social de la empresa integradora; asimismo, otorgari a los
intermediarios financieros garantfas complementarias a las ofrecidas por las

propias empresas integradoras y/o sus socios.

Articulo 70.- Con el objeto de facilitar la creacién de empresas integradoras, se

adoptaran medidas que eliminen obstdculos administrativos, para lo cual:

.- Las dependencias y entidades de la Administracién Publica Federal,

deberdn adoptar mecanismos de apoyo en la esfera de sus competencias, y

II.- El Ejecutivo Federal, por conducto de la Secretarfa de Comercio y
Fomento Industrial, promoverd convenios y acuerdos con los gobiernos de las
entidades federativas en los que se cstablezcan apoyos y facilidades

administrativas que fomenten y agilicen su establecimiento y desarrollo.



Articulo 8o.- Las empresas integradoras podrén realizar los trdmites y gestiones
de sus socios a través de la Ventanilla Unica de Gestion y de los Centros

NAFIN para el Desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa.

Decreto que Modifica al Diverso que Promueve la Organizacion de
empresas Integradoras, publicado en el Diario Oficial de la Federacion el
martes 30 de mayo de 1995:

Articulo lo. Se reforman los articulos 4o., fracciones Y, II, V, VI, VII incisos
b. fy g 50.; 60., y 7o primer parrafo, y se adicionan el inciso h) a la fraccion
VII del articulo 40., y un dltimo pdrrafo al articulo 70., para quedar como

sigue:

Articulo 4o:

1. Tener personalidad juridica propia, que su objeto social preponderante
consista en la prestacion de servicios especializados de apoyo a la micro,
pequena y mediana empresa integrada, y que su capital social no sea_inferior a
cipeuenta 1njl nuevos pesos.;

Il. Constituirse, con las empresas integradas, mediante la adquisicion,
por parte de éstas, de acciones o partes sociales. La participacion de cada una de
las empresas integradas no podréd exceder de 30 porciento del capital social de la
empresa integradora. Las empresas integradoras deberdn, ademds, ser usuarias
de los servicios que preste la integradora con_jndependencia de que estos
servicjos s¢ brinden a terceras personas;

Podri
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V. Percibir ingresos exclusivamente por concepto de cuotas, comisiones
y prestacion de servicios a sus integradas. Podrdn obtener ingresos por otros

1] )

V1. Presentar proyecto de viabilidad economico financiero en que se

senale el programa especifico que desarrollard la empresa integradora, asi como

sus etapas;
VIL.. b) Promocion y comercializacidn de los productos y servicios de
las_cmpresas integradas, con el propdsito de incrementar y diversificar su

participacion en los mercados internos y de exportacion, asi como para abatir los
costos de  distribucién, mediante la consolidacién de ofertas, elaboracion
conjunta de estudios de mercado y catdlogos promocionales y la participacion en

terias y exposiciones;

1) Actividades en comun, que eviten el intermediarismo y permitan a las
empresas jntegradas la adquisicion de materias primas, insumos, activos y

tecnologia en comun, en condiciones favorables en precio, calidad y oportunidad

de entrega;
g) Fomentar ¢l aprovechamiento de residuos industriales. con ¢l
roposito ili i i iclaj ibui
preservacion del medio ambiente, y

h) Otros servicios que se requieran para el optimo desempefio de las

empresas integradas, como son los de tipo administrativo, fiscal, juridico,

e



inforniitico, formacion empresarial, capacitacion de la mano de obra, mandos

medios y gerencial.

Articulo So. Las empresas integradoras podran acogerse al Régimen

Simplificado de las Personas Morales que establece la Ley del Impuesto Sobre la

Renta. por un periodo de diez aflos, y a la resolucion que otorga facilidades

administrativas a los contribuyentes que en la misma se sefalan, a partir del

inicio de sus operaciones.

de riesgo. Asimismo, apoyard a los socios otorgdndoles créditos a través de los

intermediarios financieros para que puedan realizar sus aportaciones al capital

social de la empresa integradora.

Articulo 70. Con ¢l objeto de facilitar la creacion y desarrollo de las empresas
integradoras, se adoptardn medidas que eliminen obstdculos administrativos.

para lo cual:

Las empresas | i los s  alt
temporal_par i i6 re :0 io
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Nota: Para efectos de referencia, el texto subrayado corresponde a los cambios

etectuados al decreto original,



BIBLIOGRAFIA GENERAL

I. Robert Porter Lynch, Business Alliances Guide The Hidden Competitive
Weapon. By John Wiley & Sons, Inc., 1993.

2. Jordan B. Lewis, Alj icas; 0 C ollarlas
Administrarlas Para Beneficio Mutuo, Javier Vergara Editor. S.A., mayo de
1993

3. Cordoba Fuentes Luinni Edgar, Alianzas Estratégicas: Como Integrarlas y
Concretarlas con Exito, Direcciéon Ejecutiva de Desarrollo de Servicios
Promocionales : Instituto de Formacion Técnica, Noviembre de 1996.

4. SECOFL. Lo que Usted Desea Saber sobre Empresas Iptegradoras. México,
1995.

&, Borja Navarrete, Gilberto; Director General d¢ NAFIN, Programa de Apoyo

a_Empresas Integradoras, Ponencia en la Reunién sobre Empresas Integradoras,
México, 28 de septiembre de 1995.

6. Subsccretaria de Promocion de la Industria y el Comercio Exterior de

SECOFI, Diagnostico d¢ Empresas Integradoras, México, julio de 1996.

7. Subsecretaria de Promocion de la Industria y el Comercio Exterior de

SECOFL. Guia Para la Promocién de Empresas Integradoras, México. julio
de 1996.

8. Subsecrctaria de Promocion de la Industria y el Comercio Exterior de

SECOFI, Reégimen Fiscal de las Empresas Integradoras, México, octubre de
1996.

9. Musik Abdel Guillermo,_El Programa de Empresas Integradoras en México:
Evajuacidn y Propuestas, Centro de Estudios de la Competitividad del ITAM,
México, 1996.

119



10. Mestre Von Bertrab Jorge, Costos Economicos del Cumplimiento de las
Reglax de Origen en Areas de Libre Comercio, Tesis (ITAM), México, 1996.

11. Banco Nacional de Comercio Exterior, Comercio Exterior, Las Empresas
Pequenas y Medianas ], Vol. 47 Nim. |, México. enero de 1997.

12. Banco Nacional de Comercio Exterior, Comercio Exterior; Las Empresas
Pequenas y Medianas I1, Vol. 47 Nam. 1, México, febrero de 1997.

13. SECOFI, Evaluacion de los Instrumentos de Apoyo a las Pequefas y
Medianas Empresas, México, marzo de 1995.

14. Tercero Ramos Raul, Marco Institucional v Legal Para ¢l Fomento a la
Pequeda y Mediana Empresa, Subsecretario de Normatividad y Servicios a la

Industria y al Comercio Exterior, Ponencia del 7 de mayo de 1997.

18. Subsecretaria de Normatividad y Servicios a la Industria y al Comercio

Exterior de SECOFI. Diagndstico de la Micro, Pequeda y Mediana Empresa,

Meéxico, tebrero de 1996.

16. La Jornada, Las Pequefias Empresas en ¢l Mundo, Seccion econdmica del

lunes 8 de marzo de 1993.

17. Banco Nacional de Comercio Exterior, Negocios; Textil y Confeccion,
Publicacion mensual, Ao §, Nim. 85, octubre de 1996.

I18. Banco Nacional de Comercio Exterior, Negocios; Latinoamérica; Mercado

Natural para la Pequeda v Mediana Empresa. Publicacion mensual. Ano S,
Num. 51, junio de 1996.

19. Trabajo conjunto de la Direccién General de la Industria Mediana y Pequena
de la SECOFI, Organizacion de Estados Americanos (OEA), Organizacion de
Nacioncs Unidas para el Desarrollo Industrial, Politicas de Fomento g la

Scnc mmﬁuca Num 3, México, 1996.

120



20, Organisation tor Economic Co- operation and Development, Best Pragtice

Policies for Small & Medium-Sized Enterprises. 1996 Edition.

21. Vilencia Rodriguez Joaquin,_Como Administrar Pequeias y Medianas
Empresas, Ediciones Contables y Administrativas, S.A. de C.V., segunda
edigion. México,1991.

22. Nacional Financiera (NAFIN)._Estudio de la Cadena Textil - Vestido,
Prodesa Mexicana, México, octubre de 1996.

23. Subsecretarfa de Comercio Exterior e Inversién Extranjera, Diagndstico de
la Industria Textil y de la Confeccidn, México, abril de 1995.

24. Cspinosa Villareal Oscar, El Impulso a la Micro, Pequefia y Mediang
Empresa, México, 1992.

28. Subsecretaria de Comercio Exterior e Inversion Extranjera de la SECOFI,

odo _lo S striz aquilado

Exportacidn, México, 1995,

26, SECOFI. Programa de¢ lmportacion Temporal para Producir Articulos de
Exportacién, México, 1996.

27. SECOFI, Devolucién de Impuestos de Importacién a los Exportadores.
Meéxico, 1996.

28. SECOFI, Constancia de Exportacion, México, 1996.

29. SECOFI, Empresas Altamente Exportadoras, México, 1996.
M. SECOFI, Programa de Politica Industrial v Comercio Exterior. Mexico.
1995.

31. SECOFI, Tratado de Libre Comercio de América del Norig, Porrua,

Prumera Edicion, México, 1993,

121



>

32. Banco Mundial. World Development Report 1993, Oxford University Press.
Washington, D.C., 1993,

33. Banco Mundial, World Development Report 1994, Oxford University Press,
Washington, D.C.. 1994.

122



	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo I. Marco Conceptual
	Capítulo II. Problemática de la Pequeña y Mediana Empresa 
	Capítulo III. La Globalización y los Tratados de Libre Comercio Suscritos Por México    
	Capítulo IV. La Industria de la Confección en México 
	Capítulo V. Programas de Fomento a las Exportaciones 
	Capítulo VI. Alianzas Estratégicas 
	Conclusión
	Anexos
	Bibliografía General

