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La problemdtica de las PyMEs

Introduccion.

En tres lustros la economia mexicana ha cambiado totalmente, de un pais
proteccionista con una produccién destinada al mercado interno, México ha pasado a
una etapa de intensa apertura comercial vinculando con elio su industria a la produccion
mundial, dejando atras la etapa de sustitucién de importaciones, impulsando las
exporiaciones no petroleras. De hecho, en la década de los noventa, el sector
exportador se ha convertido en el principal motor de la economia mexicana. En este
contexto la tasa de crecimiento de las exportaciones de 1985 a 1998 crecid en 12 por
ciento anual. Un detonante de esta expansidn es el crecimiento de la industra
manufacturera cuyas exportaciones son las mas significativas det Comercio Exterior, ya
que de 1985 pasaron de diez mil millones de délares a 106 mil millones de dolares.
Reflejo de este aumento es que en 1985 la industria manufacturera sélo participaba con
la tercera parte de las exportaciones y hoy lo hace con un noventa por ciento.

En menos de una década varias ramas de la industria nacional estan totaimente
vinculadas a la infernacionalizacién de la produccién, sin embargo, ante la ausencia de
una politica industrial definida con claridad, se ha dejado la iniciativa del desarroilo
afectando con ello la integracién de las cadenas productivas perdiendo articulacidn en
el aparato productivo, daffiando a muchos de l0s sectores industriales del pais Si ese
efecto ha sido grave para la planta industrial en su conjunto, lo ha sido mas para las
pequenas y medianas empresa (PyMEs), que a pesar de ser [as unidades productivas
que por excelencia generan empleo, no han side objeto recientemente de programas o
de medidas de atencion especial.

Las grandes empresas orientan sus decisiones de inversién cada vez mas a
incorporar afta tecnoclegia, son capaces de crecer y modernizarse sin aumentar de
manera equivalente su contingente de trabajadores. En cambio, la pequefia empresa se
presenta como una alternativa mas abierta en oportunidades y mas accesible, requiere
de mucho menos capital que los establecimientos mayeres para iniciar sus actividades,
y en proporcién al capital inverfido, ocupa mas personal que aquellas. Por otra parte,
los bienes y servicios gue producen y disiribuyen son por lo general productos basicos v
sumamente competidos.
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Al no ser unidades economicas sumamente concentradas, fienen escasas
exigencias tecnoldgicas de capital e infraestructura, lo que les oforga una amplia
capacidad para ubicarse en cualquier espacio, asi sea en los mas antiguos centros de
las ciudades, en la periferia urbana o en zonas apartadas del medio rural. Las
pequeias y medianas empresas (PyMES) cuentan con un conjunto de atributos gue
conviene recordar. Desde un ambito social, es una verdadera esponja ocupacional y
una vélvula de escape a las tensiones sociales provocadas por la escasez de empleos
remunerados y por diversas crisis a que se ha enfrentado la sociedad, tambien poseen
mayor flexibilidad para adaptarse a las nuevas circunstancias del mercado.

Cabe mencionar que en su estructura interna tienen ciertas caracteristicas; cuentan
con muy poca gestion y organizacion, baja eficiencia y por o tanto baja productividad,
intensivas en mano de obra la que generaimente es de muy baja calificacion e
improvisada; serios problemas de regulacién e incumplimiento con las disposiciones
gubernamentales, en particular con las de caracter fiscal por complejas y burocraticas.
Ademas es facil encontrar en estas empresas desorganizacion interna, lo que les
dificulta involucrarse en el proceso econdmico. Como consecuencia de lo anterior
cuentan con una muy limitada capacidad financiera y con potas oportunidades de
acceder a crédito oportuno y barato.

Alin cuando existe una gran variedad de programas y apoyos, pocos han puesto
enfasis en el desarrollo del potencial exportador de las PyMEs. continuamente se
invoca a que participen en la actividad exportadora, pero no se asegura un seguimiento
a través de mecanismos y medidas especificas de accién, ademas hace falta una
coordinacion entre las instituciones de apoyo ligadas al sector externo, el marco general
de los programas de fomento no es propicio para la creacion y el desarrolio de canales
de comercializacion para exportaciones da las PyMEs.

Para que las PyMEs puedan sobrevivir y triunfar en un ambiente de globalizacién,
es necesario gue desarrollen una estrategia competitiva. De acuerdo con el Dr Michael
Porter fa estrategia competitiva debe ser fruto de una perfecta comprension de la
estructura del sector y de cdmo estd combinado. Para cualquier sector, ya sea nacional
o internacional, la naturaleza de este se compone de cinco fuerzas competitivas

Las cinco fuerzas competitivas que determinan la competencia en un sector son: la
amenaza de nuevas incorporaciones, la amenaza de productos o servicios sustitutos, el
poder de negociacion con proveedores y compradores y la rivalidad entre los
competdores existentes. Ante esta situacion la PYME debe de elegir una posicion
dentro del sector. El posicionamiento comprende el enfoque generail de la empresa en
el que atafie a su forma de competir, las PyMEs alcanzaran el éxito con relacion a sus
competidores si cuentan con una ventaja competitiva sostenible.
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La ventaja competitiva debe anafizarse conjuntamente con el ambito competitivo o
alcance estratégico que la empresa pretenda alcanzar, esto es, variedades del producto
que fabricara, los canales de distribucion que empleara, los tipos de compradores a
guienes servira, las zonas geograficas en las que vendera y el conjunto de sectores
afines en los que también competira.

La esirategia define la configuracién de sus actividades y la manera en que se
relacicnan. La ventaja competitiva resulta si la empresa posee la habilidad para realizar
estas acfividades de manera global con menores costos que sus competidores ©
realizarse de tal forma que se diferencien y logren dar un mayor valor al comprador que
esté dispuesto a pagar un precio mayor.

El Dr. Porter nos dice que para que una accion aicance el éxito en un sector en
particular debe poseer los cuatro atributos genéricos, los cuales conforman el entorno
en que han de competir las empresas locales y que fomenta o entorpece la creacion de
una ventaja competifiva: a) Los factores de produccién son insumos necesarios para
competir en cualquier sector, tales como mano de obra, tierra cultivable, recursos
naturales, capital e infraestructura. b) Las naciones consiguen ventaja competitiva en
los sectores donde la demanda interior brinda a las empresas locales una imagen de
las necesidades del comprador mas clara que la que pueden tener sus rivales
extranjeros ¢) La presencia ¢ ausencia en la nacidn de sectores proveedores y
sectores afines que sean internacionalmente competitivos. d) Las condiciones vigentes
de la naci6n respecto a como se crean, organizan y gestionan las compafias, asi como
la rivalidad doméstica.

Existen dos variables determmantes de la ventaja competitiva, la primera es la
casualdad, ya gue este tipo de acontecimientos crea discontinuidades que propician
algunos cambios en la composicion competitiva, por ejemplo, cambios en los mercados
financieros mundiales, decisiones politicas en gobiernos extranjercs, etc., la segunda
variable es el papel que desempefa el gobierno ya gue influye en [os cuatro
determinantes, ya sea positiva o negativamente. La politica gubernamental influye en la
estructura, estrategia y rivalidad de la empresa, por medio de mecanismos tales como
la regulacién de los mercados de capitales v |a politica fiscal.

Por ello es vital reconoccer que las PyMEs son un elemento importante para
fomentar el desarrollo economico vy social en México a fin de alcanzar los objetivos de
progreso tecnologico, competitvo y requerimientos en materia de creacion y
mejoramiento del nivel de vida en nuestro pais No obstante, este tipo de empresas
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enfrentan problemas como una deficiente cultura exportadora, modesta capacidad de
innovacién, fragilidad en su estructura administrativa y la falta de apoyos financieros via
crédito o inversién que les permitan participar activamente en las operaciones de
exportacion de sus productos.

Ante estd situacion es necesario el desarrollo y fortalecimiento de la PyMEs
mexicanas en su estructura interna en cuanto a organizacion, administracién,
productividad, capacitacion, competitividad, desarrollc tecnolégico con la finalidad de
crear una conciencia empresarial y exportadora, y con ello aumentar la confianza hacia
las instituciones gue brindan financiamiento.

El presente trabajo contiene cuatro capitulos, en el primero se estudia el proceso de
internacionalizacion de las PyMEs, aqui el lector encontrara la definicién de la PyME, su
aportacién econémica y social, sus ventajas y desventajas. Los apoyos que brindan los
paises desarrollados a sus PyMEs, tal es el caso de ltalia, Espafa, Estados Unidos y
Canada. También conoceremos los apoyos gue brinda el Banco Interamericano de
Desarrollo. En el segundo capitulo se analizan los efectos de la apertura comercial en
las PyMEs, es decir, la competitividad que enfrentan a nivel nacional & internacicnal y
cual es el papel que desempefian en el Tratado de Libre Comercio de Ameérica del
Norte.

En el tercer capitulo se analizan los obstaculos que enfrentan las PyMEs para
meursionar en los negocios de exportacion, desde la investigacion de mercados, la
preparacion de su producto, el establecimiento de contactos en el exterior, las
preferencias arancelarias, los elementos que regulan las transacciones de comercio
exterior, asi como Jos obstaculos para iniciar sus exportaciones.

Finalmente en el cuatro capitulo se estudian los programas de promocién y apoyo a
fa actividad exportadora de las PyMEs promovidos por el Banco Nacional de Comercio
Exterior, Nacional Financiera y la Asociacién Nacional de Importadores y Exportadores
de la Republica Mexicana. También se brindan alternativas a los empresarios para gue
sean mas competitivos, utilizando los esquemas de asociacionismo, alianzas
estratégicas, coinversiones, participando en un consorcio de exportacion ¢ en una
impresa integradera



CAPITULO 1

Proceso de internacionalizacién de las pequenas y
medianas empresas.
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1. Proceso de internacionalizacidn de las pequefias y medianas empresas.

Ciertamente, llega un momento en la vida de toda empresa con éxito en que no
es facil seguir creciendo en su mercado habitual, puesto que todos los mercados
llegan a su punto de saturacion. Como consecuencia las empresas suelen optar por
dos opciones: mantenerse dentro de su pais, entrando en otros terrenos
{diversificacién de productos o integracion vertical), o mantenerse en su linea de
produccion, perc atacando nuevos mercados. Es el caso, de Espana y de muchos
paises Latinoamericanos, en los que se constituyen grandes grupos empresariales
muy diversificados, pero con poca © nula proyeccidn exterior. La decision de
convertirse en internacional es una de ias mas importanies en la vida de una
empresa.

El proceso de internacionalizacion suele iniciarse con el despertar de la idea,
gue puede producirse de millliples maneras, la mayoria de ellas no planeadas.
Aungue en ocasicnes surge de un analisis sistematico de las posibilidades de
expansién de la empresa en reuniones de la direccion general que descubre en otro
pais [a oportunidad de vender su producto.

Existen impulsores o promotores de este proceso, tanto internos como externos
a la empresa. Entre los externos estén las camaras de comercio, las asociaciones
industriales, los bancos, las agencias gubernamentales (especialmente las
dedicadas a la promocion de las exportaciones), y otras empresas Entre estas
dlfimas se encuentran las firmas que compran empresas pequefias y las presionan
para exportar, las empresas extranjeras que sclicitan productos, componentes, o
magquinaria, etc.

Los impulsores internos suelen ser miembros de la alta direccidn que estan
interesados en iniciar el proceso. Tienen una actitud internacional y creen que la
empresa posee una ventaja competitiva que le permitird entrar con éxito en otros
paises. Esta ventaja puede estar basada en productos que tienen cualidades
tnicas, © un gran avance tecnoldégico, comercial, etc. que ha desarrollado la
empresa.
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Las firmas que emprenden el procesa de internacionalizacion deben estar
preparadas para superar una serie de obstéculos financieros, comerciales,
logisticos, culturales y legales. Estos son ingredientes que hacen mas compleja y
arriesgada la operacion internacional.

« los obstaculos financieros mas comunes suelen ser la falta de adecuados
créditos a la exportacion que permitan cubrir el largo ciclo entre fa elaboracién de
un pedido y el cobro final al cliente extranjero, ¥ la gran fluctuacion de las
monedas, que dificulta mucho la planificacion financiera y afecta
significativamente la rentabilidad de las operaciones internacionales.

¢ Los obstaculos comerciales mas habituales son el desconocimiento de
oportunidades comerciales y el dificil acceso a compradores potenciales en &f
extranjero, la falta de contactos en los mercades de destino y de conocimientos
de la estructura de distribucion, practicas comerciales, etc.

e Las dificuliades logisticas crecen con la lejania de fos mercados y se manifiestan
en costosos viagjes para explorar los mercados, altos fletes, elevados costes de
coordinacion y control, etc. Los problemas culturales mas frecuentes provienen
de la diferencia de idiomas, desconocimiento y falta de sensibilidad a los gusios,
costumbres y tradiciones de los diferentes paises, etc.

+« Enfre las restricciones legales mas usuales estdn las impuestas por los
gobiernos, especialmente las del pais que recibe la exportacidon o la inversion
directa. En el caso de una exportacion, se puede distinguir entre barreras
arancelanas y no arancelarias. Las primeras son los aranceles ¢ derechos
aduaneros, que pueden ser parejos para todos los bienes o diferenciados, y
adoptar diversas formas, tales como un porcentaje sobre el valor de la
mercancia, un tanio fijo por unidad, etc. Las barreras no arancelarias son
innumerables, perc las mas conocidas son las cuotas, controles sanitarios,
especificaciones técnicas, normas de seguridad, etc.

» Los pnncipales obstaculos a la inversion directa son los controles a la propiedad
de las empresas. Algunos paises prohiben emprésas con ur 100 por 100 de
propiedad extranjera e incluso la restringen a menos del 50 por 100 de capital,
obligandolas a formar joint-ventures’ con empresas locales. Otros obstaculos
comunes a la inversién directa son las restricciones para la repatriacion de
beneficios, la obligacion de fabricar productos con contenido local, ete.

! Una joint-venture, mversion conjunta o coinvers:én, s un acuerdo contractual entre dos o mas empresas que
aportan capital u otro tipo de activos (tecnologia, maquinaria, etc) para crear urna nueva empresa En el plano
mtermacional, el caso mds usual consiste en una empresa extranjera y una empresa local que deciden emprender
Juntas una aventura en el mercado de la Gitima, compartiendo la propiedad v el control de la misma

Normaimente la empresa extranjera aporta capital y tecnologia, mientras que el socio local aporta capital,
conocimentos de mercado local y acceso al msmo Estos aportes reflejan las ventajas de una joint-venture para las
partes. Para lz empresa intemacional, este acuerdo de cooperacién con la firma local e pernute entrar en el mercado
de destino invirtendo menos capital que ¢l caso de una subsidiana propia, con lo cual el nesgo es menor, y ademas
le da un acceso a un mercado desconocido en lo que se refiere o gastos y necesidades de los chentes, practicas
comerciales locales y canales de distiibucion
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Por tanto, el avance de la empresa en el terreno internacional no suele ser brusce,
sino gradual y cauteloso, buscando familiarizarse poco a poco en el entomno externo,
reduciendo asi los costes de informacién. De esta forma, el proceso conlleva un
aprendizaje continuo, con un compromiso creciente por parte de la empresa tanto en
recursos humanos como en financieros. La expansion internacional es la consecuencia
de un proceso de decisiones de ajuste a las cambiantes condiciones de la empresa y
def entorno..

Las etapas mas usuales que suele seguir una empresa en Su procesc de
internacionalizacion son los siguientes:

Exportacién ocasional. La empresa cumple pedides esporadicos del exterior que no
ha buscado, es decir que por coincidencia algin comprador extranjero se interesa por
sus productos. Por tanto dicho comprador extranjero toma todas las decisiones con
respecto al preducto, control de calidad, aspectos logisticos, etc. El exportador actia
como si fuera una venta mas en el mercado internoc y solo se limita a aceptar o rechazar
el precio propuesto por el comprador extranjero.

Exportacién experimental. En ella el empresario a decidido iniciar ef procesc de
expansion internacional y explorar por si mismo la factibilidad de exportar, sin depender
de pedidos ocasionales. Por lo general para enviar sus productos al exterior utiliza
intermediarios locales como agentes, casas exportadoras, consorcios de exportacion,
frading companies, etc. En la exportacidon experimental se marca un avance respecto de
la anteror, pues en ella |a empresa se hace cargo del disefio interno o contenido del
producto y tiene control parcial sobre el disefio externc.

Exportacién regular. Si se obtienen resultados satisfactorios de la etapa experimental
la empresa reserva capacidad de produccion para el mercadoe internacional, ya que
cuenta con un numerc estable de clientes lo que hace aconsejable crear un
departamento de exportacidbn y en ocasiones suelen abrir pequefas oficinas de
contacto e informacién en uno ¢ mas paises a los que exporta. Estas oficinas
constituyen un medio de comunicacion, control y apoyo a 10s intermediarios en
aspectos logisticos y promocionales, también recolectan informacion acerca de
productos potenciales y oportunidades de nuevos clientes. Dependiendo de las ventas y
tipo de productos que vendan serd necesario contar con distribuidores exclusivos ©
crear una fuerza de ventas con vendedores que se desplacen internacionalmente. Aqui
ademas de manejar mejor y con mas experiencias las variables anteriores, controla
totalmente el disefio externo del producto, tiene participacion en el control de calidad y
puede colaborar en la fijacién de precios

10
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Establecimiento de filiales de venta. Cuando la empresa ha consolidado un mercado
de exportacién, debe decidir si continua vendiendo directamente desde el pais de
origen u operando via intermediarios ajenos a la empresa o bien establece una filial
comercial. El paso al establecimiento de filiales involucra cambios importantes para la
empresa desde una inversion considerable en recursos financieros y humanos, ademas
de asumir una serie de funciones comerciales previamente desarrolladas por terceros, ©
directamente desde la casa matriz. Aqui l1a empresa se hace cargo de todas las fases
de la politica de productos.

Establecimiento de subsidiarias de produccion. Suele considerarse la etapa final del
proceso de internacionalizacion y, una vez desarrollada y consolidada, el comienzo de
la era como empresa multinacional. Cuando existe una filial de vantas es posible que le
interese invertir en instalaciones productivas cuando por ejemplo: existe un gran
mercado potencial como para recuperar en un plazo razonable la inversion, o existe
aranceles o tipos de cambio muy alios, también puede ser que el gobierno local
presiona a las empresas extranjeras para invertir en su pais, o los costes logisticos
constituyen una proporcién demasiado importante para el precio final, etc. En el
establecimiento de subsidiarias la empresa controla todas ias fases de Ia politica de
produccion hasta el punto que sugiere los precios al publico, promociona sus productos
hasta el consumidor final, mediante publicidad y promociones.

Es por ello, que en este capilulo se estudiard las aportaciones, ventajas vy
desventajas de las PyMEs con la finalidad de conocer su importancia en la economia
de un pais. Posteriormente, abordaremos expenencias de las PyMEs en paises
industrializados, tal es el caso de ltalia, Espafia, Estados Unidos y Canadd con el
objetivo de obtener algin beneficio para [as empresas mexicanas, es decir, se tratara
de complementar las politicas y apoyos publicos y privados gue reciben estas empresas
con los de México para asi poder aportar algunas sugerencias en beneficio de este
sector. Para concluir se estudiaran los apoyos gubernamentales que reciben las PyMEs
en Latinoamérica por parte del Banco interamericano de Desarrollo (BIR)., Con lo
anterior se pretende identificar el origen de la problematica que enfrentan las PyMEs
ante el proceso de internacionalizacién, ademas de conocer los apoyos
gubernamentales y privados que reciben.
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La problemética de las PyMEs

1.1 Definicién de la pequefia y mediana empresa.

Realmente es dificil dar una definicidn universal de lo que es la PYME, porque este
concepto varia de acuerdo al entorno donde se desarrollen estas empresas y a diversas
circunstancias o factores como la propiedad independiente, el volumen de ventas, el
namero de empleados, et mercado, efc.

En el ambito de ia Unidn Europea se entiende por pequefia y mediana empresa
agquélia que emplea menos de 250 personas, tiene ventas anuales inferiores g 40
millones de ecus (46.8% millones de dolares) ¢ un balance que no exceda de 27
millones de ecus (31.5% millones de ddlares) y que la paricipacién de una gran
empresa en la misma no sea mayor a 25% del capital social®.

La Comisién para ef Desarrollo Econdmico (CDE) del gobierng de Estados Unidos
considera que una empresa es pequefia si cumple dos o mas de los siguientes
requisitos:

1. Gerencia independiente. (Los gerentes suelen ser también los duefios).

2. Capital y propiedad. El capital debe haber sido aportado por una persona o por un
pequefio grupo de personas. La pequeha empresa debe ser propiedad de una o de
un pequefno grupo de personas

3. Mercado Local. El radio de accién de la peguefia empresa debe ser aunque no
necesariamente, predominantemente local.

4 Tamaiio relativo. La empresa es pequefia cuando asi lo establece la comparacion
con otras unidades del mismo ramo. Cabe hacer la aclaracién de que es necesario
fijlar este patron en términos relativos ya que el tamafio de las empresas varfa
demasiado de un ramo & otro.

La Asociacién de Empresas Pequefias (SBA) de los Estados Unidos creada por la
Ley Federal de la Pequefia Empresa en 1953, es una agencia del gobierno federal
norteamericanc que asiste a los pequefios empresarios. La SBA define a la empresa
pequefia como ‘aquella que posee el duefio en plena libertad, manejada
auténomamente y que no es dominante en la rama que opera™.

? Becker Zuazua, Fernando “Apoyos 2 las pequefias y medianas empresas El caso de Espafia”, Ef Mercado de
¥alores, Afio LVIIL Noviembre 1998, pp 20

' Hall B Pickle, Royce L Abrahamson Admimistracién de empresas pequenias y medianas México, Ed Limusa,
1995 pp 18-19
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Le probiemdtica de las PyMEs

En México las PyMEs estan constituidas por cuatro sectores de actividad
econémica; manufactura, construccion, comercio y servicio, definidos de acuerdo con
las recomendaciones internacionales de la Organizacién de Naciones Unidas (ONU), en
la Clasificacién Industrial Internacional Uniforma (CHU) y la actual Clasificacion
Mexicana de Actividades y Productos (CMAP) de los Censos Econdmicos Nacuonales
de 1989. Debido 2 que los criterios de esfratificacion wgentes fueron superados®,
propiciande la divergencia de clasificaciones, por ello, se reguirid redefinir los estratos
de {a micro, pequefia y mediana empresa. Lo que permitira establecer rangos acorde
con las necesidades actuales gue apoyen y promuevan la instalacion y operacidn. (ver
cuadro 1)

Cuadro 1
Nueva Estratificacion de la PyME
Sector
Clasificacion por nimero de empleados
Tamafio industria Comercio Servicios

Micro 0-30 0-5 0-20
Pequena 31-100 6-20 21-50
Mediana 101 - 500 21-100 51 -100
Grande 501 en 101 en adelante 101 en adelante

adelante

Fuente: Diane Oficial de la federacion, 30 de Marzo de 1999, Pnmera seccidn, pp. 6 Citado en
“La integracidn de las PyME al comercio extersor” Carta ANIERM Ndm. 200 Afio 17 Vol XXXI
Abril 1999,

4 Ademas de tres tamafios” micro empresa, pequefia empresa y mediana empresa, definidos de 2 cuerdo con la
clasificacion de la Secretana de Comercio y Fomento Industnal (SECOFD), tomando como bases e! volumen anual
de ventas y el nimero total de personas ocupado, dicha clasificacion es Iz siguiente:

Micro empresa Son los pequefios negocios(cuales quiera de los cuatre giros) que manejan un maximo de 110
salanos mmmos anuales (zona A) como mivel de venta anual y que tiene de uno a 15 empleados como maximo
Pequefia empresa Son las empresas que mangan de 111 salarios mimimos anuales {zona A) a 1,115 salaries por
ventas anuales y de 16 a 100 empleados

Mediana empresa Son las empresas que mancan un volumen anual de ventas de 1,116 salanos mummos anuales a
2,010y de 101 a 250 empleados
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La problemdtica de las PyMEs

1.1.1 Aportacién econémica y social de fas pequefias y medianas
Empresas.

La mediana y pecuefia empresa constituye, hoy en dia, €l centro del sistema
econdmico de los paises. Ef enorme crecimiento de & influencia actual de estas
empresas en las economias se debe a la masificacion de la sociedad, a la necesidad de
invertir los capitales de la creciente poblacion y a ia aplicacidon del desarrollo de los
recursos técnicos para el adecuado funcionamiento de fa produccién y de ios servicios.

La importancia de la PyME debe medirse por el nimero de establecimientos, por el
capital invertido que representan, por el valor de su produccion y el valor agregado, por
las materias primas que consumen, por los empleados que generan y por la capacidad
de compra gque generan a a poblacidén mediante los sueldos y salarios.

La aportacion de las PyMEs en México, se observa en el cuadro 2, de un total de
2,184,558 establecimientos que habia en nuestro pais en 1994, 2,062,651 son micro
empresas, 103,625 son pequefas, 13,075 son medianas y 5207, son grandes.

Cuadro 2

NUmero de establecimientos manufactureros, comerciales y de servicios por sector
econdémico seguin el tamaiio de establecimientos.

Sector W Micro Pequeiia Mediana Grande Total
empresa

Manufacturero‘ 237,640 | 20,5857 4,089 3,144 265427

Comercio i‘l, 144,055 | 57,867 6,806 1,456 210,184
|

Servicio | 568,956 | 25,201 2,185 605 708,947

Total 2,062,651 103,625 13.075 5,207 2,184,558

Nota 1: La infarmacidn se refiere a las unidades productoras, excluye las unidades auxiiares,

Nota 2'Se excluyen a los servicios financieros

Fuente: Direccidn de Planeacién y Programacién Financiera de Nacional
Financiera, con base en INEGI, Censos Economicos 1994 (Resultados Defiritivos), México
1998
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La problemdtica de las PyMES

Ante esta situacién es clara la aportacion que realizan las PyMEs ya que existe un
nimero significativc y mas aln si cbservamos el cuadro 3, en el cual las micro
empresas ocupan 4,167,591 empleados, en tanto que, laboran en promedlo 2,935,266
empleados en las PyMEs, y en las grandes empresas laboran 2,154, 222°.

Por lo que podemos concluir que debido a que la capacidad productiva de las
peguehas y medianas empresas no se basa en maquinaria y equipo sofisticado, sino
mas bien en mano de obra que emplea, o que 1a hace un sector generador de emplec.
Ya que si comparamos las cantidades nos damos cuenta de que las PyMEs captan un
nimero considerado de personal, a ia vez que las micro empresas son 2,062,651
Gnicamente tienen 4,167,591 empleados aproximadamente 2 por empresa, mientras
tanto hay 116,700 PyMEs y cuentan con 2,935,266 empleados, aproximadamente 26
per empresa y finalmente hay 5027 empresas grandes con 2,154,222 empleados
aproximadamente 428 por empresas.

Cuadro 3

Personal ocupado promedio en establecimientos manufacturero, comercial, y de
servicio por sector econdémico segin el tamafo def establecimiento,
(Datos referentes a 1993)

Entidad Microempresas | Pequeiia Mediana Grande Total
federativa
Total 634,234 593,744 497 459 1,520,605 3,246,042
Manufacturero
1,981,441 585,587 319,966 325,879 3,212,873
Comercio |
| 1,551,916 633,486 305,024 307,738 2,798,164
Servicio ‘
4,167,591 1,812,817 1,122,449 2,154,222 9,257 079
Total ‘

Nata 1: La informacion se refiere a las unidades preductoras, excluye fas unidades auxiares

Nota 2 Se excluyen a los servicios financieros,

Fuente: Direccion de Planeacion y Programacidn Financiera de Nacional
Financiera, ecn base en INEG!, Censos Economicos 1994 (Resudtados Definttivos), México
1995

_La Economia Mexicana en Ciftas 1995, Nacional Financtera, 14 ed | Méwico, 1995, pp 156
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La problemdtica de las PyMEs

Las empresas pequefias y medianas abarcan mas de la mitad de las actividades
‘comerciales en México;, sin embargo, no desempefia un importante papel en las
exportaciones. Sin oividar que este fipo de empresas ha sido una gran oportunidad, a
través de ia cual los grupos en desventaja econdmica han podido iniciarse y
consolidarse por méritos propios. También hay que notar que este grupo de empresas
nos ofrece una opcion basica para continuar con la expansién economica def pais.

Estas entidades al incorporar fuerza de trabajo & cualquier sector ya sea el
agropecuario, industrial, comercial y de servicios contribuye por una parte, a
incrementar a un rango social distinto at sector de desocupados ¢ semidesocupados
debide a la capacidad de compra que le proporciona la industria, a través de sus
saiarios y por sus bienes que adquiere con él. Por otro lado, contribuye a crear y
capacitar la mano de obra que por estructura educacional, caracteristica de los pafses
en vias de desarrollo, no habria encontrade los elementos para su capacitacion.

1.1.2 Ventajas y desventajas de la pequeria y mediana empresa.

Actuatmente se inician en todas partes del mundo, cienfos de pequefios negocios
gue luchan en la dificii prueba de su formacién y subsistencia y muchos de ellos
principalmente los de paises en desarrolio sucumben debido a la multitud de problemas
con gue se enfrentan, asi como la capacidad técnica y administrativa para resotverlos.

Las causas de quebra, o la falta de fortaleza para incorporarse al proceso de
internacionalizacion se debe en gran medida a las limitaciones administrativas, en la
direccién general, en el financiamiento, en la produccion, la comercializacion y en ios
recursos humanos®.

En cuanto a las desventajas administrativas su principal deficiencia se encuentra en
el control interno de la empresa, ya que por lo general las PyMEs no cuentan con un
plan de organizacion, es decir, los métodos y procedimientos que de forma coordinada
se deben de adoptar en una compafiia para salvaguardar sus activos, verificar su
rentabilidad y confiabilidad para promover la eficiencia en sus operaciones, Dentro de
este tpo de problemas encontramos problemas en el area de crédito y cobranzas,
compras, produccion, ventas, tesoreria y contraloria.

* Salle, Nadyel: de la Planeacion Estratemica Finangiera de la Pequedta y Mediana Empresz ante ¢l TLC . México,
DF,1993 pp 26
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La problemética de las PyMEs

En crédito y cobranzas, existen condiciones de mercado gue las obiigan a otorgar
créditos a plazos mayores a los gue ellos fienen para liquidar sus obligaciones con sus
proveedores. Si a estc le sumamos que en &l area es comun que entre los clientes a
crédito sean amigos o conocidos del duefo, y en ocasiones se convierten en clientes
morosos ¢ simplemente desaparecen. Esfas situaciones crean un capital de trabajo
negativo gue provoca detrimento en las finanzas y que poco a poco conducen a
situaciones cada vez mas dificiles de solucionar.

El drea de compras presenia un riesgo muy alto en cualquier empresa gue no
cuente con controles suficientes y una supervision del personal que trabaja en ese
departamento, ya que es comuln que el personal se inciine por hacer pedidos a
negocios de familiares o amigos, aunque no ofrezcan precios y condiciones menos
convenientes que otros del mismo giro, e incluso adguieren productos en exceso ¢ ho
necesarios. Esta situacion provoca un decremento en la rentabilidad.

En el interior del drea de produccion la principal deficiencia se encuentra en el
manejo de la mercancia de los diferentes almacenes (materia prima, produccion en
proceso o producto terminado}, en virtud de que ef control de inventarios en la PYME es
vital para el buen funcionamiento de la misma. Por los débiles controles de la
administracién en algunas ocasicnes puede darse un excesivo nivel de inventarios lo
que genera costos de almacenamiento innecesarios y crea dinero improductivo, por el
contrario un inventario insuficiente puede generar un pobre abastecimiento a sus
clientes, un mal servicio y &n consecuencia pérdida del cliente.

El riesgo en el area de ventas proviene de las ventas de mostrador no facturadas
que en ocasiones realzan los empleados, obteniendo desvios de fondos y un riesgo
fiscal por no acumular los ingresos de esas ventas a la base gravable de impuestos.
Ademas de estos, existen gastos de representacion, de estudios de mercado y otros
que en ocasiones son realizados con fines diferentes al promover los productos y que
colaboran al deterioro de las finanzas.

Bl manejo de efectivo en cualquier empresa es de los componentes mas delicados y
peligrosos, por la inmediata disponibilidad del mismo, ya sea en caja, bancos o
inversiones de valores realizables. Por la falta de administracion es coman que en 1as
PyMEs, existan fraudes, que en su mayoria son de poca importancia, pero gque
acumulados pueden llevar a la empresa a la bancarrota.
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La problemdtica de las PyMEs

El indispensable control interno de una empresa es dificii de encontrar como tal en
entidades de pequefo y mediano tamafo, y esto origina el deterioro en la presentacion
de informacién financiera, base para la toma de decisiones y para el correcto
cumplimientc de las obligaciones fiscales tanto en los impuestos retenidos a
trabajadores y proveedores de servicios, como los impuestos a los que esta sujeta la
empresa como tal,

La principal limitacién a la que se enfrenta la direccidén general, es que con
frecuencia el gerente o director carece de experiencia en €l ramo en gue incursiona ya
que no existe relacidn enire poseer una habilidad especial para cierto trabajo y ser
capaz de administrar un establecimiento. Sin la capacitacién adecuada del que maneja
la empresa, nada puede garantizar el éxito.

El gerente debe ser capaz de descubrir las necesidades de la empresa, advertir sus
retaciones con ciertos factores y determinar su verdadera capacidad, asi como conocer
las distintas areas en que se desenvuelve la empresa y sus interrelaciones reciprocas.
Si el dirigente dedica mayor atencion aln area determinada (ventas, produccion,
finanzas, etc.} y descuida otras, esto repercutira negativamente en el desarrollo global.

La incompetencia del administrador es otro obstaculo para gue la pequeina empresa
pueda prosperar. Muchos de los duefios de negocios nacientes sin preparacion técnica
o profesional suficiente tienden a querer manejaric completamente y por lo mismo no
hacen mas que llevario al fracaso.

Generalmente en [a PyME el o los propietarios suelen ser los directores, y por lo
mismo asumen todos los problemas. Todo esto provoca una gran cantidad de trabajo,
gue ocasiona gue nunca puedan tomar vacaciones, ni faltar en caso de enfermedad. El
cansancio en los funcionarios los lleva a la pérdida de la creatividad, desmotivacién
hacia el personal y detrimento en su interés por &l negocio.

En cuanto al funcionamiento las PyMEs tiznen acceso muy limitados, debido a
diversos factores como: su tamario, sus volumenes de ventas, su baja productividad, la
incapacidad de generar flujos de efectivos atractivos para las instituciones financieras,
la pobre calidad de mformacién financiera que presenta para estudios de crédito, la falta
de presencia en el mercado, la mala admunistracion, la carencia de respaldos de
empresas de maycr tamafio y sobre todo el gran nesgo que su solvencia representa.
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La problemdtica de las PyMEs

Es por ello, que cuando una empresa acude a solicitar crédito a cualquier institucion
financiera; llamese banco, casa de bolsa, arrendadora financiera, factoraje, etc., sus
solicitantes son rechazados, o si se les otorga el crédito se les ofrece tasas de interes
muy altas.

La inversién en exceso también provoca grandes problemas a las PyMEs, por
ejemplo; los empresarios en aigunas ocasiones tratan de contar con el mejor equipo, el
mas avanzado, sin ponerse a pensar si la productividad de la empresa podra justificar
estas inversiones.

En cuanto a las limitaciones en la produccién, principalmente observamos el rezago
tecnologico, el cual se debe en gran medida a la falta de conocimiento de los mercados
internacionales, a la carencia de recursos ante el alto costo de la asistencia técnica y a
los elevados aranceles. El rezago tecnolégico, y por tanto la falta de calidad y
competitividad ha provocado: bajos niveles de produccién, baja productividad de las
empresas, caida de las exportaciones, aumento en las importaciones, etc.

l.os problemas que presentan las PyMEs para comercializar sus productos se debe

principalmente a diversos faciores:

e La debilidad competitiva, mientras que las grandes empresas presentan grandes
campafas publicitarias, calidad en sus productos y un buen servicio, el
administrador de la PyME suele enfocarse a bajar precios reduciendo su
productividad, disminucién en la calidad ¢ descuida el servicio. Todo esto le
otigina una constante pérdida de clientes.

+« La mala localizacién; con frecuencia se escoge el sitic por razones superficiales
Y no se analiza si €l local constituye una ventaja competitiva del negocio.

¢ Una fuerza de ventas con perscnal de baja calidad es frecuente en las PyMEs y
esto provoca disminucidn en la calidad del servicio y por fanto, pérdida de
competitividad gue tiende a disminuir el volumen de ventas con sus respectivas
consecuencias.

Finalmente analizaremos la problematica que enfrentan las PyMEs en el area de
recursos humanos. La falta de especializacion del frabajo casi no existe en las PyMEs,
en virtud de que estas sociedades no fienen recursos para contar con personas
especializadas en las diversas funciones. Por tanto, tenemos que una sola persona
realiza diversa actividades basicas, por ejemplo; es comun que la misma persona que
hace la contabilidad lleve el control del efectivo, o que el drea de compras y ventas se
encuentren centrahzadas en un solo departamento.
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La problemdtica de las PyMES

Esta falia de especializacién tiene las siguientes desventajas:
+ No existe calidad en la operacion de las funciones.
* Provoca un exceso de trabajo en las personas clave de la compafia, inclusive,
en el propietario.
s La sobre carga de trabajo y la falta de un dorninio de funciones origina una falta
de planeacion de las actividades a largo plazo.

Si a lo anterior le suramos la baja calidad del personal contratado. ademas la
presencia de los miembros de la familia propietaria en los puntos importantes de ia
empresa. Enconframos algunas de las causas de el porque las PyMEs no logran una
internacionalizacién productiva.

Aunque existen muchas desventajas en las PyMES, que dificultan ia sobrevivencia o
el éxito, también existen ventajas que bien aprovechadas pueden llevar al éxito totai.
Dentro de las ventajas adminisirativas encontramos que en las pequefias y medianas
empresas generalmente en la cabeza esta el propietario; lo cual facilita en gran medida
que se establezcan controles en determinadas areas. Asi se puede establecer politicas
y procedimientos que se asignan al pie de la letra por orden de la direccion general. De
esta manera los controles de efectivo, de inventarios ¢ de compras pueden ser
instalados para evitar los altos riesgos, que estads areas tienen en perjuicio de los
recursos.

Aungue es comln en Jas PyMEs la falta de controles, éstas tienen las ventajas
mencionadas en el parrafo anterior para peder implantar controles efectivos en sus
areas riesgo y lo (inico que se necesita es la iniciativa del propietario y la disposicién del
personal para cumplir los controles.

En virtud de la gran importancia econdmica y social de las PyMEs en México,
Estados Unidos, Espafia, ltalia, Japén, efc., existen diversos tipos de apoyos a este tipo
de sociedades, impulséndolas a salir adelante y de este modo contribuyan a la
generacion de empleos v el desarrollo de los paises.

También tienen grandes fortalezas en el area de comercializacion, ya que
generalmente las PyMEs atacan mercados, que las grandes empresas no pueden
atacar por sus caracteristicas especfficas, como son mercados que requieren
produccion limitada o temporal, mercados que requieren caracteristicas diferentes para
cada cliente o comercializacion en comunidades peguefias de gente donde no es
posible crear grandes casas comerciales.
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En consecuencia este tipo de empresas debe estar siempre a la expectativa de
como se va moviendo el mercado y como pueden cimentar bien su posicion para no ser
vuinerable a ia instruccidn de grandes empresas.

Ofra ventaja que tienen las PyMEs radica en la atencién directa a los clientes
importantes por parte def duefio, lo cual significa un servicio de alta calidad porque
muchas veces el duefio es la persona mas consiente de que esta atencion impuisara a
la empresa a crecer y ganar mercado’.

En este tipo de empresas generalmente, estan las tres funciones principales
distribuidas entre los propietarios de Ia empresa. Asi uno de los duefios se dedica a fa
administracion del negocic, otro a la produccidén y ofro a ia comercializaciéon. Esta
situacion favorece el acercamiento de por o menos uno de los duefios hacia a la
atencién de los clientes, con |as ventajas descritas en el parrafo anterior.

Como se puede observar, existen varias ventajas que pueden presentar éstas
empresas, pero existen también grandes desventajas a las que se enfrentan, mismos
gue son resultado de modelos econdmicos llevados en sexenios anteriores; para hacer
frente a ellas tendran que hacer una accion conjunta entre el sector pdblico vy el sector
privado, algunas de [as medidas que ha lievado a cabo el sector publico es la
promocion de nuevos programas y planes de apoyo que ofrece a través de la banca de
desarrollo canalizandolos a intermediarios financieros como las Uniones de Crédito, la
Banca Comercial, empresas de factoraje, entre otras.

Pero algo de gran importancia que los empresarios principaimente los mexicanos
deben de tener en mente, es que debe de haber un cambic de mentalidad y de actitud,
por ejempio muchos empresaros ven la capacitacion de personal como un gasto,
siendo que es una inversion ya que si su personal es capacitado serd méas productivo
para la empresa. Es vital para las PyMES que sus directivos adguieran una mentalidad
emprendedora e innovadora para poder hacer frente a la competencia, sino se da este
cambio las empresas seguiran enfrentandose a situaciones cada vez mas dificiies.

7 Hall B Pickle, Royce L Abrahamson Op Cu pp 32
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1.2 Papel de las pequefias y medianas empresas en la economia mundial.
Experiencia en paises industrializados.

El destacado papel que tenen las PyMEs en la actividad econdmica es evidente si
se considera que en casi todos los palses representan mas del 99% de las empresas.
Sin embargo, en otras areas existen diferencias significativas. Destaca, por ejemplo, la
capacidad generadora de empleo de las PyMEs en Jap6n, donde aportan casi el 80%
de los puestos de trabajo, contra 58% en la Comunidad Europea y 40% en Estados
Unidos. Por su parte, las PyMEs de la Comunidad Europea tienen la mayor aportacion
al producto interno bruto (65.5%), seguidas por las de Japdn (56.3%) y los Estados
Unidos (42%). Como puede observarse, las PyMEs fienen una mayor importancia
relativa en aquellos paises como Japén vy los de la Comunidad Europea, donde existen
programas de apoyc mas amplios.

Es de gran utilidad conocer las caracteristicas de las politicas adoptadas en esos
paises y los resultados obtenidos, particularmente en aguellos casos en gue se han
logrado esquemas eficientes de asociacion de PyMEs para la canalizacion de recursos
financieros, o para las cormpras en coman, o para las nvestigaciones de mercadotecnia
0 para las exportaciones y penetracidn de mercados externos; o bien la creacion de
centros especializados en el desarrollo de tecnologia de vanguardia para empresas de
este estrato, o de formulas que vinculan a las PyMEs con las grandes empresas en
relaciones de subcontratacion que impulsan e! desarrolio de las primeras.

La experiencia de lialia, Espafa, Canada y Estados Unidos en materia de
asociacion industrial para exportar y penetrar mercados externos, o de farmulas para
vincular a las micro y pequefias empresas con fas medianas y grandes, son evidencias
de éxito que bien podrian adoptarse a las condiciones particulares de la economia
mexicana.
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1.2.1 La experiencia italiana.

El Norte de ltalia se puede dividir en dos friangulos: el Triangulo Génova -~ Turin -
Milan y el Florencia — Bolofta — Venecia. El primero, sede de la industrializacién que
comenzo pocos aios después de la unificacidn italiana, aproximadamente en 1887,
actuaimente se encuentran grandes industrias como Fiat y Olivetti. El segundo fue
sede de grandes prestamistas y mercaderes anteriores a la revolucién industrial. La
cual se caracteriza por una importante presencia de PyMEs y sea converlido en la
zona de mayor crecimiento de ltaiia.

La region de Venecia es la de mas vigoroso crecimiento se debe a la excelente
oferta de servicios por parte del gobierno regional. Su paisaje se distingue por
pequenas propiedades agricolas de alta productividad junto a pequefias naves
industriales, propiedad en su mayoria de las mismas familias de agricultores.

Después de la Segunda Guerra Mundial las PyMEs enconiraron condiciones
optimas para su crecimiento. Las PyMEs itafianas se desarrolfaron gracias a los
siguientes factores; una oferta de insumos adecuada; el ambiente benévolo para el
desarrolio de los negocios; la gran capacidad empresarial; una interesante red de
consorcios de servicios para las PyMES apoyados por el Estado; favorables
condiciones laborales y una ley fiscal con un escaso control administrativo y penal
Ademas de que la banca facilité los recursos para todas las actividades, a cambio, el
ciudadang italiano siempre fue cuidadoso con sus deudas.

La apertura de los mercados internacionales ha sido una de ias opciones mas
significativas y de mayor peso estratégico que ltalia ha tomado desde los afios
cincuenta. La liberalizacion de los intercambios comerciales, la participacion como
fundadora en la Comunidad Europea y el desarrolio de las exportaciones como factor
importante del crecimiento econdmico, son signos distintivos que caracterizan la
rapida y profunda insercion de ltalia en la economia internacionat.

Actualmente, ltalia ocupa ef sexto lugar entre los exportadores mundiales, con una
participacion en la exportacion total de cerca del 4.6% Esto contrasta con su papel
como inversionista: ocupa apenas el undécimo tugar del mundo como exportador de
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inversiones y solo el decimosexto tugar como receptor de inversion extranjera. Esto
significa que no ha sido facil pasar de la internacionalizacion de comercio basada en
exportacion, a la intermacionalizacién productiva basada en una mas amplia gama de
relaciones economicas con empresas extranjeras’.

La medida mdas importante prevista en la Ley 100 de 1980, fue fa creacion de la
Sociedad ltaliana para la Empresa en el Exterior, Sociedad por Acciones (Simest, SpA),
una nueva sociedad controlada por el Ministerio de Comercio BExterior. Fue creada
como una institucion financiera de desarrolfo. Su propdsito inicial fue el apoyo de las
iniciativas de inversién en el exterior, mediante el impulsc de una participacion
minoritaria y temporal de las coinversiones en el exterior en las que participan PyMEs
itaitanas. Con este propdsito se facilita el financiamiento, en términos preferenciales, de
ia parte del capital de riesgo correspondiente a los inversionistas italianos en las nuevas
coinversiones en el exterior.

El Decreto Legislativo 143/98 ha reforzado el papel de la Simest, tanto en su campo
de accién eriginal, como para ampliar sus funciones.
La actividad de apoyo a las inversiones italianas en el exterior es reforzada por una
serie de medidas;

+ Simest puede invertir no solo en coinversiones en la que participa un socio local,
sino también en sociedades en otros paises controladas por inversicnistas italianos.

e La participacién maxima ha sido elevada de 15% a 25% del capital de las
sociedades en ef extranjero.

+ Simest también puede conceder un financiamiento a las nuevas sociedades en el
exterior hasta por 25% de las obligaciones financieras previstas en su plan de
negocios®.

Ademas de los apoyos financieros, Simest ofrece servicios especializados de
consultoria y asistencia a las PyME italianas para proyectos y coinversiones en el
exterior y para definir [as necesidades financieras.

Estos servicios aportan principalmente informacion a las PyMEs sobre lugares en
los cuales existen oportunidades de inversién y sobre sccios legales También evalla
las propuestas de coinversiones y elabora andlisis econdmico — financiero, ademas de
estudiar la rentabilidad de los proyectos. Por otra parte, proporciona asistencia legal y
soclal en los procedimientos para la constitucion de las sociedades en el exterior.

3 Barbien, Carlo Giormo Ferrante “La internacionalizacion de las PYMEs [a cxpenencia italiana” El Mergado de
Vaiotes Afio LVIIL Noviembre 1998, pp 4
u

Ibidem pp 15
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En el campo financierc la opcién estratégica de apoyo a la internacionalizacion
estda encaminada a otorgar financiamiento y lograr una participacién accionaria
minoritaria en coinversiones con empresas exiranjeras. Esta opcidn muestra el cambio
registrado en los primeros afios de los 90s, de un sistema pablico meramente orientado
a la exportacion a uno congruente con las nuevas exigencias de la competencia
internacional y con la necesidad de mantener una presencia estable en los mercados.

Las formas de intervencion directa previstas en ei campo financiero son:

La participacion minoritaria en las coinversiones que se realizan en el exterior.

E! otorgamiento de crédito preferencial para financiar en forma parcial la importancia
de capitales de riesgo que corresponde a la empresa italiana en las nuevas
coinversiones realizadas en ef exterior.

Ofros tipos de apoyo financiero son los siguientes:

s Acceso priviigiado a fuentes alternas o complementarias de confinanciamiento
comunitario (Jop, Ecip) e internacionaies (banca multilateral).

= Servicios colaterales de informacion, asistencia y promocion de oportunidades
industriales.

Estos servicios muestran un cambio cualitativo importante en la oferta de apoyos
pabiicos: de una mera oferta de incentives financieros a una asistencia técnico —
econémica de amplio espectro. Las instituciones financieras se transforman en
auténticos  “centros de serviclo”, para brindar apoyo en todas las esferas
correspondientes a ios diversos niveles de la internacionalizacién.

Entre fines de los ochenta y principios de los noventa fueron creadas en ltalia
multiples formas de intervencion para fomentar la creacion de coinversiones (Join
ventures); esta multiplicidad de intervenciones, signo de una postiva voluntad de
apoyo, pudo haber tenido un efecto negative, en terminos de confusion y de falta de
coordinacion.

EL gobierno itafiano ha disefiado mecanismos para apoyar la internacionalizacion
del sistema productive. Con pocas excepciones, estos instrumentos han sido
concedidos con el interés exclusive de apoyar a las PyMEs. No obstante estas ultimas,
los utilizan en mayor o menor medida dependiendo del tipo de instrumento, la
correspondencia con sus exigencias o de la facilidad de obtenerlos. La posibilidad de
ampliar el acceso y la utilizacion de estos apoyos al mayor namero posible de PyMEs
se considera responsabilidad del gobierno
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Un primer instrumento, creado en la década de los cincuenta, es el apoyo publico a
los créditos'® para la exportacion en sus dos vertientes: apoyos para obtener seguros y
apoyos financieros. La intervencién en este campo (todavia reglamentada por una ley
de 1977, ‘Ley Ossola”) que regresa, en términos generales a las disposiciones del
llamado Consensc que se refiere a un acuerdo internacional firmado por los paises
miembros de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrolio Econdmico (OCDE).

Cabe mencionar que estos instrumentos se caracterizan por cierta rigidez en sus
procedimientos de aseguramientos, una escasa coberitira sobre las inversiones en el
exterior y un reducido acceso de las PyMEs.

El acceso de las PyMEs a los seguros de la Sociedad Auténoma de Seguros de
Crédito a ia Exportacion (SACE) probablemente se practicara como resulfado de una
serie de disposiciones ya adoptadas: excentar de ios costos de apertura a los créditos
de corfo plazo; reconocer los agrupamientos y asociaciones de PyMEs como sujetos
idoneos para contratar seguros globales; incluir a la cobertura a los insumos
secundarios que provengan de otros paises de la Comunidad. Sin embargo se deberan
realizar mayores esfuerzos para faciiitar el contacto entre ias PyMEs y {a SACE, que
por aheora dispone solo de [a sede central en Roma y una oficina en Milan.

El reciente reordenamiento legislativo en esfa materia (Decreto Legislativo nimero
143 de marzo de 1998) permitira, sin duda, aumentar la eficiencia y eficacia de esta
intervencion, especialmente para las PyMEs. El principal instrumento del gobiermno en
este sector sera la Simest, SpA, por lo que le fue conflada el 1 de enero de 1999 la
gestion de las principales acciones de apoye financierg para la internacionalizacion del
sistema productivo.

Con la reforma del decreto Legisiativo 143/98 se aportaron notables mejoras en lo
que se refiere a la agilzacién de los procedimientos y una mejor capacidad para
responder con rapidez y eficiencia a las demandas de los exportadores.

El apoyo financiero mediante créditos a la exportacion ha sido gestionado hasta
ahora por el Mediocredito Centrale como un mecanismo para estabilizar las tasas de
interés sobre financiamiento a tasa variable. Este instrumentc permite a importadores
extranjeros adquirir insumos italianos con un financiamiento a tasa fija conocida como
tasa CIRR (Commercial Interest Reference Rate, segun los acuerdos del Consenso

4] . . .
El seguro del crédiio a la exportacion es oftrecido por fa Sezione Autonomas per I Assicutazione det Credit All

Esportazione (Sace) (Sociedad Autonoma de Seguros de Crédito a fa Exportacidn), que proporcionan Seguros que
cubren los principales nesgos que enfrentan los creditos a la eaportacion
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bajo la OCDE). Este apoyo (similar a lo desarrollado por el Instituto de Credito Oficial
ICO, en Espafa), permite a los exportadores itafianos ofrecer a ios compradores
extranjeros, condiciones financieras comparables a las de los principales compradores
externos, que cuentan con sistemas crediticios mucho més robustos, articulados y con
mayor presencia en el exterior que su contraparte bancaria ifaliana.

La utilizacidon de apoyos financieros para créditos a la exportacidn por parte de
las PyMEs es satisfactorio. De hecho, en 1987 las PyMEs gestionaron ef 58% de las
operaciones aprobadas y el 31% del financiamiento. El acceso a este instrumento
financiero es facilitado por el sistema bancario italiano que funciona como enlace con
Mediocredito Centrale. Las PyMEs pueden dirigirse a su bancc de confianza, que
transmite los expedientes al Mediocredito Centrale.

En lo que se refiere al nivel intermedio de internacionalizacién se han desarroflado
esquemas de apoyo financiero a tasas accesibles, dirigidas a las PyMEs, que
emprenden operaciones de penetraciéon comercial, que buscan pocisionarse en forma
estable a un mercado a través de un proyecto de inversién comercial. Estos esquemas
incluyen financiamientc para estudios de mercado, gastos de publicidad, construccién
de almacenes y depositos, costos de representacion permanentes en el exterior como
oficinas y redes de comercializacion y asistencia. Cerca del 50% del financiamiento
previsto en esta iniciativa se destina a las PyMEs.™"

Servicios directos en apoyo a la internacionalizacion de las PyMEs.

En ltalia se ha verificado en los dltimos afios una proliferacion de los servicios
ofrecidos y tas entidades involucradas en la produccion y distribucion de estos servicios,
pero con escasa coordinaciéon de las iniciativas, 1o que a aumentado el riesgo de
duplicidades y superposiciones que tienen costos elevados. Uno de los elementos
fundamentales de la reforma de la politica econémica externa que hace referencia a la
necesaria coordinacion de esfuerzos es el Decreto 143/98 que prevé ia creacion de un
comité ministerial de alto nivel, responsable de la coordinacion estratégica y operativa
en este sector.

La presentacion de dichos servicios directos se llevan a cabo, por el Instituto para el
Comercio Exterior (ICE), suministra toda gama de apoyos efectvos que antes se
realizaban de manera individual: informacién, promacién, asistencia y capacitacién

"' Barbien, Carle Guorgo Ferrante Op Cit pp 14
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A nivel periférico existen camaras de comercio; estas entidades auténomas
desarroitan funciones de interés general para el sistema productivo. En los sectores gue
aqui interesan, las cémaras de comercio desarrolian actividades de informacion,
asistencia y promocion con 102 oficinas en ef exterior (una para cada camara), 17
centros exteriores regionales y 62 Eurosportelli (centros especializados en informacion
sobre la actividad de {a Unidn Europea).

De particular importancia es la actividad promotora, basada en la formulacién de un
programa anuat que esté basado en las directrices del Ministerio de Comergio Exterior,
que es quién define los sectores productivos y areas geograficas prioritarias. En este
ambito sea formuiado frecuentemente que es necesario ampliar la actividad promotora
a un nimero mayor de iniciativas.

La orientacién aciual se basa, en 2 directrices:

¢« Dar prioridad a la identidad geografica, promoviendo la realizacion de eventos
especiales destinados a la sensibilizacion del lema “Made in Raly”.

e Se encarga de agrupar a otros organismos involucrados en el apoyo a la
internacionalizacion, asi como elaborar “paguetes integrales” que satisfagan las
complejas y diversas exigencias de apoye 2 las PyMEs italianas orientadas al
exterior.

Por otra parte, es importante observar el papel de las pequefias empresas en
cuanto al crecimiento de las exportaciones itallanas. En primer lugar aparece el namero
total de empresas que han realizado ventas en el exterior. Sigue la subdivision
porcentual de las mismas segln el valor de lo exportado, en orden ascendente,
comenzando por las empresas que han efectuado exportaciones en €l afio por un valor
inferior a 30 mil délares.

Como se aprecia en el cuadro 4, en 1992 se registraron 166 mil 500 empresas que
efectuaron ventas al exterior. Mas de la mitad de ellas, es decr el 52.7%, son
consideradas microexportadoras, ya que sus exportaciones fueron mencres a 30 mil
doblares. Le sigue con 41.6% del total, las empresas cuyas ventas al exterior se ubicaron
en 30 mil y 2 millones de dolares; después, con el 4.3% las empresas cuya facturacion
estuvo entre 2 y 10 millones de ddélares. Toda la planta productiva considerada hasta
aqui, es decir el 98.7% de las empresas exportadoras se clasifica como pequenas y
medianas empresas, 2

" Ibidem pp 5
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Cuadro 4

Nuamero vy distribucién porgentual de las empresas exportadoras falianas por valor
de las exportaciones

Aiio Total de [ Distribucién |Porcentual | De Ias 'Empresas
empresas Hasta 30 miliDe 30 mil a;De 2 a 10| Mas de 10; Total
exportadoras |doélares 2 millones | millones |millones {%)

de délares |de de ddlares
délares
1902 166 500 52.7 416 4.3 1.3 100.0
1993 160 620 509 425 5.1 1.6 100.0
1994 168 928 50.7 42.4 5.2 1.7 100.0
1995 174 108 49.9 42.9 5.4 1.8 100.0
1996 175 0056 49.9 43.0 5.3 1.7 100.0

Fuente' Instituto para el Camercro Exterior (ICE)

Por otra parte, es importante examinar algunos datos mas desagregados sobre las
inversiones exteriores realizadas por las PyMEs ialianas. Como se observa en el
cuadro 4, en 1986 el numero de empresas industriales italianas con al menos un
establecimiento productivo en el exterior era de 622, con una participacion de un mil
842 empresas industriales externas, una facturacion aproximada de 100 mil millones de
ddlares, con cerca de 596 mil empleados™.

En el decenio 1986-1996 ocurrid un importante cambio en el cuadro gereral de la
internacionalizacion productiva italiana La importancia del fenémeno, medida como
nimero de empresas participantes, crecié en dos formas. Los inversionistas, cuyo
ndmero habia permanecido casi sin cambio durante el primer periodo, se dupiicaron en
solo seis afios. A partir de 1991 se registrd una pérdida de dinamismo en las grandes
empresas industriales, lo que sugiere que el proceso de internacionalizacion estaba
entrando en un proceso de estancamiento.

En el periodo 1986-1990, el proceso de internacionalizacion observé como principal
caracteristica su alto nivel de intensidad' e mayor nimero de empresas participantes
fue resultado de la accién de pocos grupos economicos financieros italianos de
relevancia internacional.

" loidem pp 11
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Cuadro 4
Afio Niamero de Empresas Facturado en
inversionistas participantes miles de millones
de délares
1986 263 671 265
1990 309 1033 48.5 ]
i 1996 622 | 1842 99.2

Fuente: Barbien, Carlo. Gtorgio Ferrante “La internacionalizacion de las PyMEs. La expenencia italiana”
El Mercado de Valores. Afioc LVIIT, Noviembre 1998, pp 11

1.2.2 Apoyo a la pequefia y mediana empresa en Espaiia.

En el caso de Espafia, el nimero de apoyos a las PyMES se ha incrementado en lfa
ditima década en forma de incentives fiscales, esquemas de cooperacién empresarial,
sistemas de informacion y financiamiento externo.

Se ha registrado un decidido apoyo del gobierno a las PyMEs por conducto del
Instituto de Crédito Oficial (ICQ), importante agente financiero del Estado, que ha
venido actuando en concordancia con las directrices comunitarias y con una serie de
medidas de caracter financiero y fiscal aprobadas por el propio gobierno,

La probiematica que enfrentan fas PyMEs espafolas, es su dificultad para conseguir
los recursos necesarios para el desarrollo de sus actiwdades. Son diversas y bien
identificadas las razones que explican estos desajustes, mas o menos pronunciados,
entre su necesidad de financiamiento y su capacidad para obtenerlo tanto en la
cantidad requeridas como en las condiciones apropiadas,

La primera razdén es que su propia dimension les impide el acceso a determinados
recursos financieros, que utilizan las empresas de mayor tamafio, como el mercado de
capitales, al que estas pueden acudir en demanda de fondos propios, mediante
ampliaciones de capital o en solicitud de recursos ajenos mediante la emision de
empréstitos, pagarés, etc.
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Las medalidades de apoyo a ka PyME constituyen un amplic abanico en el que tiene
cabida:

a) El gobiemo espafiol se preocupa por elaborar politicas economicas que garanticen
el entorno macroeconémico, ya que la situacion econémica es muy importante, por
ejemplo; los empresarios en ocasiones piensan que la economia internacional no les
afecta a sus empresa, pero lo que $ les afecta de un modo muy directo es la
situacidn econdmica general del pals, que viene enormemente afectada por la
situacion econémica mundial.

b) Elabora planes de informacion empresarial especiaimente dirigidas a las PyMEs.

¢} También se preocupa por mejorar los canales de financiamiento de las unidades
productivas de menor tamafio, como hemos observado es fundamental que se
estudie de que manera se puede faciiitar el financiamiento a las PyMEs ya que en
mayoria de los paises es aqui donde encuentran mayores dificultades.

d) El fomento de la inversidn en Investigacién y Desarrollo, es vital para que las
pequefios empresarios se sientan motivados por incursionar en el proceso de
internacionalizacion.

En cuanto a los Presupuestos Generales del Estado, ha intreducido distintos
incentivos fiscales a través de reformas parciales en la regulacion de los impuestos a
los gue estan sujetos las PyMEs. A modo de ejemplo las actividades empresariales gue
pagan el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas {IRPF), las pequefias
empresas sin personalidad juridica, en la mayocria de [os casos trabajadores
autdnomos, cuentan con un régimen especial de estimacion de la renta gravada que en
los dos titimos ejercicios se ha visto favorecido con una reduccion en fa cuota (15%), y
con una nueva reforma que entro en vigor en 1898 para reducir la presién impositiva
directa (contempla un mayor nimero de gastos fiscalmente deducibles) y los costos por
cumplimiento fiscal de las pequefias empresas. En o que respecta a las PyMEs con
personalidad juridica cuya renta tributa &n el Impuesto sobre Sociedades, ademas de
beneficiarse de los incentivos previstos con caracter general en dicho impuesto, tiene
un tipo de gravamen reducido.

El Instituto de Crédito Oficial (ICO) es una Agencia Financiera del Estado y entidad
de credito especial, mantiene una decidida politica de apoyo a las PyMEs, en
concordancia con las directrices comunitarias y con el conjunto de medidas de caracter
financiero y fiscal aprobadas por el gobierno espafiol. El Institute desarrolla esta
actividad a través de lineas de crédito destinadas al financiamento a largo plazo y tasas
de interés preferenciales, de los proyectos de inversidn productivos emprendidos por
las PyMEs.
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El ICO no cuenta con una red de oficinas a nivel nacional su dnica oficina estad en
Madrid, por fo cual distribuye los préstamos utilizando la téchica de la mediacion. Esta
técnica permite que el Instituto firme convenios con la banca privada para que el
pequefio empresario pueda solicitar el crédito del ICO en su banco habitual, que sera el
que estudie la viabilidad del proyecto de inversidn, exigiré ias garantias que considere
oportunas y conceda en uitima instancia, el crédito a cambio de un margen en el tipo de
interés final. Por su parte, el [CO estabiece las condiciones generales que deben
respetar las entidades financieras en la concesion de los préstamos (plazos de
amortizacién, fipo de interés maximo para el prestatario, ausencia de comisiones de
estudio y apertura).

Ademas de financiar ia inversién productiva de caracter general realizada por las
PyMEs, el ICO ha puesto en marcha durante los Gltimos afos otras Iineas de crédito
para las PyMEs, en condiciones mas ventajosas, para inversiones especificas en
activos de especial imporiancia para alcanzar objetivos econdmicos o sociales
considerados prioritanos, tales como:

La proteccién del medio ambiente (Linea del Medio Ambiente}, el crecimiento de las
regiones menos desarrolladas (Linea FEDER), la mejora de la calidad de la oferta del
sector turistico (Linea turismo), el financiamiento de proyectos de inversion y el
establecimiento de redes comerciales de empresas espafiolas en el extranjero (Linea
para la internacionalizacion de ia Empresa} (ver cuadro 5).

En términos generales, puede decirse que todas las lineas de préstamos de
mediacion del ICO rednen las siguientes caracteristicas:

Los principales destinatarios de los préstamos son ias PyMEs.
Son creditos para funcionar inversiones empresariales en activos produchvos.
Se trata de préstamos con amortizacion a large plazo (¢cinco o siete anos).

* Gozan de un tipo de interés preferente.

La Linea PyME con mayor peso cuantitativo, en operacion desde 1993, ofrece
créditos a las PyMEs para inversion nueva en activos productivos. Desde entonces
hasta finales de agosto de 1898, el ICO ha concedido mas de 79 mil préstamos por un
importe global gue supera el billon de pesetas, lo que ha permitido a las PyMEs
emprenden inversiones por un valor aproximado que supera los 2 billones y medio de
pesetas. (ver cuadro 8)

32



La problemdtica de las PyMEs

Los datos del cuadro 6 ponen de manifiesto la buena demanda que esta teniendo
esta medida entre los empresarios; ya que en 1987 el numero de créditos concedidos
crecio 96.8% con respecto al afio anterior y el volumen de recursos otorgados aumento
53.2%. Ademas, los principales beneficiarios de la linea estén siendo las empresas mas
pequefias; en el periodo enero — agosto de 1998, 88.7% de las operaciones se han
realizado con empresas que tienen menos de 50 empleados y el préstamo medio ha
sido el 12.5 millones de pesetas™.

Cuadro 6

Caracteristicas basicas de las Principales Lineas de Mediacion del ICO.

Concepto PyME FEDER internacionalizacion coT!
(General)
inversién Hasta el 70% de la | Hasta ei 70% de la | Hasta el 70% de ia inversion, | Hasta el 70% de
Financiable inversion, con el inversién, con el con un maximo de: la inversién sin la
lirnite: limite. -1 000 miliones en inversién | hmitacion del
-80% en inmuebles. | -80% en inmuebles. | productiva. 20% en achivos
-20% en actives -20% en actvos -500 millones de redes inmateriales
inmatenales. inmatenales cofmerciaies
Tipo de interés MIBOR + 0 50 MIBCR - 1.25 MIBOR + ¢ 50/LIBOR+0.50. {MIBOR+(CS5
Vanable Ref ICO + 0 50. Ref. ICO-125. Ref ICO +0.50 Ref. ICO+ 0.5,
Fijo® i 1
Subvencion Fondos FEDER™ 2 puntos {sblo paises que no | Hasta 1.75
Adicional son de la OCDE) puntos de inferes
]
Plazo 5-7 afios 5-7 afios 5-7 anios 5-7 afios
Periodo de gracia 1-2 afos 1-2 afios 1-2 afos 1-2 afos
Instituciones que Unidn Europea Instituto Espafo! de Centro para el
colaboran Comercro Extenor (ICEX) Desarroilo
] Tecnolégico
Industnal (CDTI)

*Tipc de inferés de referencia del ICO
" FEDER. |a mejoria en la reduccidn del 1ipo de interés con relacion a ta Linea PyME {MIBOR + 0 5), se aplca
posterommente mediante reduccion ded pnncipal
Fuente: Becker Zuazla, Fermando “Apoyos a las PyMEs. El casc de Esparia”. El Mercado de Valores
Afie LVIIL Noviembre 1998, pp 23

" Becker Zuazia, Fernande Op Cit pp 24
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Cuadro 6

Linea PyME.

Total 1897 1996 1997/1996 1398 1998H997 [Total acumulado
Nacional Porcentaje | enero-agosto} porcentaje 1993-1998
de de
Crecimiento crecimiento

Ndmero de
préstamos 22782 11 567 965.8 23953 52 79 511

importe
(milones de 299 304 1956 375 532 300 000 258 1182797
pesectas)
Préstamo
medio 131 16.9 125 14.9
{millones de
pesetas) 4
Inversion 7

induida 609 177 21528 184 2628 943

(milicnes de
| pesetas) A L

Empresas
con menos de
50
empleados.
Porcentaje de
cperaciones
totales 50,7 85.3 887 86 5
Porcentaje
del importe
total 79.1 68.8 L 706 69.9

Préstamos
menores de
25 millones:
Porcentaje de
speraciones
totales 86.6 84.1
Porcentaje
de| importe
total 429 35.5 415 378
Fuente: Backer Zuazua, Femando, "Apoyos a las PyMEs El caso de Espana” El Mercado de Valores

Afia LV, Noviembre 1998, pp 24

89.4 85.1

Por su parte, la linea para la internacionalizacién de las empresas esta dirigida al
financiamiento de inversiones emprendidas por empresas espafiolas en el extenor. Los
resultados obtenidos con la aplicacién de la linea desde su creacién en 1994 son los
que se muestran en el cuadro 7 En el cual se han puesto a disposicion de las
empresas Con proyectos en el exterior préstamos por un valor superior a los 48 mil
millones de pesetas desde gue empezé a funcionar en 1994, Al igual gue la linea PyME
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estd registrando tasas de crecimiento significativas (en el periodo enero-agosto 1988 y
el importe de los préstamos concedidos crecio 83.7% con respecto a los mismos meses
del afio anterior) y las empresas méas pequefias estan siendo las principales

demandantes de los fondos.

Cuadro 7

Linea para la internacionalizaci6n.

Total nacional 1997 1996 | 199771996 1998 1998/1997 Total
Porcentaje | enerc-agosto | Porcentaje Acumulado
de De 1993-1998
crecimiento Crecimiento
Nimero de préstamos 22 762 11 567 968 23983 52 79 599
Importe (miflones de pesetas) 299 304 | 195375 53.2 300 000 258 1182 797
Préstamo medic (millcnes de pesetas) 13.1 16.8 125 149
fnversién induida (millones de pesetas 669177 721526 184 2628943
Empresas con menos de 50
empleados-
Parcentaje de operaciones totales 90.7 853 887 36 5
Porcentaje del mporie total 781 688 706 69.9
Préstamos menores de 25 millones.
Porcentaje de operaciones folales 866 841 894 B5.1
Porcentaje del importe total 429 355 416 378

Fuente: Becker Zuazua, Fernando “Apoyos a las PyMEs El caso de Espania”. £l Mercado de Valores

Afio LV, Noviembre 1998, pp 25

En cuanto al destino geografico de las inversiones financiadas con ios préstamos de
la Linea para la internacionalizacion y el total acumulado de créditos concedidos desde
1994 hasta 1998 Iberoamérica es la principal zona elegida por los empresarios
espancles seguida con amplia diferencia por la Unién Europea. (Ver grafica 1)
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Destino de los préstamos de la linea para Ia internacionalizacion de la empresa
espafnola.

. Olberoaménca

[ fatijler

! O Estados Unidos y

496  Canadd
gl  OOceania
|

| mUnién Europea

i OAsia

' mEuropa del Este

Fuente: Backer Zuazia, Fernande “Apoyos a las PyMEs. E! caso de Espafia”. El Mercado de Valores
Afio LV, Noviembre 1998, pp.26

En lo concerniente a las instituciones publicas, estan favoreciendo también fa
cooperacion empresarial en los sectores comercial, tecnoldgico y financiero, como otra
de las vias de apoyo a las PyMEs que les permite reducir riesgos, compartir costos y
beneficios, aumentar su competitividad y, en (ltima instancia consolidar su posicién en
ios mercados con sus productos.

En Espafia la labor de asesoria y financiamiento llevado a cabo por ei Centro para
el Desarrollo Tecnolégico Industrial (CDTI), integrado en el Ministerio de la Industria vy
Energia y los esfuerzos para coordinar sus actividades con la Sociedad Esiatal para el
Desarrollo def Disefio y la Innovacién (DDI), asi como las iniciativas especificas para
favorecer el acercamiento y la comunicacion entre las universidades y las empresas
(Proyecto SUMIT base de datos para la transferencia de resultados de investigacién),
son los organismos que mejor representan el interés del gobierno espanol, sobre estos
aspectes.

En la administracion espafola existen dos servicios pubficos que intentan mejorar el
servicio de asesoramiento, para las PyMEs que ha menudo no cuentan con informacién
suficiente y clara sobre los mecanismos legales v las politicas de apoyo, para ello esta
"PyME. Area de Informacion” v el “Sistema de Informacion Empresarial (SIE)", los
cuales ofrecen informes sobre tramites generales para la creacion de empresas,
aspectos fiscales, derecho laboral, ayudas e incentivos para las PyMEs, acceso a base
de datos de especial interés para estas empresas.
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Las iniciativas pablicas espafiolas de apoyo a las PyMEs que tienen un ambito de
actuacion mas ampiio, son fa iniciativa PyME de Desarrollo Industrial para el periodo
1997 — 1999 y el Plan 2000 para la exportacion.

La primer iniciativa fue elaborada y establecida a mediados de 1897 por la Direccion
General de Politica de la PyME, en colaboracion con las Comunidades Auténomas, con
el objeto de coordinar e impulsar las actuaciones plblicas de apoyo a ese estrato de
empresas, promovidas desde los diferentes niveles del gobierno: la Unién Europea a
través del Programa Operativo PyME para Espafia, la Administracién Central y las
Autbnomas.

La iniciativa se concreta a un conjunio de programas que recogen diferentes tipos
de ayuda a las PyMEs vy a los organismos internos, entre los que se pueden sefalar ios
siguientes: cooperacion empresarial, redes de informacion empresarial, apoyo al
sistema de garantias reciprocas y apoyo al financiamiento.

Por su parte, el Plan 2000 para la exportacién, aprobado también a mediados de
1997, recoge un amplic paquete de medidas de politica comercial y de apoyo a fa
exportacién de las empresas y el financlamiento de la exportacién a través de [a
concesion de créditos vy del aseguramiento de los mismos. En el marco del Plan 2000
se encuentran el Plan de iniciacion a la Promocién Exterior (PIPE 2000), disedado
especialmente para fomentar la salida de las PyMEs espafnolas a los mercados
internacionales.”

1.2.3 La pequefia y mediana empresa en Estados Unidos.

Los pequeiios negocios han desempefado siempre una funcién importante en ia
economia de Estados Unidos, pero en los dos Uitimos decenios han tenido un
dinamismo notable. Gran parte de su éxito es atribuible al espiritu empresarial e
individualista de fa cultura estadounidense, aunque también han tenide que ver las
politicas gubernamentaies de apoyo.

¥ ibidem pp 22
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La época modermna de los pequefios negocios en Estados Unidos comenzd con el
establecimento en 1957 de la entidad federal independiente Small Business
Administration (SBA)'®, con los propésitos “de ayudar, asesorar, apoyar y proteger los
intereses de las pequefias empresas con e fin de conservar la libre empresa
competitiva y mantener y fortalecer la economia en general del pais”. La definicion de
pequefia empresa a cambiado con el tiempo y depende de la industria en cuestién, pero
suele ser un negocio con 500 empleados.

Es importante la contribucion de las empresas pequefias en la economia
estadounidense: da empieo a 53% de la mano de obra privada, contribuye con 47% de
todas las ventas nacionales, con 50% del PIB y en 1995 generd alrededor de 75% de
los 2.5 millones de empleos. Su produccion estéd a la par de las demas potencias
econémicas mundiales. De 1994 a 1995 ias quiebras disminuyeron 0.5%."

Seglin la Bureau of Labor Statistics, el sector de los pequefios negocios aportara
60% de los empleos de 1984 a 2005, de los cuales 88% corresponderan al comercio, al
menudeo o de servicios.

En 1994 se tomé mas fuerte que nunca el apoyo a la SBA (Gobiemo de William
Clinton}. El pian estratégico de la SBA para 1997-2002 tiene los siguientes propositos:

+ Crear oportunidades para el éxito de las PyMEs, sobre todo mediante un mejor
acceso al financiamiento, mayores oportunidades de compras gubernamentales y
mas ayuda para €| desarrolic empresarial,

Transformar la entidad en una institucidn financiera de vanguardia para el siglo XXI.
Ayudar a empresas familiares a recuperarse de los desastres.

« Encabezar la participacion de las PyMEs en programas de empleo para reducir el

nimero de usuarios del seguro de desempleo.

' Antes de la crezcion del SBA funcionaban cuatro mstituciones la Corporaci6n de Fabricas Pequenas de Guerra, la
Oficma de las Empresas Pequeftas (O3B), la Admimnistracion de Fabricas Pequefias para la Defensa (SDPA) v la
Corporacién Financiera para la Reconstruccion (RFC) Estas entidades desempefiaron tres funciones que ahora son
primordiales de la misién de fa SBA ayuda para obtener capital y creditos (RFC), apoyo en materia de compras
gubernamentales (SWPC} y asistencia para la admmstracion y el desarmollo de las empresas (OSB) Una cuarta
larea proporcionar capital acctonano para las PyMEs por medio de las Compaiias de Inversion para las Empresas
Pequedas (SBIC), la cual sc confind en 1958 a la SBA al aprobarse la Ley para la Inversion de las Empresas
Pequetias (SBIA),

" Richet Cleetus v Viaya Ramachandran “Politicas para las pequenas industnias de Estados Unidos™ Comercio
Extenior Vol 48, Num 8, México, Agosto 1998 pp 623
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Ei objetivo primordial de abrir oportunidades para el éxito de las PyMEs incluye los
principales programas a cargo del SBA (garantias de grandes préstamos, inversion,
contratacién gubernamental, desarrollc de empresas propledad de minorias, vy
adecuacion comercial asi como orientacion y capacitacion.

Los programas de apoyo del SBA ayudan a empresas tanto nacientes como recién
integradas en la madurez, con el propdsito de reforzar su desarrollo hasta sostenerse
sin apoyo federal. Es decir, cuando se inicia una empresa el gobierno federal por medio
del SBA se preocupa por ayudarlas y apoyarlas hasta que cuente con bases sdlidas
para poder competir en el mercado fanto nacional como internacional.

La SBA se compromete a llevar a las altas esferas del gobierno federal los asuntos
de interés de las PyMEs, como las reglamentaciones, los impuestos y la salud laboral.
La entidad tiene el gran reto de ayudar a gue las PyMESs se adapten y beneficien de los
cambios en la economia mas grande. La internacionalizacién de los mercados
capitales, la innovacidon tecnologica, el avance de las comunicaciones y las
transformaciones de los sectores principales de la economia, sobre todo de los
servicios publicos vy financiercs, entrafian riesgos para el crecimiento y la productividad
empresariales, si estos procesos se comprenden bien, las PyMEs dinamicas pueden
aprovechar los nuevos mercados.

Durante el periodo 1994-1995 la cooperacion de fa SBA siguid las onentaciones de
la Conferencia de la Casa Blanca. Cada estado de! pais contd con representantes de
las PyMEs que plantearon las preocupaciones sectoriales en reuniones estatales y en
la convencion nacional celebrada en junio de 1995. Mas de 2000 empresas peguefias
de los 50 estados se reunieron y, por conductc de comites responsables de diversos
temas, formularon unas 60 recomendaciones sobré aspectos como formacion de
capital, desarrollc comunitario; politica ambental, capital humano; comercio
internacional; barreras tfradicionaies para la competitividad; compras gubernamentaies;
regulaciones y tramites, impuestos y tecnologia.

Una vez publicadas las recomendaciones, la Oficna de Gestoria de la SBA
establecid un sistema de seguimiento y reuniones trimestrales con los cémites
responsables para asegurar fa aplicacion de aquella. Este proceso dio lugar a un
mecanismo formal qgue mantiene presentes las preocupaciones sectoriales en la propia
SBAy el Congreso.
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La insuficiencia de financiamiento es un gran obstaculo para el desempefio de las
PyMEs. A menudo las instituciones financieras privadas prefieren no arriesgarse a
prestar dinero a empresas nuevas o sin un historial atractivo. La garantia de la SBA
permite que las PyMEs reciban recursos en condiciones distintas de las de los
mercados de créditos comerciales.

Los dos principales programas crediticios de la SBA son el de Garantias de
Préstamos para los Negocios en General y el de la Compaiiia de Garantias para el
Desarrollo. Durante los afios 1995-1997 la SBA garantizd por lo menos 148,937
préstamos con valor de unos 28,200 mdd"®.

Ademas de los programas crediticios, la SBA ofrece créditos especializados como
los de capital de trabajo para la exportacion, micropréstamos, financiamientos para
areas marginadas, créditos para empresas sfectadas por recortes en el gasto de
defensa, y préstamos en caso de desastres y patrimonios personales.

La SBA tiene relaciones con unas 250 instifuciones prestamistas que proporciona
capital para peguefics exportadores. Con el nuevo programa Export Express se espera
aumentar de forma significativa el nimero de prestamistas que apoyen las actividades
exportadoras de mas PyMEs.

Los programas v servicios que proporciona el SBA se encuentran estabiecidos en la
seccidn 7(a) del decreto para el pequeno negocio, que autoriza al SBA a garantizar
préstamos a pequefos empresarios que no puedan obtener financiamiento a tasas de
interés razonables por los canales normales. Los prestamos pueden ser de diversos
tipos™®. { Ver anexo 1)

En general, los servicios y programas, tienen como finalidad brindar financiamiento
a corfo y largo plazo, a pequefios negocios, asi también proporciona ayuda técruca y
administrativa, informacion sobre como diversificar su preducto y mercado, préstamos y
asesoria estrictamente para operaciones de exportacion, efc., es importante mencionar
que todos los servicios y programas van encaminados hacia la internacionalizacién de
la empresa.

'* Van Wert, James “El gobiemo y las empresas pequeiias en Estados Umdos™ Comercio Extenor Vol 48, Nam §,
Mexmo. Agosto, 1998 pp 634
" Itdem pp 625
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Programas de inversion.

Servicios
SBA

]

| |

Comercie
intemacional

Desarrolio de
empresas de
minorias

¥ Centros de ayuda
a la exportacion de
pequeiias empresas

I Avuda fegal para las
exportaciones

Ayuda 4 las empresas
de minusvaiidos

v

Compras federales

Orientacicn Investigacion
comerciat y y desarrollo
capactacion

v v

Proporciona ayuda Transferencia
administrativa y técnica de tecnologia
alos propietanos +

Colabaracion de
pequedos negocios
con instituciones

no lucrativas.

Fuente: Richel Cleetus y Vijaya Ramachandran "Politcas para las pequefias y medianas industrias en
Estados Unidos™. Comergio Extenor Vol 48, Num, 8, México. Agosto, 1998, pp 827.

La QOficina de Gestoria de la SBA, junte con la Comision de Valores, la Asociacion
de Administracién de Valores y los reguladores estatales de Valores, establecieron un
foro en internet para dar a conocer la oferta de valores de las PyMEs. Con el fin de:

« Desarrollar planes de negocios de las PyMEs y formar redes con inversionistas
acreditados por medio de ias redes locales ya existentes.

+ Presentar en internet una pagina nacional que difunda los valores o documentos de
prueba de las PyMEs, después de ampfiar los requisitos federales y estatales
necesarios. Esta informacion sera accesible séio para los inversionistas acreditados,

previa contrasefa.

s Permitir que los inversionistas acreditados seleccionen de manera rapida y eficiente
a las PyMEs, con base en factores como el mercado, la tecnologia, e tamano de
inversion, el desarrollo de la empresa, y la ubicacion geografica.

Finaimente, cabe mencionar la participacién det Banco de Exportacién e Importacion
de Estados Unidos (Eximbank), principal organismo gubernamental de apoyo a la
exportacion de bienes y servicios estadounidenses mediante diversos programas de
préstarmos, garantias y seguros En forma general, sus programas estan a disposicion
de cualquier firma exportadora estadounidense, sin importar el tamano
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1.2.4. Participacion de las pequefias y medianas empresas en Canada.

las PyMEs, de acuerdo con la clasificacién canadiense, son las que fienen menos
de 500 empleados. Seglin estadisticas recientes, cerca de 2.3 millones de esos
negocios con menos de 100 empleados y 99% de ellos txenen menos de 50; las PyMEs
generan cerca de 50% de los empleos del sector privado?’.

El gobierno federal ha creado, al amparo del Plan de Trabajo y Crecimiento, varios
programas para apoyar a las PyMEs. Los esfuerzos se orientan a impulsar las
capacidades gerenciales, la investigacién v desarrolle, la capacitacion, jas habilidades
de exportacion, asi como los programas tendientes a fortalecer los negocics de grupos
minoritarios.

Los programas tienden a complementar y evitar que se dupliqguen funciones con
otras dependencias federaies. Entre los principales rubros se encuentran los siguientes
servicios: 1) servicios de informacion rapidos y eficientes a un bajo costo con la
finalidad de satisfacer las necesidades de los pequefios empresarios, 2} servicios de
capital para apoyar las necesidades de inversién mediante préstamos a largo plazo e
incluso a fondo perdido; 3) servicios de negocios, orientados a asesorar a los
empresanos en actividades basicas, como calculo de impuestos, blsqueda de nuevos
mercados y establecimiento de estrategias; 4) también promocionan las alianzas, con ei
objetivo de que las empresas canadienses encuentren socios en cualquier parte del
mundo.

En cuanto a los programas de financiamento, el Small Business Loans Act
(Créditos para Pequeios Negocios). Otorga préstamos a toda peguefia empresa con
utilidades brutas menores de c¢inco millones de dolares canadienses (dc). Los créditos
pueden destlnarse a financiar hasta 80% del costo de una adquisicion o mejoramiento
de activos fijos®’

* Sollerro, Jose Luts Rosano Castefion “Polinca Industnal y Tecnologica para las PYME en Amenca del Norte™
Comercio Extenor Vol 48, Num 7, Mdaco Julio de 1998 pp 585,

21

“ Idem.
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Por su parte, el Banco de Desarrollo de Negocios ha elaborado una amplia cartera
se servicics, con diversos financiamientos para las PyMEs. También hay lineas de
financiamiento para capital de riesgo de 5 millones de ddlares canadienses e iniciativas
de desarrollo de negocios para jovenes emprendedores (25 000dc para negocios gue
se inician).

En cuanto, al financiamiento de [as exportaciones, existen varios programas
federales para ayudar a las pequenas empresas en labores tales como: exportacion de
mercado, créditos para seguros de exportacion, financiamiento de embarques,
asistencia a ferias y exposiciones, etc. En algunas ocasiones, el Ministerio de Asuntos
Extericres y Comercio Internacional subsidia hasta 75% de los gasios de promocién de
las exportaciones a la empresa pequefia®”.

Los programas para el desarrolio de mercados, instituyeron un mecanismo que
agiliza €l comercio entre regicnes mediante la eliminacion de barreras al movimiento de
capitales y mercancias: el Acuerdo de Comercio Interno (Internal Trade Agreement),
gue entro en vigor en 1995, enfre sus principales objetivos estan: coordinar ios
estandares de calidad, asi como facilitar el acceso a materiales para la produccién y
brindar mayores opciones de contratacion de personal, pues la fuerza laboral tendra
mayor movimiento.

La Agencia Canadiense de Desarrollo Internacional (CIDA, por sus siglas en ingles),
es el organismo federal encargado de promover la cooperacidn entre las empresas
canadienses y la de los paises en desarrolfo. Por medio de ia CIDA se evalian los
proyectos conjuntos y mediante programas especificos, se costean en parte, si son
factibles. Entre las areas de interés para la CIDA destacan los proyectos relacionados
con transferencia de tecnologia, inversiones y alianzas estratégicas.

El Programa de Asistencia a la Innovacion Industrial (industrial Research Assistance
Program. IRAP), es el que ha proporcionado con mas éxito la realizacion de proyectos
innovadores en las PyMEs. Uno de los pilares es la red de expertos denominados
Asesores Tecnicos Industriales, ayudan al empresario a recapilar informacion, a definir
sus necesidades tecnologicas, establecer contactos, formular proyectos, integrar
fuentes de tecnologia vy buscar informacion técnica.

Zlbidem pp 586
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Cabe mencionar gue el apoyo a las PyMEs canadienses es tanto técnico como
financiero, incluye todos ios sectores y se aplica en aportaciones no reembolsables de
hasta 350 000dc para proyectos de investigacion, desarrolio y adaptacion de
tecnologias, asi como actividades de inversidn directa aplicadas a tecnologias no
probadas, entre ofras.

1.3 Apoyos gubernamentales a las pequefias y medianas empresas en
Latinoamérica.

Los Bancos Regionales para el Desarrollo son versiones regionales del Banco
Mundial. Existen tres principales et Banco Africano de Desarrollo, ef Banco Asiatico de
Desarrolio y el Banco Interamericano de Desarroilo. La funcién de los tres es otorgar
creditos a los paises menos desarrollados para construir fa infraestructura, apoyar a la
agricultura y a la industria asi como para crear emplecs. Cuentan con diversas fuentes
de fondos. Los tres reciben contribuciones de los paises miembros, sin importar que no
se encuentren en las areas geograficas respectivas. Los Bancos regionales captan
dinero en los mercados monetarios internacionales, ef mercado euromonetano v el de
eurobonos.

Si bien la mayoria de los préstamos del banco africano han sido para los gobiernos,
se percibe un cambio en el futuro. Debido a los enormes problemas que genera la mala
administracion por parte del sector piblico de las finanzas y recursos, el Banco Africano
y aln algunos gobiernos propugnan los creditos a empresas privadas, incluso algunas
que fueron privatizadas por dichos gobliernos. El banco asi mismo canaliza mas ayuda
a dos de los recursos humanos mas importantes de Africa y que en el pasado no se
tomaron en cuenta: se trata de las mujeres del campo, quienes producen mas de las
terceras partes de los alimentos de Africa y los microempresarios que mantienen a flote
a muchas economias nacionales con su comercio informal.

En lo que respecta al Banco Interamericano de Desarrollo (BID), cabe destacar que
cuenta con dos filiales, encargadas de ayudar a las pequefias y medianas empresas
privadas. La Corporacion Interamericana de Inversiones (Cll) y el Fondo Multilateral de
inversiones (FOMIN).
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La Corperacién Interamericana de Inversiones (Cll) fue fundada en 1989 como una
filial de! Banco Interamericano de desarrolio. Su funcién fundamental es promover el
desarrollo de sus 25 paises miembros de América Latina y el Caribe, fomentando el
establecimiento, la ampliaciéon y la moderizacion de empresas privadas,
particularmente aguellas de peguena y mediana escala. En esta forma la corporacion
complementa los esfuerzos del BID en aras de promover el desarrollo econdmico de fa
regién.

La Corporacién realiza préstamos de medianc y largo plazo e inversiones de capital
directos para empresas privadas y oforga lineas de crédito a intermediarios financieros
locales, concentrandose en compafias pequefias y medianas. De acuerdo con las
necesidades de cada empresa, la Cll también puede pariicipar con instrumentos de
deuda convertible a capital, deuda subordinada, cuasicapital y otros. Esta gama de
instrumentos le dan a la Corporacién ia fiexibilidad necesaria para adaptarse a las
necesidades y posibilidades de los diversos proyectos de inversion a financiar.

La Corporacién Interamericana de Inversiones esta utilizando métodes innovadores
para dotar a la Pequefa y mediana empresa privada del financiamiento que les
permitira generar los empleos e ingresos de divisas gue las economias emergentes de
la regién necesitan para superar este periodo de transician.

Uno de tos medios son los fondos de inversiones, los cuales captan recursos de
inversionistas institucionales y, bajo la gestion de una empresa administradora puede
adquirir participaciones en compafnias. Estos fondos de inversion s6lo se realizan en los
paises de Latinoamérica y el Caribe por montos menores (por lo general de hasta 5
millones de ddiares) en compafias mas pequenas.

Al participar en los fondos de inversion que buscan fomentar el desarrollo, la ClI
intenta ayudar a cubrir estas necesidades en todos los paises de la region, no socio en
las de economias mas fuerte. La Cll también procura atraer a bancos comerciales v a
otros inversionistas internacionales que de otfra manera no operarian en esos
mercados. Esa forma de actuar tiene una doble ventaja; por un Jado posibilita la
movilizacion de mas recursos de los que la Cll podria invertir por su cuenta. Ademas
fortalece las boisas de valores locales y por ende, crea mas oportunidades para los
inversionistas locales.

Las PyMEs de América Latina y el Caribe a menudo no solo carecen de
financiamiento en forma de capital y de crédito a largo plazo, sino también de los
conocimientos técnicos y admunistrativos que se necesita para mantenerse al ritmo de
la transformacion econémica y tecnologica de la region.
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La CIt puede facilitar la adquisicién de conocimientos, ayudando a los empresarios
a estructurar solidos proyectos de inversion y contribuyendo con su basta experiencia al
financiamiento de proyectos en toda la region. Cabe agregar que la proteccion del
medio ambiente es parte integral de las actividades de la Cll a favor de fa inversion en
el sector privado.

Desde el inicio de sus operaciones en 1989, la Corporacién ha participado con uncs
100 mitlones de délares en el establecimiento de mas de 20 fondos de inversion totat de
estos fondos supera los un mil 300 millones de délares.

Algunos ejemplos de los fondos de inversion patrocinados por la Cll son:

o Ayudar a las PyMEs de América Latina y el Caribe a dejar de depender del
financiamiento via crédito que resulta costosa.
Canalizan ios conocimientos tecnoldgicos y administrativos especializados.
Multiplican fos recursos de la Cll, fomentando el crecimiento sostenible de las
PyMEs de la region, a la vez que protegen ¢ medio ambiente.

La primera operacién aprobada por el directorio de la CIi fue una inversién de
capital de 2 millones de délares en una compariia brasilefa de capital de riesgo. La
Corperacion participo en la capitalizacion inicial de 10 millones de dblares de capital de
riesgo conjuntamente con inversionistas institucionales de Brasil.

En 1991 la Corporacion adquiridé una participacién de 16.4% en el capital del Fondo
de Optimizacion de Capitales, un fondo de capital de riesgo que proporcicna recursos
para fa modernizacion y ampliacion de la PyME mexicana. Desde su creacién el fondo a
invertido mas de 44 millones de dolares en once empresas. Su mejor inversion {hasta la
Fecha) ha sido Corporacion GEOQ, una destacada constructora de viviendas sociales.
Tras un madesto comienzo y después de recibir capital adicional y valerse de los
servicios de consultoria del fondo, la compaiia fue admitida a cotizacién en la bolsa de
valores secundana de México para empresas de mediana cotizacién Asimismo, acudio
a los mercados de capital internacionaies mediante la emision de American Depositary
Receipts (recibos de deposito americano) y Global Depositary Shares (participaciones
de deposito global). La CIl fue la primera institucion multilateral que invirtié en una
compariia mexicana de capital de riesgo®.

* Trupllo, Roldin “La Corporacion Interumenicana de Inversiones y el apoyo a las Pequeifias y medianas empresas™
El Mercada de Valores Ano LVIN, Noviembre, 1998, pp 38
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En 1992 la Corporacion aprobé una inversion de capital de 2 millones de délares en
el primer fondo de capital de riesgo establecido en Uruguay, Fondo para el
Financiamiento de la Inversién Privada (Fofip). El Fofip realiza inversiones de capital y
cuasicapital y ofrece financiamiento a mediano y largo plazo para desarroffar y
modernizar las PyMEs privadas de Uruguay.

En 1992 la Cli concibio al Latin American Development Capital Program, una de las
primeras iniciativas de capital de riesgo de ambito realmente regional en América
Latina. El Programa consiste en un fondo regional y, hasta el momento, tres fondos
nacionales en Argentina, Brasil y México. La Cll seleccioné a Advent Corporation de
Boston, Massachusetts, como patrocinadora del programa. Advent opera una red
internacional compuesta por 16 compaiias afiliadas que realizan inversiones de capital
privado en veinte paises.

Las compafiias en las que la red CilAdvent invierte se benefician de la
transferencia de tecnologia y de la apertura de nuevos mercados internacionales a
través de vinculos con las companias en las que Advent ha invertido a nivel mundial.

El Latin American Energy and Efectricity Fund (Fondelec) es un fondo de inversion
establecido para identificar proyectos privados de generacién de energia en América
Latina a invertir en los mismos. La Cil aprobé su inversién inicial en el Fondelec en
1994, aumentandola en 1995, El resto de ia capitalizacién de 50 millones de ddlares
provendra de inversionistas estadounidenses principaimente. Las primeras inversiones
se realizaron en Argentina y Pertl.

En 1995 la Cll aprobd una inversion de 5 millones de ddlares en Braziian Equity
fnvestment II**. E| propésito de este fondo es facilitar el acceso a capital de largo plazo
a compahnias privadas de medianc tamano pertenecientes a sectores como el
transporte, fa construceién y |a fabricacion de bienes de consumo.

En el mismo afio aprobo también una inversion de 3 millones de dolares para el
establecimento del Cernfral American Investment Fund (CAIF). Seis instituciones
financieras locales también aportaran capital, CAIF realizard inversiones en PyMEs de
Costa Rica, Ef Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Panama y Bélice. Lo que se
busca es ampiiar sus actividades y sus ventas dentro y fuera de la region, también CAIF
ofrecerd asistencia en materia de gestion, tecnologia y desarrolio de mercados a las
compaiiias participantes.

*Ibidem pp 40
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Durante 1998, la Corporacion aprobd cuatro participaciones de fondos de inversion
por un monto dé 25 millones de délares®. En el primero las inversiones se hicieron en
Argentina, Brasil, Colombia, Chile, México, Perli y Venezuela. En el segundo caso se
trata del aporte a un fideicomiso de seis afos de duracién que administrara Opticap,
SA. de CV., Sociedad Operadora de Sociedades de Inversién, para efectuar
inversiones paralelamente con Opcap, un fondo de inversiones que cuenta con una
positiva trayectoria de inversiones en PyMEs mexicanas. La tercera operacién consiste
en un fondo de doce aflos de duracion cuyo proposito es la realizacién de inversiones
de capital en PyMEs eléctricas de la Region. El cuarto fondo aprohado hara inversiones
de largo plazo en proyectos privados para la generacién de energia eléctrica y
operaciones afines en paises centroamericanos y de la Cuenca del Caribe.

Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN).

El fOMIN inicié sus operaciones en 1993, con compromisos de contribuciones de 20
paises, entre ellos Estades Unidos y Japdn con 3500 millones de dolares cada uno, y
Espafia con $50 miliones. Para principios de 1987, 24 paises habian depositado
contribuciones, 26 reunian los requisitos para recibir asistencia del FOMIN, y se habian
aprobado mas de 118 proyectos por un vaior de méas de $224 millones de dolares™.

Su objetivo primordial es proporcionar a la regién elementos necesarios para
avanzar hacia el crecimiento economico sostenible con una amplia base, es decir apoya
ideas prometedoras, impulsa a los empresarios, promueve la capacitacion, vincuia
empresas, provee capital inicial, crea oportunidades y procura mejorar el clima
empresariai en general.

En colaboracion con el FOMIN, estan organizaciones no gubernamentales (ONG),
asociaciones empresar@les, instituciones financieras y fundaciones que tengan una
sbiida trayectoria en la region y estén dispuestas a participar en empresas innovadoras
?( arriesgadas, dotadas de un gran potencial y que puedan servir de modelo para otros
ugares.

ldem
“ E| Fondo Multidateral de Inversiones (FOMIN) pp 15
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Los paises donde opera el FOMIN son:

Argenfina El Salvador Perd

Bahamas Guatemala Republica Dominicana
Barbados Guyana Surinam

Belice Haiti Trinidad y Tobago

Bolivia Honduras Uruguay

Brasil Jamaica Venezuela

Chile México Organizacién de Estados
Colombia Nicaragua del Caribe Oriental
Costa rica Panama Regional

Ecuador Paraguay

Para acelerar al progreso, el FOMIN ofrece asistencia principalmente en forma de
operaciones no reembolsables. Mas del 60% de esta asistencia ha sido dirigida a lfos
paises mas necesitados de la region. Mas importante aun que el financiamiento es el
papel cataiizador def FOMIN para foriar lazos de cooperacion y promover capital
humano, ideas y mecansmos que estimulen el crecimiento del sector privado de la
region™.

Con la finalidad de entender mejor sus caracteristicas citaremos algunos
ejemplos:

En las inversiones con orientacién humana, se concentra en las personas sus ideas,
su productividad, su talento y su capacidad técmca. Su finalidad es realizar inversiones
innovadoras que permian a una mayor cantidad de personas participar plenamente en
la economia del secter privado. Para el FOMIN, los primeros pasos cruciales del
desarrollo, es el capacitar a log trabajadores a fin de que se adapten a las exigencias de
fos cambios en los mercados laborales,

Por otra parte, las inversiones privadas con beneficios sociales promueven también
la nversidn en infraestructura basica, comoe energia, agua, saneamiento,
telecormunicaciones y transporte Es decir, que se concentra en sectores decisivos gque
redundan en importacicnes, beneficios sociales, como la formacion laboral a fin de
estimular la productividad.

7 1dem
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También el FOMIN ayuda a las pequefias empresas a proteger el medio
ambiente, un nimero creciente de empresarios estan poniendo en marcha empresas
viables que puedan contribuir al medio ambiente tales como el reciclaje, fuentes de
energia renovables, el uso eficiente de la energia, control de la contaminacion,
tratamiento del agua, silvicultura, agricultura y ecoturismo. Estas empresas encuentran
grandes dificuftades para obtener financiamiento, y es aqui donde el FOMIN tiene una
funcion gue cumplir.

Para ello, a formado una alianza con el Fondo de Asistencia para Empresas
Ambientales (EEAF), fondo de inversiones que provee capital de riesgo a empresas gue
realizan actividades relacionadas con el medio ambiente en los paises en desarrolio. El
EELF es la dnica institucién sin fines de lucro de su tipo y ha establecide una sélida
cartera de inversiones en actividades ambientales en Indonesia, Filipinas, Polonia y
América Central. Junto con ef FOMIN y otros socios han creado fa Corporacion
Financiera Ambiental, que proporcichara apoyo a pequefias compafias privadas de
Ameérica Central y Panama que adopten tecnologias, scluciones y procesos favorables
para el medio ambiente.

El FOMIN tiene especial interés en respaldar proyectos innovadores que sean
Otiles en si mismos y sirvan ademas de modelo para toda la regidon. Esta actividad se
encuadra en un intercambio mundial, por ejempio, en Perld el FOMIN apcya el primer
fondo de inversiones con capital de riesgo de la regién para promover a las pequefias y
medianas empresas, enfogue pionero que se introdujo en Europa del Este por el Fondo
de Asistencia para la Pequefia Empresa, grupo estadounidense sin fines de lucro
dedicado a la administracion de fondos que colabora con el FOMIN en este proyecto.

El FOMIN ha concluido un ciclo innovador de proyectos destinados a mejorar el
marco juridico para resolver confiictos comerciales. Para ello propone el arbitraje y la
mediacidon ya que puede ser mas rapido y eficiente que depender de tribunales
sobrecargados de trabajo y con un cumulo de casos pendientes.

Los objetivos basicos del FOMIN para apoyar 10s proyectos en toda América Latina
y €l Canbe son el fortalecimiento del marco juridico necesario para promover los
principios de arbitraje y mediacion, asi como el establecimiento de centros de arbitraje y
conciliacion ademas de informar al publico sobre los centros y sobre el proceso de
arbitraje y mediacion,
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Finaimente cabe mencionar gue en E! Salvador, el FOMIN estd ayudando a
establecer una red nacional de organizaciones de ensefianza privada. Se formaran
instructores, se establecera un sistema de colocacién de trabajadores calificados y se
llevara a cabo programas modelo de capacitacion.
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2.  Situacién y perspectivas de la pequefia y mediana empresa ante la
apertura comercial en México.

La politica comercial de México buscé por muchos afios proteger totalmente a las
empresas del comercio externo, mediante la prohibicion para importar. Se trataba de
una proteccion a base de permisos de importacidn, permisos que eran cada vez menos.
Ei primer paso fue la reforma comercial con la que se pasé en pocos afios de un
esquema proteccionista a uno de apertura comercial.

Es importante mencionar que el proteccionismo no permite a los empresarios,
productores y consumidores conhocer las oporiunidades y nesgos que el comercio
internacional ofrece. Por ejemplo, la proteccion le impide a los empresarios adquirir
insumos y bienes de capital a precios y calidad competitivos; les dificuita ver que las
exportaciones pueden ser rentables y, en determinado momento, mejor gue las ventas
en el mercado interno; les impide tener acceso a una gama mas amplia de opciones
tecnoidgicas y les dificulta darse cuenta de que son capaces de asumir mas riesgos de
lo que ellos mismos creen.

Por lo tanto, la apertura de fa economia que se llevdé a cabo principalmente entre
mediados de 1985 y principios de 1988, ccurrié en medio de severas perturbaciones
econémicas externas y bajo un entorno econdmico interno todavia inestable. Esta
experiencia contrasta con la recomendacion usual acerca de ia necesidad de
estabilizar las variables macroeconomicas antes de intentar reformas estructurales. De
hecho, la liberalizacioén comercial fue motivada, en parte, para estabilizar los precios.

El proceso de apertura econdmica debid ser parte de un programa muche mas
amplio, es decir; en comunicacion con todos Ios sectores principalmente con los
organismos que apoyan a la PyME, con el objeto de brindarles informacion clara y
precisa de los cambios y efectos que se iban a producir por la apertura economica con
la finalidad de gue los empresarios se fueran preparando y actualizando poco a poco
ante las oportunidades que antes desconocian y se guien por la necesidad de producir
lo que el cliente quiere (satisfacer al cliente), de elaborar sdlo aquello en lo que son
eficientes (especializacién) y la necesidad de ocupar su tiempo en ver cémo aumentar
la productividad de sus empresas.
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Por otrz parte, cabe mencionar que |a teoria del comercio internacional predice que
la apertura de una economia a la competencia extranjera; permite una expansion de la
produccién debido a una asignacion mas eficiente de recursos, aumenta el bienestar de
los consumidores, a través de precios menores y una mejor calidad y variedad de
bienes; también incrementa el comercio internacional, toda vez que el impuesto sobre
ias exportaciones ocasionado por la proteccidon disminuye, conforme las importaciones
se hacen mas baratas y estan mas facimente disponibles y, por lo tanto, baja el costo
total de los insumos.*®

Por lo anterior, se espera que cuando se permile la competencia extranjera,
sobreviviran y se expondran las empresas a través de la especializacion en algunas de
sus lineas de productos o aguelias gue poseen una solida formacion empresarial,
lograréan competir, en cuantoc a las PyMEs son las que experimentardn mayores
problemas para poder lograr el objetivo, teniendo como resultado la desaparicién de
aigunas empresas que forman parte de un sector generador de empleo 0 en un intento
de sobrevivir encuentren como solucion asociarse con otras empresas.

Es evidente que la apertura comercial beneficia principalmente a las grandes
empresas, $in embargo para las PyMEs se pensaba que por poseer gran flexibilidad de
produccién, comercializacion y administracion podrian adaptarse rapidamente a los
cambios, lo cierto es que la apertura comercial se dio sin que otras reformas se
hubieran lievado a cabo. La apertura se realizd principalmente en 1985, scbre todo en
io que corresponde a la elminacién de barreras no arancelanas y a la reduccion
drastica de los aranceles a las importaciones de bienes de capital, materias primas y
partes. Después, durante 1986, 1987 y principaimente 1988, como complemento al
programa de estabifizacion, se extendid a los bienes de consumo.

*Con la polifica comercial sucede entonces lo que ocurre con el buen ejemplo
arrastra. No sélo que fas empresas vean a otras empresas y aprendan comoe pueden
adaptarse, sino también que, conforme se hace sentr la mayor competencia
internacional, al entrar al pais mas productos extranjeros, se empiezan a sentir todos
los efectos de una mala organizacion Una mala organizacion, entendida en el sentido
mas amplio de leyes obsoletas y estructuras de mercado inadecuadas, por lo que el
gobierno se siente obligado a realizar cambios, para poder respaldar la competitividad
de las empresas. Estos cambios, se refieren, por eemplo, al transporte, operacion
aduanztgra, leyes de propiedad intelectual, inversion extranjera, puertos y muchos otros
més.”

* G Diaz, Francisco Apemyra Comergaly Apste de Jas Empresas. Las Reformas Econdémucas de México Centro
}(r)zlcmac:onal parz el Desarrollo Economsco, Acadermia de Centroamerica San Jose, Costa Rica 1992 pp 73-79
“Toidem pp 74
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Con base en lo anterior se puede decir que ia reforma de! estado de México ha sido
sustantiva de ser un estado intervensionista y proteccionista a uno que reestructura su
tamafo, que enfatiza el gasto social a través de programas de solidaridad ademas de
disenar un régimen de derecho que le da mayor participacion al sector privado, donde
las funciones se cumplen con mayor eficiencia y menores costos.

Dentro de la reforma del estado también se encuentra la desincorporacién de las
empresas publicas, ademds la privatizacion de muchas funciones que parecfan
puablicas, pero que el sector privado las puede egjercer bien por ejempio; la construccion
de carreteras, las areas portuarias para manigcbras de almacenamientc y los puertos
concesionados en su totalidad igual que los almacenes de aduanas.

En cuanto a la reforma tributaria que se realizé en México encontramos que no
estuvo directamente relacionada con la apertura comercial; sin embargo, los fratados de
libre comercio firmados con diferentes paises obligan a tener, por lo menos en lo que
respecta al impuesto sobre la renta de las empresas, cargas competitivas con el resto
del mundo. Asi, se disminuyen las tasas en el impuesto sobre la renta a las empresas y
a las personas, ademas se derogaron otros impuestos.

Se realizd una reforma fiscal que eliming los regimenes de privilegio, ya que una
gran cantidad de sectores gozaban de algun tratamiento especial; por ejemplo: el sector
ediforial pagaba una tasa de impuesto sobre sus compras de papel periddico, en fugar
del impuesto sobre la renta; las cooperativas tenian régimen fiscal especial. México
tenia muchos subsidios y todos fueron dercgados de la noche a la mafiana.

En materia aduanera la reforma permitié que los trdmites en los puertos, que
requerian muchos dias, se pueden hacer en unos cuantos minutos. Lo mismo ocurrié
con los tramites en los aeropuertos y en las fronteras ferrestres ademas existen
empresas en México gue operan con inventanos justo a tiempe, mientras que antes
estaba totaimente fuera de consideracion.

Se llevd a cabo una reforma financiera, la cual otorgd a las autoridades
supervisoras facultades y respensabilidades en materia de vigilancia para que al
iiberalizarse las tasas de interés, se eliminaran los encajes legales y se diera libertad
para canalizar el credito. Esta reforma llevé a los bancos a financiarse en el mercado y
a la desaparicion de la canalizacion forzosa de los pasivos de los bancos al sector
publico
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La barca de desarrollo que promueve exportaciones, vivienda y crédito agricola
dej6 de captar recursos del publico y de competir con fa banca comercial y con los
puestos de boisa y pasé simplemente a ser una institucion de redescuento pero, a tasas
de interés comerciales, sin subsidios y sin requerir transferencias de recurscs
financieros por parte del gobiernc.

En materia de desreguiacion ha habido muchos cambios por ejemplo; el transporte
carretero estaba organizade alrededor de un monopolio, habia rutas exclusivas,
centrales de carga donde no se podia negociar con el transportista, tarifas excesivas y
ofras reglas que impedian la competencia. Se realizé una hberalizacion muy amplia lo
que ha conducido a una competencia a tal punto que, los fletes en muchas rutas, en
términos reales, son el 40 & 50 por ciento de lo que eran antes, ademas el costo es
menor, ya qué no hay restricciones para usar los vehiculos propios para cargar
mercancias ajenas.

En normas y estandares, México tenfa reglas que encarecian el transporte, el
almacenaje, la presentacidn de la mercancia, ia publicidad y ofras. Todas estas reglas
se han desmantelado y se ha ido hacia una economia de mercado, donde las empresas
deciden cémo empacar, como presentar el producto, como hacen la publicidad y de
esta manera se han reducido muchos de l0s costos de transacciones.

Ante esta situacion lo indispensable es un cambio de mentalidad, mientras no
tuvieron en mente las necesidades y deseos del consumidor, los empresarios no se
habian preocupado por capacitarse para poder exportar Debido al proteccionismo,
tampoce tenfan accese a todos los insumos o bienes de capital requeridos para
producir sus bienes competitivamente, ya sea por que los insumos importados hubleran
sido mejores 0 porque en su produccién se necesitaban ingredientes que no podian ser
importados. Con la apertura tienen que mejorar la calidad y reducir el costo de sus
articulos, primero para defender el mercado interno, y cuando logren esto descubrnr gue
pueden exportar. Ademas las estrategias de comercializacién pasaron a tener una gran
importancia, lo que no habia sido necesaric en un mercado cautivo. El proceso de
aprendizaje no ha sido facil, pero con el esfuerzo de los empresarios, €l gobierno, las
instituciones y universidades obtendremos buenos resultados.

Cuando ocupa la presidencia Carlos Salinas de Gortari se da fin al modelo de
susttucidén de importaciones a través de la internacionalizacion de la economia y el
fomento de las exportaciones competitivas. Dando a conocer el Plan Nacional de
Desarrolio el cual prevé la aplicacién de varios programas, entre ellos el Programa
Nacional de Modemizacién Industrial y Comercio Exterior. Mediante la aplicacion de
este programa se buscaba ampliar la inversién productiva, la modernizacidn industrial
asi como una apertura comercial, la cudl creard empleos productivos bien
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remunerados, también se pretendia ampliar los mercados, promover la inversién
extranjera, modernizar ia infraestructura, promover la competitividad y la productividad
asi como mejorar la capacidad tecnoldgica del pals.

La politica de apertura comercial que afecta principalmente a pequefios y medianos
empresarios, porque enfrentan la competencia intemacional abiertamente en su propio
mercado, dado que se abre la economia nacional en 1a mayorfa de las ramas. Como
consolidacion y prueba de que no se daria marcha atras en la politica de aperiura
comercial, se realizan las negcciaciones para la firma de! Tratado de Libre Comercio
con Estados Unidos y Canada, mismo que se ratifico en el sexenio de Carlos Salinas de
Gortari.

Con el TLCAN, se incrementaron los flujos econdmicos entre los fres paises que
eliminaran, en forma paulatina, las barreras arancelarias y no arancelarias. Se esperaba
que el pais mejorara en muchos aspectos, pero en lo que se refiere a las PyMEs los
beneficios esperados era el aumento de las inversiones privadas y extranjeras, la
creacion de empleos productivos y bien remunerados, el tener acceso a la techologia
de punta, aumentar la productividad y la eficiencia, lo que traeria consigo un mayor
nivel de competencia tanto a nivel nacional como internacional.

Lo cierto es que una gran proporcién de las PyMEs no sdlo han carecido de la
capacidad de adaptarse a las nuevas realidades, sino que probablemente no han tenido
ni la menor idea de come hacerlo o, peor adn, ni siquiera se han percatado de que
tienen que hacer aigo. La realidad tangible de una gran parte de las PyMEs es haber
vivido vartos afios en decadencia continua y se enfrentan a la posibilidad cada vez mas
cerca de desaparecer.

Una de las premisas inevitables de la reforma econdmica es que no todas las
empresas, principatmente las PyMEs iban a poder sobrevivir a2 la competencia
Internacional. Por la razén de que practicamente todas nacieron y se desarrollaron en
un entorno que desaparecio con la apertura comercial de los Qltimos afos. Antes no
tenian que competir ya que disfrutaban de un mercado de vendedores donde en la
mayoria de los sectores habia poca o ninguna competencia y la calidad de los
productos parecia no importar. También habia cadenas productivas en que todo
empresario tenia la certeza de tener clientes para sus productos.
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En el marco actual esa premisa ya no es vélida; muchos de los bienes producidos
por un buen nimero de PyMEs mexicanas han dejado de ser necesarios o Utiles a la
industria y muchos otros se fabrican mejor y con mayor rapidez en otros Jugares. Esto
era de esperarse, {0 que ha resultado paradéjico es la absoluta incapacidad de muchos
empresarios para atender el problema y sean mas productivos.

La politica economica e industrial llevadas a cabo por el Presidente Ernesto Zedilio
(1994 — 2000), no han distado mucho de las anteriores, pues en ellas se refleja también
el caracter inmediatista ademas de no ir mas alld del intento por no caer en un grado
mayor de crisis, pero de ningln modo se plantea fa posibiidad de un cambio real y
estructural. Basta con mencionar la crisis que tuvo lugar a principios de su mandato el
llamado “efecto tequila”, en donde quedd demostrado gque las medidas econdmicas
neoliberales no resolvieron el problema de afraso del pais, mas sin embargo se
continda apostando el desarrollo del pais completamente en ellas.

Por todo lo anterior, cabe reafirmar que “lLa existencia de un mercado sin
competencia externa desalentd la creatividad empresarial y la competitividad. El
producior carecia de acceso a insumos de precio y calidad internacionales, lo que se
conjugd para crear una estructura productiva sobredimensionada en muchos sectores,
con rezagos tecnoldgicos, v actividades monopélicas en la mayoria. La calidad de los
bienes no correspondia a su precio y por lo tanio, era imposible colocarlos en el
mercado mundial. El consumidor nacional era cautivo de esa politca y tenia que
subsidiar buena parte de la ineficiencia productiva.™°

En el presente capitulo anaiizaremos la situacién de las PyMEs ante la apertura
comercial en México, asi como sus efectos, principalmente la competitividad que se
genera en el mercado domestico € internacional y el papel que han desempefiado las
PyMEs en el TLCAN Todo ello con la intencién de identificar los obstaculos a los gue
se enfrentan las PyMEs mexicanas para poder exportar, ante la apertura comercial que
dio origen a una gran competencia entre productos, empresas y paises.

n -~ -
Competitividad vy Crecimuento Econgrmuica_Un analsis a partirde la productividad en kb andustria manufacturers
Premio Banumex Economia 1996 pp 7
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2.4 Efectos de la apertura econémica mexicana en las pequefias y
medianas empresas.

Los efectos internos de ia apertura econtmica se han venido sucediendo uno g otro;
el ingreso de preductos a menor precio, de igual o mejor calidad y de presentacién a
mmagen superior, la mercadatecnia y publicidad altamente desarrolladas para productos
importados, las franguicias en todo tipo de servicios, y los servicios profesionales
novedosos ¢ altamente calificados. Desde otro angulo, se cuenta ahora fambién con
maquinaria, tecnclogias, aparatos y equipos sofisticados y modermos. Ante esta
situacién las PyMEs mexicanas el gobierno e instituciones se deben de unir para
perfeccionar las politicas de apoyo desde las de caracter administrativo hasta las de
exportacién, mientras los empresarios se actualizan y hacen todo lo posible por estar al
dia, desde la elaboracidn del producto, atencion al cliente, comercializacién del
producto, estudios de mercado, tramites para exportar, etc.

En cuanto a los efectos externos de la apertura sobresalen: la ampliacién de
mercados en el mundo, la motivacién hacia ef empresario para que aproveche ventajas
arancelarias mayores, seglin su ramg o producto y, al mismo tiempo, un status de
igualdad en condiciones de competencia con millones de empresas a nivel mundial,
aspecto este Uitimo con grandes complicaciones Los efectos externos son bastante
complejos por el hecho de que al darse la apertura econdmica no se tomaron medidas
en cuanto a proteger a las PyMEs, ya que al compefir con grandes empresas las
llevaria a la quiebra por no poseer una cuitura exportadora.®’

El denominador comin en todos esios efeclos se manifiesta en una palabra:
competencia. Lo importante es que las PyMEs no solo tengan conciencia de esto, sino
que planeen y actten para responder a ella, cada vez mas compleja, tanto en el plano
nacional como internacional. En la medida en que los mercados se globalizan y la
competencia por las divisas del consumidor se intensifica las empresas deben tomar en
cuenta lo siguiente;

» [a caldad a nivel mundial y un excelente servicio al cliente son esenciales desde su
formacién hasta en el momento en que deciden internacionalizar sus productos.

¢ Si bien es cierto que la apertura econdmica ha creado nuevos clientes, proveedores,
competidores y mercados, en donde aparentemente se habla de un beneficio, de
mayores ventas, mas oportunidad de competr, también se debe tener en cuenta
que existen grandes obstaculos principalmente para las PyYMEs mexicanas que en

" vid Infra Capitule 3
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comparacién con las de Estados Unidos y Canadé carecen principalmente de una
cultura exportadora.

e Ante esta situacién las PyMEs tienen la gran ventaja de que ninguna empresa por si
sola puede competir rentablemente por todo tipo de consumidores, esto deja gran
espacio para que las PyMEs mexicanas que tienen flexibilidad de produccion
puedan cubrir las necesidades de los demas consumidores. Para ello es necesario
ia elaboracion de buenos estudios de mercado. Por elio es importante que las
empresas se replanten continuamente quienes serdn sus clientes y donde estaran,
asi como los productos y servicios que requieran. Al mismo tiempo preguntar a los
clientes lo que desean, asi como sugerencias para mejorar el producto © servicio,
ademas de mantener siempre contacto con elios. Si a todo esto le sumamos un trato
igualitario, tanto a los clientes del pais como a los extranjeros. Seremos mas
competitivos.

Actualmente la competencia internacional penetra cada vez mas en sectores vy
actividades, las PyMEs se han visto obligadas a cambiar de modo sustancial, desde su
manera de producir hasta como tratar a sus clientes. La mayoria de los productores que
lo han intentado han lograde cambios importantes, aigunos con mayor éxito que otres.
En este camino muchos han encontrado un obstaculo que no esperaban, dado el mal
recuerde de todas las décadas en que no tuvieron alternativa, los consumidores
rechazan ios productos mexicanos. Al margen de lo anterior, persiste ef problema de un
enorme niimero de PyMEs que no sdlo no se han adaptado, sino gque ni siquiera saben
como lograr un cambio. Es este ndcleo el que representa un reto politico para el
gobierno.

Con el cbjetivo de conocer la profundidad de los efectos de ia apertura comercral
en algunas empresas, citaremos algunos ejemplos, los cuales reflean las
extraordinarias adaptaciones logradas por el ingenio de los empresarios mexicanos,
ademas de poder aportar alguna idea o para los pequefios y medianos empresarios

industrias Nacobre.

Cuando existian los permisos de importacion, el grupo vendia sus productos en el
mercado local a precios dos o tres veces por encima del precio de exportacion, La aita
rentabilidad de las ventas locales habia hecho que las exportaciones fueran una
propuesta poco atractiva. Al eliminarse los permisos de importacidn, se vieron obligados
a bajar el precio local, por temor que se hicieran importaciones. Con fa apertura
comercial, el consorcio cambio la atencion del mercado local por el mercado
internacional, aumentando el volumen de las manufacturas de cobre, tales como
tuberias, barras y laminas teniendo como resultado ingresos de divisas
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Industrias Mabe.

La empresa produce cocinas y refrigeradores. Su comercio durarnie 1987 fue de
10.2 millones de dolares de este monto, 3.3 mdd correspondian a exporfaciones.
Para mejorar, la empresa empezd a usar las facilidades de importacion temporal en
septiembre de 1985. Como resultado el crecimiento de las exportaciones fue en
promedio de un 35 por clento de los primeros dos afos.

£l aumento en la calidad fue el resultado de mejoras en las habilidades de los
trabajadores y de una mayor supervision impuesta por los estandares de
exportacion. La calidad en los insumos también mejoré, inducida por la competencia
extranjera.

En coinversién con General Electric, la empresa empezd la produccion en 1980
a fabricar las cocinas mas grandes del mundo, upa planta aliamente eficiente se
encuentra en San Luis Potosi, su ubicacidn busca menores costos de transporte al
mercado de exportacion.

Alcali.

Produce cloruro de calcio y bicarbonato de sodio. Protegida por las licencias de
importacion, tenia una posicion dominante en el mercado local hasta 1985, cuando
se eliminaren las ficencias su situacién se hizo extremadamente dificil debido a que
una empresa norteamericana enconird grandes depdsitos de productos de alta
calidad Io que le permitid capturar la mayor parte del mercado norteamericanc.

Al borde de la guiebra, [a empresa tuvo que hacer un gran esfuerzo para
volverse competitiva, tuvo gque dar una batalla a sus competidores externos, basada
en dos esfuerzos: primero para reducir sus costos y segundo para encontrar un
nicho en el mercado de los Estados Unidos. Los costos se disminuyeron con la
computarizacién de las medidas de presion y temperatura, se ahorro energia y se
mejore l2 calidad del agua por medio de un sistema de purificacién a fravés de
OsSmosis.

Lograron el acceso al mercado estadounidense ofreciendo entregar el producto
justo a tiempo y en lotes mas pequefios gue los de la competencia, en diferentes
tamafios, empaques y calidades Asi fue como encontraron un niche de mercado
que el productor norteamericano no podia suplir debido a su gran tamano.,
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Grupo CYDSA.

Fabrican fibras ariificiales, la empresa tomd ventajas de las operiunidades
permitidas por la nueva politica comercial y aumento sus exportaciones, gracias a
que optimizaron la capacidad de la pianta, eliminando cuellos de botelia a lo largo
del proceso de produccion y creando una nueva cuitura de trabajo en busca de
mejor cafidad y productividad. Como resultados las ventas al exterior llegaron a 50.7
millones de dolares y en 1987 scbrepasaron los 60 mdd.

Como resultado de la apertura comercial [os empresarios pueden adguirir
cporfunamente insumos de alta calidad a precios competitivos gracias a la
eliminacion de los permisos de importacién, también obtuvieron ahorros sustanciales
debido a fa eliminacién de los gastos administrativos para obtener los permisos de
importacion.

Otro efecto importante en las empresas fue la tendencia a especializarse, con €l
fin de obtener los costos mas bajos que surgen de corridas de produccibn mas
grandes en los productos donde se observa una ventaja comparativa
descontinuando con ello la produccicn de lineas no competitivas.

Todo lo anterior permitié un aumento en la competitividad del mercado nacional
e internacional, ademas obliga a los empresarios a mejorar sustancialmente la
calidad gzel producto, personal y sefvicio, aumentando dia con dia y mas aln con el
TLCAN.

2.1.1 La competitividad de la pequeia y mediana empresa en el mercado
nacional e internacional.

La competitividad de una empresa es el resultado de una adecuada combinacién de

dos elementos fundamentales y caracteristicos de cada organizacién' su politica
comercial y su productividad.

* Gil Duaz, Franaisco y Manuel Zepeda Payeras Apsrtura Comercial y Ajuste de Empresas. Aperum comercial 1a
experiencia Mexicana Recignte Centro Internacional para el Desarrollo Economico Academis de Centroamenica
San José, Costa Rica 1992 pp 88-02
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La politica comercial de una empresa se sustenta basicamente en las ventajas que
puede hacer valer, sobre otros competidores, ante un cliente potencial, en et iugar y en
el momento en que se decida el cierre de una negociacion. Estas ventajas se pueden
dividir atendiendo a su naturaleza, en dos clases: a} ventajas comparativas son
aquellas que estén a disposicién de la empresa y se derivan de la simple foma de
factores crcunstanciales o fortuitos, como pueden ser la posicion geografica con
respecto a los mercados o a la existencia de materias primas regionales a bajo costo,
sin embargo, para que puedan ser efectivas, deben empiearse adecuadamente y con
oportunidad. b) ventajas competitivas se generan a partir del capital intelectual o de ia
creatividad de la empresa, como por gjemplo la introduccion de alguna innovacion
tecnoldgica en beneficio de los procesos productivos, el desarrollo de esquemas
financieros novedosos o formas alternas de organizacion gerencial, tendientes a agilizar
respuestas ante requerimientos de produccion o de inversion.

La productividad, s un concepto complejo que, en t&rminos generales, relaciona ia
eficacia y la eficiencia de un proceso determinado, entendiendo por el primero los
resultados de un proceso, sin reparar en fa forma como se alcanzaron y, por el
segundo, la adecuada utilizacidn de los recurscs en cantidad y calidad y organizacién
para lograr el fin que se persigue.

La productividad puede relacionar horas-hombre con la unidad de produccién; las
utilidades con el capital; el tempo que funciona un motor con el combustible empleado.
Ademas de la mano de obra, la tecnologia y los procesos productivos, se puede medir
el entorno [aboral, la gestibn empresarial, la infraestructura, el desempefic
macroecendmico, la dinamica del mercado y las politicas gubernamentales.

Sin embargo, de entre todos estos factores sélo unos cuantos son materia de
decisién de las empresas, tales como la tecnologia, los procesos productivos y la mano
de obra. Estos factores se interrelacionan y condicionan de manera tal, que no es
posible hacer evolucionar uno de ellos sin la participacidon de los otros dos. Con estos
elementos bien definidos, fa empresa tiene frente a si una importante tarea en materia
de productividad, que consiste en lievar el desempefio de sus funciones al maximo de
la eficiencia. De esta manera, combinando adecuadamente una sdlida politica
comercial con una alta productividad, las PyMEs pueden incrementar su competitividad,
alcanzar un mejor posicionamiento y una mayor penetracion en los mercados de su
interés.

Por ofra parte, es importante anaiizar que las fuentes de competitividad de ios
paises (antes para que un pais fuera competitivo tenia que tener una ventaja relativa en
algln recurso basico ya fuera en tierra, poblacion, recursos naturales u otros) no
permiten una explicacion logica de lo que esta sucediendo en el mundo. Observamos
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que Singapur no tenia ni mucho terreno, ni muchos recursos naturales y sin embargo;
habia tenido el crecimiento sostenido mas dindmico del mundo durante casi una
década. Esto nos llevo a reflexionar sobre las fases de competitividad en un mundo que
se caracternza por un alto nivel de globalizacion en los procesos de produccién, donde
también hay grandes avances en materia de comunicacién y transportes.

Como resultado de esa reflexién identificamos cinco fuentes de competitividad que,
a su vez, explican la politica de comercio exterior de México. En primer [ugar, los paises
gue tienen politicas estables y congruentes, poseen una ventaja sobre aguelles donde
las empresas se desarrolian en ambientes de gran inestabilidad en las politicas. En esta
fuente de competitividad encontramos la primera deficiencia u obstaculo para las
PyMEs mexicanas, ya que la apertura comercial se inici® en un ambiente de
inestabilidad macroeconémica acompafada de una serie de reformas las cuales buscan
la estabilidad para que las empresas puedan competir.

La segunda fuente competitiva que observamos es que las empresas que poseen
un abanico amplio de opciones tecnoldgicas también tienen ciertas ventajas sobre las
empresas que no cuentan con tecnologia de punta. En México, por ejemplo, cuando
una empresa gueria modernizar su proceso tecnologico, tenia que pedir permiso a una
entidad burocratica gue digtaminaba con la conveniencia o inconveniencia que la
empresa estaba solicitando. Actualmente, existen dependencias oficiales, centros de
Investigacion, universidades, organismos descentrafizados y privados, que apoyan €l
desarrolio tecnolédgico para beneficio de las PyMEs.

En tercer lugar, encontramos que las empresas competitivas a nivel mundial tienen
una esfrategia de identificacién y atague a nichos de mercado especificos A diferencia
de algunas PyMEs mexicanas quienes apenas han logrado elaborar una estrategia para
competr en el mercado doméstico. En cuarto término, identificamos que las empresas
mas competitivas generaban grandes economias de escala. Para las PyMEs mexicanas
esto significa no limrtarse o no buscar el desarrollo y la competitividad de su empresa
exclusivamente en le mercado interno. Es importante generar escaia a fravés de
mercados amplios, en donde para un costo fijo dado, el costo promedio de produccién
con una escala mas amplia podria disminuir considerablemente.

El dlimo componente de la competitividad es que las empresas que se desarrollan
en un mercado eficiente, donde los precios son sefiales adecuadas acerca de la
escasez relativa de [0S recursos en la economia, poseen veniajas sobre economias ¢
empresas que se desarrollan en ambientes donde los precios no son buenas senales.®

" Noyola, Pedro Apertura Comereial y Ajuste de las Empresas México_Politica de_Comereio_Exterior Centro
Iatemacional para ¢l desarrello Economico Academsa de Centroamerica San Jose, Costa Rica 1992 pp 6363
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Por Io anterior, la competitividad consiste en la capacidad de un pais en conjunto
con las empresas y universidades para crear, producir y distribuir bienes y servicios en
los mercados nacionales e internacionales y de manera simultanea elevar el nivel de
vida de su poblacion. Esto exige el incremento de la productividad y, per ende, la
incorporacion del progreso técnico.

La competitividad, en términos comerciales, significa la posibilidad de friunfar sobre
ofros oferentes cuando, confrontdndose con los productos sustitutos, se fiene aita
probabilidad de salir victorioso, favorecidos por la compra del consumidor. En el ambito
de Comercio Exterior se puede conceptualizar en dos niveles:

1. Macroestructural. Que se refiere a las condiciones basicas y generales del pais 0
regién para que las empresas puedan operar con eficiencia.

En cuanto a los elementos para gue las PyMEs puedan competir equitativamente es
necesario que exista interrelacion entre las empresas, universidades para que desde
las escuelas se forme la cultura empresarial, y los gobiernos proporcionen €l apoyo
institucional por medic de financiamiento, la promocion de las empresas tanto a nivel
nacional como internacional y capacitacion, asesocria e informacion a los empresaros,
asi como fa normatividad del comercio exterior, el nivel de precios y un tipo de cambio
estable.

Por ofra parte, encontramos la importancia de que el pais cuente con tecnologia,
recursos naturales e infraestructura es en esta dlitima la que juega un papel
determinante para la distribucion de los productos ya que el buen estado de los puertos,
aduanas, transportes, comunicaciones facilita la internacionalizacion de los productos.

Cabe destacar que para que las PyMEs logren una internacionalizacion exitosa es
necesario que primero sean competitivas en el mercado domeéstico y poco a poco vayan
creciendo e incursionen en el exterior. Es fundamental que desde [a formacion de la
empresa se tenga como meta primordial e competir en el Ambito internacional. Para el
establecimiento de relaciones comerciales perdurables es necesario que exista
seguridad para ambos actores de la operacion comercial, lo cual supone la presencia
de valores sobre los que se edifique fa confianza.
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2. Microestructural. Que comprende las condiciones a nivel empresa y producto que
pueden hacer que la mercancia se desplace exitosamente en ios mercados meta.

Estos son: gue exista por parte del director gran actitud hacia los negocios lo cual
debe de buscar en su personal, gran organizacién en todos los departamentos de ia
empresa ademas de contar con capacidad econémica, productiva y tecnoldgica. Es
aqui donde se coordinan todos los movimientos de la empresa, si hay un descuido o un
error se generan grandes pérdidas y problemas en las demas &reas.

Ei siguiente paso es la eftaboracion del producto, ta calidad en la elaboracién es
vital, ya que de elic depende que el cliente lo compre o prefiera a la competencia, aqui
hay que cuidar la presentacién, el envase, ef embalaje y precio del producto. Si la
empresa cuenta con personal calificado todo se reflejard en lo anterior de ahf la
importancia de contar con personal que valla de acuerdo a la mision y perfil de la
empresa. Finalmente nos situamos en la comercializacion aqui al igual que en lo
anterior hay que promociohar adecuadamente el producto, fas condiciones en las
cuales se va a vender asi como un magnifico servicio y atencién al cliente. (véase el
esquema)

El maximo reto competitivo internacional para las PyMEs mexicanas surge en el
momente en que adhiere al GATT (Acuerdo General scbre Aranceles Aduaneros y
Comercio) en 1986. En virtud de que se abolieron los permisos de importacion para el
95% de todos los productos importades, se redujo {a tarfa maxima a un 20%, se
establecié un arancel del 10% para muchas mercancias y se eliminaron los precios
oficiales de referencia, las empresas mexicanas, pero principalmente las PyMEs se
enfrentaron verdaderamente a una situacién compleja y desconocida®™.

En particular, desde 1990 el pais comenz6 gradualmente a inundarse de productos
importados, al mismo tiempo que las exportaciones repuntaban. Este hecho implico la
escasa o nula compettividad de muchas firmas mexicanas para hacer frente a
empresas extranjeras gue poco a poco fueron llenando los anaqueles, aparadores,
almacenes y mostradores de cadenas de autoservicios, las pequenas tiendas
departamentales, boutiques, ferreterias, misceldneas y todo tipo de establecimientos
comercial, industrial y de servicios. Las grandes importaciones de bienes de capital, por
su parte, han sido elemento clave para la actualizacién, la modernizacion y la induccion
de tecnologias recientes o de punta en la planta industrial del pais.

4

Cruz Semane, Alejandro Compettividad Internaeional _su_apheacion 2 Ja_pequeiia v mediana_empresas. Banco
Nacional de Comercio Extenor Direccron Ejecutiva de Desarrollo de Servicios Premocionales Direccién del
Inststuto de Formacion Téemica Agosto, 1695 pp 10
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Flementos estructurales de la competitividad en el comercio internacional.
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Por Io anterior, el ejecutivo exportador comenzd a enfrentar a su competencia no
solo en el exterior, sino dentro de su propio pais. Aln mas, las empresas que sélo
abastecian el mercado nacional tuvieron que enfrentar a compefidores del exterior que
paulatinamente las han ido desplazando del mercado doméstico. Ante este fenomeno,
las PyMEs han de saber contra quién o contra quiénes compiten, cuales son las reglas
de! juego, si estan preparadas para respender, ¥ si no es asi, que medidas o acciones
tendrian que ejecutar a la brevedad.

La participacidon eficiente y agresiva de la competencia internacional satisface la
creciente demanda de bienes industriales a los niveles de competitividad requeridos,
constituyendo el motor de crecimiento de las indusirias y empresas. Lo anterior significa
que el crecimiento de las PyMEs va a depender en gran medida del éxito que alcancen
al competir mundialmente. Las empresas que disefian e instrumenten estrategias de
acceso al mercado nacional e internacional y estrategias a través de las cuales logren
ur incremenio dinamico en su productividad, aumentaran significativamente sus niveles
de competitividad.

En cuanto a las efapas de produccidn y de comercializacion que constituyen el
corazén mismo de la actividad empresarial, experimentaron tres niveles de influencia,
ante [a apertura comercial:

1. Reaccidn defensiva en el ambite productive nacional. Las diferentes ramas de
actividad resintieron de modo distinto la apertura, pero en conjunto la rapidez de la
liberalizacion perjudico a las PyMEs. Por ejempio, las empresas de confeccién textil
se quejan de la invasién de productos exiranjeros, de ropa de segunda mano
proveniente de Estados Unidos. Otro aspecto de [a apertura economica es el
surgimiento de la competencia desleal.®® En estas condiciones la capacidad de las
PyMEs para exportar y ganarse un sitio en el mercado mundial depende antes que
nada de su capacidad econdmica, y de fabricar productos de calidad.

2. Refuerzo de la calidad y del servicio. La apertura economica tuvo efectos positivos
en la calidad de los productos. La diversificacion de la oferta permitio a los
mexicanos comparar y elegir; fa calidad se convirtid en un criterio de compra para
los consumidores nacionales y los proveedores tenen que adaptarse. Ei
establecimiento del TLCAN reforzo las oportunidades de exportacion y el criterio de
cailidad se convirtd en un requisito imprescindible en toda actividad orentada a la
exportacion. Esto amplio la distancia entre las empresas que supieron adaptarse a
los cambios impuestos por la apertura econdémica y las que no lo hicieron y las gque
permanecen estancadas o en crisis.

3

Con base en ¢l TLCAN, les derechos aduaneros en esta rama permuten a la competencia estadounidense entrar
facilmente al mercado mexicano $in embargo lo hacen con productos de segunda mano que se arreglan a un costo
infenor al de un producto nueve
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3. Nuevas oportunidades de comercializacion. La liberalizacion de ios intercambios no
solo afecta ia produccién nacional, sino que también permite a las empresas nuevas
oportunidades para hacer negocios. Ademas de que la exportacidn es una buena
salida para hacer crecer las empresas. Sin embargo, hay que tener en cuenta que el
acceso a los mercados de exportacidn también dependen de la capacidad financiera
la cafidad y ia eficiencia de las PyMEs.

De acuerdo con los datos del (ltimo informe sobre la competitividad Mundial,
realizado por el World Economic Forum en Davos, Suiza en 1895, ios paises mas
competitivos resultaron ser. Estados Unidos, Singapur, Hong Kong, Japdn, Suiza,
Alemania, Holanda, Nueva Zelanda, Dinamarca, Noruega, Taiwan Canada, Austria,
Australia y Suecia en orden de importancia. Esta clasificacion fue hecha en funcién de
los siguientes criterios combinados para asignar el lugar correspondiente: fortaleza
econtmica interna, grado de internacionalizacion, calidad de gobierno, finanzas,
infraestructura, administracion ciencia y tecnologia y recursos humanos®®.

La apertura comercial va aunada a flujos crecientes de inversion extranjera directa
(IED), lo que da lugar a una carrera entre los paises emergentes para atraer capitales.
Al igual que las empresas de comercio internacional, los inversionistas buscan
mercados que les garanticen transparencia e igualdad de trato con los empresarios
nacionales, es decir, mercados donde puedan competir con el capital local.

Pero, ¢Realmente existe competencia e igualdad de condiciones en los mercados
internacionales de capital? ;Pueden los empresarios de un pais en desarrollo, duefios
de PyMEs, acceder a fuentes de financiamiento internacional en igualdad de
circunstancias gue una empresa transnacionai? Es por ello que en la actualidad el tema
de la competitividad a generado varias interrogantes principaimente de la necesidad de
elaborar una normatividad en materia de competencia.

Segun la Organizacién Mundial de Comercio (OMC), en la actualidad existen cerca
de 70 paises (entre ellos diez de América Latina y el Caribe) gue han adoptado una
noré9matividad para contrarrestar los obstaculos que ha provocado la competencia; en

* Cruz Serrano, Alejandro ( ompetividad Tntemagional_su aplhcacion a ja_PyME, Banco Nacional de Comercro
Extersor Direceidn Ejecutiva de Desarrollo de Senvicios Promocionales Dhreccidn del Instituto de Formacién
Teéenica Agosto 95 pp 14
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ia mayoria de las naciones en desarrollo se trata de reformas recientes en el marco de
las poiiticas de apertura. Esto demuesfra gue existe una conciencia generalizada de
que la apertura econdémica y comercial necesita, mediante la competencia, un
mecanismo de seguridad para evitar abusos. De ahi la importancia de que todas las
economias, en particular las mencs avanzadas, se “pongan al dia” no sélo con sus
marcos legales sino también con las instituciones nacionales encargadas de velar por el
cumplimiento de las normas de competencia®.

Para México, la competitividad y libre concurrencia representa un elemento
sustancial del modelo de organizacion en materfa de competitividad que ha adoptado el
pais. Por ello, La Ley Federal de Competencia Econdmica (LFCE) pretende, como
objetivo especifico garantizar la competencia y libre concurrencia y protegeria frente a
todo ataque, al dotar a fa Comisidn Federal de Competencia de los medios para
sancionar las violaciones a la LFCE.

De este objetive se desprende la razdn de ser de fa LFCE: proteger el proceso de
competencia y libre concurrencia mediante la eliminacién de monopolios, practicas
monopdélicas y demas restricciones al funciocnamiento eficiente de los mercados de
bienes y servicios. (\Véase anexo 2)

Por lo pronto, a pesar de la velocidad con que se han adoptado politicas de
competencia en el mundo entero, todavia hay muchos sectores econdmicos y practicas
empresariales o comerciales exceptuadas de esas legislaciones nacionales; por o
general, observa la OMC, que se trata precisamente de los sectores y de las practicas
que tienen mayor incidencia en términes de distorsion de la competencia interna e
internacional. A ello se afiade la debilidad institucional o politica de las dependencias
correspondientes (falta de recursos humanos y financieros o poca credibiidad e
influencia en la opinién publica y en los procesos de decision gubernamentates), sobre
todo en los paises en desarollo que cuentan ¢on pocos afios de experiencia en el
manejo de la competencia.

Agui las dificultades juridicas se mezclan inevitablemente con las consideraciones
politicas. Desde los recientes conflictos de competencia entre gigantes de ta economia
mundial como Boeing, McDonnell y Airbus, o Microsoft e 1BM, hasta la “competencia”
que enfrenta el restaurante de la esquina ante la apertura de un iccal de MacDonald's,
los efectos extraterritoriales no pueden abordarse sdlo en términos de normas juridicas
nacionales o internacionales o de eficiencia del mercado

2 PN “
7 Tortora, Manuela Competencia, comercio internacional v desarrollo del circulo virtuoso al circufo vicioso
Comercip Extenor Vol 48, Num 10, Mexico, Qctubre 1998 pp 790
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Para que las PyMEs puedan sobrevivir y triunfar en un ambiente de apertura
comercial, es necesario desarrolfar caracteristicas y mecanismos que le permita ser
competitiva. Aln dentro de su propio mercado se tendra que enifrentar & fa competencia
internacional, debido a los adelantos tecnolégicos en comunicaciones y transportes.
Una condicién fundamental para el desempeno exitoso de las PyMEs es la capacidad
de adaptarse al cambio. Debido a esto los empresarios deben examinar y plantear
pericdicarmente sus ventajas y factores competitivos identificando y examinando sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y riesgos de cada uno de los factores de
competitividlad (precio, servicio, calidad, rapidez de entregas, disponibilidad,
productividad, experiencia, atencion personalizada, etc.).

Para que la planta productiva y sistema de comercializacion funcione al maximo de
eficiencia, se requiere de una relacion profunda, comprometida y productiva entre la
empresa, el gobierno y la universidad, tanto en forma institucional como individualizada,
donde la empresa se dedique a producir y comercializar, el gobiemo provea el marco
de seguridad y apoyo necesarios, ademas de crear la infraestructura requerida, y la
universidad se aboque a educar e investigar en fodo aquello que la planta productiva y
el desarrollo del pais requieran.

2.1.2 Papel de las pequefias y medianas empresas en el Tratado
de Libre Comercio de América del Norte.

Hace algunos afos, las empresas mexicanas vivian en condiciones prviligiadas,
{proteccionismo, subsidios directos e indirectos y un mercado con pocas opciones
donde elegir, donde el consumidor tenia que acepiar cuaiquier precio y cualquier
calidad) sin embargo, ias reglas del juego han cambiade y estamos empezando a
competir, en un inicio dmicamente con fa potencia mundial, después formalmente en el
Tratado de Libre Comercio de América del Norte y posteriormente con un mercado
global, donde los mas beneficiados son los consumidores ya que pueden elegir entre
una gran variedad de productos siendo estos los que mas se adecuen a Sus
necesidades y, mejor aln, acorde con la calidad recibida.

Cabe destacar que el mercado donde competiran ios productos mexicanos es el
mismoe donde competran productos disefiados para cubrir las mismas necesidades y
gustos que los nuestros, pero con grandes ventagjas competitivas, un mercado donde el
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consumidor encontrard una gran variedad de productos sustitutos, un mercado donde
podremos elegir mejores materias primas e insumos para producir, con mayor
funcionalidad y calidad; en fin un mercado diferente y dificil principalmente para ias
PyMEs mexicanas, las cuales en su mayoria carecen de una adecuada administracion,
sus productos en algunos casos no tienen calidad o simplemente no poseen estrategias
de comercializacién, produccion, distribucion, etc.

E! comercio de Estados Unidos con Canada y México es mas intenso en términos
relativos al tamafio de esas economias que con sus demas socios, debido en gran
medida a la vecindad geografica. En 1996 casi un tercio del intercambio
estadounidense se realizd en ambos paises (421 000 mdd) y, desde el establecimiento
del TLCAN crecid 44% en comparacion con el aumento de 33% del comercio con el
resto del mundo. De enero a abril de 1997 alrededor de 53% del crecimiento de ias
exportaciones estadounidenses correspondid a los envios hacia las dos naciones
vecinas®,

En 1993 el intercambio de Estados Unidos con Canada, su principal socio
comercial, ascendid a unos 290 000 millones de doblares. De ese afio a 1996 las
exportaciones estadounidenses a México crecieron 36.5% (unos 152 000 millones), aun
cuando la demanda interna cayd 3.3%. Durante 1996 las ventas externas a Canada y
Meéxico s%stentaron unos 2.3 millones de empleos en Estados Unidos 311.000 mas que
en 1893,

Las PyMEs de México, Canada y Estados Unidos son clave para impulsar la
interdependencia econdmica, construir un mejor futuro y elevar la competitividad
regional en los mercados intermacionales La SBA tiene una gran posibilidad de trabajar
en México por medio de SECOFI y BANCOMEXT para crear oportunidades comerciales
a favor de las PyMEs al vincular las entidades de apoyo sectorial de |as dos naciones.

Con internet se puede explorar la postbilidad de desarrollar un mercado virtual para
informar a las PyMEs de oportunidades lucrativas en ambos lados de la frontera en
sectores como los de infraestructura, transporte, tecnologias ambientales,
telecomunicaciones, agroindustna, tecnologia, industrias textiles, partes eléctricas,
automotores y turismo. Con base en la cooperacion binacional se puede intercambiar
una amplia gama de iniciativas y proyectos en materia de comercio internacional, entre
ellos, la construccidon de puntos de compra electrdnica directa; la colaboracion entre ios
centros de exportacion y los programas de desarrollo técnico y de capacitacion.

* James Van, Went “El Gobrerno y las empresas pequedas en Estados Unidos™ Comercio Exterior Vol 48,
Méxce, Agosto de 1998, pp 629
Rb) [dem
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Entre los paises que integran el TLCAN debe aumentarse los esfuerzos por facilitar
las oportunidades comerciales para las PyMEs, tales como los proyectos de riesgo
compartido y el avance en las disposiciones relativas a licencias, subcontratacion y
distribucion de productos y servicios. Asi como el intercambic de informacion comercial,
técnica, financiera, legal, tributariz, y de otro tipe, asi como 08 programas
gubernamentales de préstamos deberian formalizarse en un memorandum de
entendimiento trinacional.

Cuando se observan con detalle las estadisticas de comercio exterior de los tres
paises que hoy dia conforman la zona de hibre comercio de Norteamérica, se confirma
rapidamente la ubicacion desveniajosa de Méxicc como competidor. 8i a estd
observacion se adiciona ademas gue México no estd compitiendo adecuadamente en
su nuevo contexto o campo de desarrolic.

Veamos algunas cifras que nos diran por si solas cual es el papel de las PyMEs
mexicanas en el TLCAN. Mientras que Estados Unidos y Canada ostentan una
exportacion per capita de 1,8000 y 5,200 dolares para 1983, segun los altimos reportes
del GATT y Naciones Unidas, México sblo exportd 600 délares. Si se examinan las
cifras de exportacion fotal por pais, se advierte una realidad bastante preocupante,
mientras que Estados Unidos {primer lugar en el mundo) alcanzd ventas por 460 mii
miicnes de délares y Canadéa por 130 mil millones de ddiares para ese mismo afio,
México solo exportd 49 mil millones de dblares. (En 1994 se estima gue la exportacién
alcanzé 55 mii millones Es importante recordar que la poblacion estadounidense es
tres veces la de México y gue la de Canada significa menos de la tercera parte de
nuestra poblacion®®,

Lo anterior significa, en ofros términos, que México exporta el equivalente a un 11%
de las ventas de Estados Unidos y un 39% de las de Canada®'. Por s esto fuera poco,
y atendiendo a fa estructura o composicion de las exportaciones mexicanas, comparada
de manera general con las de sus dos socios, un 15% de su valor corresponde a ventas
de petréleo y derivados inmediatos, ello sin contar las exportaciones de empresas
transnacionales establecidas.

* Cruz Serrano, Alejandro Op ot pp 17
* ldem
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Una de las grandes diferencias que separa a Mexico de sus dos socios comerciales
radica en que elios tienen una base exportadora, esto es, que muchas de sus empresas
medianas y pequefias estan orientadas a la exportacion. Ello es cierto, aun cuando se
reconoce que Estados Unidos, por ejemplo, tiene todavia mucho por desamollar en ese
terreno dado el gran tamafic de su economia.

En la Union Americana, se aprovecha cualquier medio para vender un producto,
una empresa, una imagen, a uno misme, siempre se busca un angulo, un enfoque
nuevo, atractivo; la imaginacion no fiene limite. Se dice, por ejemplo, que los mexicanos
somos muy amables, atentos y amigables (fo cual es ventajoso), pero poco efectivos a
la hora de negociar o cumplir con la enirega de un producto y de muestras, ©
simplemente gue los productos o servicios correspondan exactamente al compromiso
adquirido. Desde luego, esto es en la generalidad, pero por ello no se logra una base
exportadora idénea.

La mayoria de las PyMEs mexicanas no cuentan con un plan de negocios, la
definicién de su mision, su estrategia de exportacion a mediano y largo plazes, una
visidn de sus nichos de mercado actuales y futuros, asfi como de su ciclo de producto.
Su personal, en la mayoria de casos, no estd capacitado para comunicarse en otro
idioma, para dar la informacién adecuada sobre su producto o su empresa, para captar
un negocio potencial, para respetar citas, compromisos o programas establecidos, para
prever posibles obstaculos y confratiempos.

En algunos casos, la capacidad de una empresa mexicana se ve afectada por la
faita de organizacion administrativa la cual a su vez genera excesivos obstaculos
burocraticos, 1o que resta rapidez y flexibilidad al atender a un cliente extranjero. Por
otra parte, encontramos los problemas que enfrentan al querer comercializar sus
preductos ya que en la mayoria de las ocasiones ne promocionan de manera adecuada
o simpiemente el producto no cuenta con la calidad, disefic o presentacion que se
requiere para poder competir en el mercado nacional e internacional.

Lo anterior no &s sino una peguefa muestra de los factores negativos vy los
obstaculos que inciden en la competitividad de la empresa mexicana hoy en dia
cuando, como socios del TLCAN, requerimos la cbservancia y atencion del mas mimmo
detalle ante dos gigantes de la exportacion y del mercado mundial.

Para adaptarse a los cambios producidos por el TLCAN los empresarios mexicanos
deben conocer su industria, las necesidades del mercado nacional internacional, asi
como los tempos de apertura de los producios en cada uno de los tres paises
integrantes del Tratado de Libre Comercio.
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Ademas debe de conccer el nimero de empresas en su area, tanto nacionales
como extranjeras, es decir que tienen que percibir @ su competencia, tambien es
importante que estén al dia en cuanto a tecnologia del producto y proceso que utifizan
sus competidores, asi como las que se usan en el extranjerc. Otro punto importante es
el buscar y tratar con diversos proveedores de insumos o paries gue requieran para
fabricar su producto.

Por otra parte, el empresario también debe de tener en cuenta las necesidades deil
mercado doméstico e internacional, para ello ef empresario debera informarse scbre las
ventas del producto en el mercado, su valor y origen de las importaciones asi como &l
valor y destino de las exportaciones del producto, que se realizan en México, Estados
Unidos, Canada y otros pafses asimismo podran informarse acerca de fas grandes
empresas gue demandan proveedores de preductos que manufacturan las PyMEs
mexicanas. Todo ello con el propésito de entender cuales serian sus diferencias vy tratar
de superarias, también conocerian mejor a sus compradores y competidores.

Todo esa informacion se puede obtener en los mddulos de fa Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, del instituto Nacional de Esfadistica, Geografia e
Informatica vy del Banco de México, asi como en la Confederacion de Camaras
Industriales y en la Camara Nacional de la Industria de la Transformacion entre otras
instituciones.

El TLCAN exige a las PyMEs mexicanas: el incremento continuo de la preductividad
con la consecuente disminucion en los costos de produccién, la adaptacion de los
procesos productivos a los requermentos y demandas del mercado, la adaptacion de
técnicas productivas que eleven el nivel de competitividad y normas estrictas de calidad
y entrega oportuna, asi como la hisqueda de oportunidades de provicionamiento,
produccion, comercializacion y distribucion,

Este nuevo marco en el que las PyMEs compiten abre grandes oportunidades, pero
al mismo tiempo graves riesgos para todas y cada una de ellas Las oportunmidades se
encuentran en las lineas de la modernizacion, la expansion de la empresa, la
penetracion a nuevos mercados y el éxito al competir con firmas extranjeras. Los
riesgos van desde disminucion del margen de utilidad o la pérdida de la utilizacion en
un mercado hasta la virtual desaparicion de la empresa.
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Finalmente, es importante recordar que las PyMEs mexicanas deben de aprovechar
las oportunidades que poseen, ya que con ellas pueden hacerse mas competitivas en
un mercado sin fronteras, como son: ia flexibilidad, el servicio al cliente, la calidad, un
precio acorde a la calidad del producto, los esquemas de asociacion, las alianzas
estratégicas, el ser innovadoras y aprovechar los apoyos que brindan las instituciones
en cuanto a techologia. .

75



La problemética de las PyMEs

3. Obstaculos de las pequefias y medianas empresas mexicanas durante sus
negocios de exportacion.

Todo empresario con verdadera vocacion internacional debe tener claro que el
proceso de internacionalizacion es largo. La consecucion del éxito no llevarad semanas
ni meses, sino afos. Exportadores experimentados sefalaban que se reqmeren entre
tres y cinco afios para echar cimientos sélidos en los mercados extran;eros Se
necesita, entonces, que la direccidon de la empresa posea un estado de animo especial
y una actitud decidida hacia la internacionalizacion, a pesar del tiempo que deba
transcurrir, ademas de los probiemas a i0s que se enfrenta antes de ver los frutos y de
los sacrificios que haya que realizar. Es importante que los directivos estén convencidos
de los beneficios que la expansion internacional reportard a sus empresas, asi como
conscientes de sus costos.

Los factores mas decisivos en el inicio y desarrollo del proceso de
internacionalizacion de una empresa son el apoyo prestado por Ia aita direccion y la
calidad de estd. La calidad de los directivos de empresas internacionales suele ser
mayor que las de los directivos de empresas puramente domesticas que compiten en
un mismo sector. Es por ello que la apatia de la gerencia es una de {as principales
causas de la no internacionalizacion.

En el caso de las PyMEs mexicanas, la falta de apoyo e interés de la direccidn
muchas veces €s solo una excusa que encubre ef miedo y falta de competencia para
desarrollar un proceso que entrafia riesgos y exige las maximas capacidades
gerenciales para sortear una serie de obstaculos. En particular, el director general juega
un papei fundamental que sin su actuacion y grado de compromiso durante las primeras
etapas del proceso es muy probable que este fracase

En algunas ocasiones las PyMEs no suelen pensar en actividades internacionales
porque estan preocupadas por su supervivencia, sin embargo, en algunas ocasiones
dicha supervivencia depende precisamente de tales aclividades. Por ejemplo, ia
creacion de alianzas responde en general, a dos preocupaciones: alcanzar un tamaito
critico para seguir siendo un cliente confiable en el entorno internacional y para
aprovechar las oportunidades gue ofrecen los nuevos mercados.

“vad Supra pp 1-5
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La exportacidn no puede ser tomada nunca como un juego de azar, hi como una
alternativa coyuntural de la empresa, sino como la concentracién de una politica
estructural bien concebida, analizada y ejecutada a conciencia. Debe ser encarada
como parte integrante de la politica comercial de la empresa complementando a la que
se aplica en el mercado interno. Para ello es necesario hacer estudios y analisis,
tramites e indagaciones si se desea ir por el camino seguro, y conquistar mercados con
el minimo de riesgos, perdidas de tiempo y capital.

Por elio es necesaric gue los empresarios realicen dentro de su plan de
mercadotecnia de exportacion un analisis de SWOT® por parte de la empresa
exportadora, sobre sus productos y servicios que quiere prestar en el exterior con el fin
de aprovechar mejor las oportunidades y minimizar los riesgos.™

Obviamente no todas las empresas estan en la posibilidad de exportar, aunque en
la mayoria de los casos cuentan con mayores posibilidades del que creen los
empresarios. Los estudios de mercado pueden ensefar gue segmentos de él son
receptivos a ciertos arliculos que estamos en |a posibilidad de producir, encontrar los
nichos del mercado abren oportunidades interesantes para gran cantidad de PyMEs.

Cabe destacar que en la promocion de las exportaciones de las PyMEs se han
encontrado una serie de elementos especificos que limitan |a posibilidad de ingresar al
mercado infernacional en condiciones favorables. Estas iimitaciones cubren desde los
aspectos basicos de formacion y educacion, por ejemplo; muchos empresarios no se
preocupan por la satisfaccion del cliente, la capacitacion del personal, en la
incorporacion continua de la calidad, en el desarrollo de innovaciones tecnologias. Es
decir, que existe en los ejecutivos mexicanos limitaciones en cuanto a conocimientos y
actitudes.

* Puntos Fuertes (strenghts) Debemos conocer cuales son las ventajas que el producto o servicio tiene, los cuiles
noSs van a permitir, competit y sobrevivir ante la competencia

Puntos Débiles (weaknesses): Asi como reconocimos los puntos positivos de nuestros productos y/o servicios,
debemos conocer nuestras debilidades

Oportunidades Las oportumdades las vamos a obtener como resultado de una busqueda continua de nuevos chentes.
Una manera de buscar estas oportunidades es el participar en eventos intemacionales, fenas y exposiciones para dar
& conocer nuestro producto.

Riesgos (threats} El mayor riesgo que puede correr cualquier exportador es que ne le paguen y mas cuando no tiene
un documento que le garantice dicho pago Ante estos nesgos u otros, es importante que el exportador st cuestione,
para que cuando se susciten tengamos una respuesta, llamense seguros, u otras acciones que permitan delimitar Ja
responsabilidad o, hacer responsables a terceras personas que nos brindan su servicio para reaiizar la operacion de
exportacion

i Chapa Reyner, Servando G Manuat de Mercadoteenia de Exportacion Editorial Tnllas Mexico, D F 1097 pp 33
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No todas las empresas, que operan en los mercados exteriores utiiiz_zan el
marketing internacional®®, esta herramienta permite aprovechar mejor las oportunidades
que presentan los mercados exteriores y hacer frente a la competencia.

En materia de capacitacion especifica el campo de accidn es también muy amplio,
existen problemas desde el uso correcto del idioma, empezando por el espafiol. Es
imposible exportar sino existe la capacidad para escribir correctamente las
instrucciones para utilizar un producio al igual que en la elaboracién de efiguetas en los
idiomas de los paises de destino. -En otras palabras es necesario dar capacitacion
desde el cenocimiento de idiomas, hasta la preparacion especifica para cada uno de los
procedimientos en la elaboracion de los productos, asi como en el proceso de
distribucion, control de calidad, empague, técnicas de cofizacion, mecanismos
financieros, legislacién, etc.

Existen varias motivaciones, para que los empresarios de las PyMEs emprendan
negocios de exportacion.

a) Por pedidos casuales de importadores, conocidos en alguna feria o en un viaje de
negocios.

b) La necesidad de operar en un mercado de volumenes gue garantice una dimensién
industrial de la empresa.

¢) Dificultades de ventas en el mercado doméstico. Hay empresas gue tienen muchas
diffcultades para vender sus productes por los grandes competidores que pudieren
existir en el mercado interno, ante esta situacién puede identificar oportunidades de
venta en ctros paises.

d) Aprovechamiento de las instalaciones. Quién produce articulos de temporada como
ropa de playa, cuando bajan las ventas en el mercado interno pueden colocar sus
productos en mercados del hemisferio opuesto.

e) Posibilidad de precios mas rentables. Hay productos que el mercado doméstico no
valora, mientras que en el exterior los precios pueden ser mucho mas interesantes.

f) Mejor programacion de la produccion Los productores de calzado o accesorios de
moda pueden concentrarse en pocos modelos y grandes cantidades.

g) Para mejorar la imagen con proveedores, bancos y clientes, una empresa que
exporta adquiere mas prestigio.

h) Por una puntual eleccién de la politica de desarrollo de Ja empresa Si la exportacion
se ha iniciado de manera casual como una salida obligatona, hay empresas que
encaran la expertacion como una ruta estratégica para desarrollarse.

43 : .

Marketing Internacional Una tecruca de gestion empresarial a través de la cual la empresa pretende obtener un
benefic1o, aprovechando las oportun:dades que ofrecen los mercados extenores y hactendo frente a la competencia
mternacional
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iy Alargamiento de! ciclo de vida de un producto, quién produce articulos de moda, en
el hemisferio norte, cuando acaba la estacidén en el mercado interno, sus productos
pueden tener éxito en mercados donde ias estaciones pasan al revés.

j) Para diversificar riesgos. El colocar parte de la produccién en el mercado externo
amortigua los efectos de las periddicas y eventuales crisis.

k) Para equilibrarse contra la entrada de competidores en e! mercado doméstice.

Este capituio tiene como propésito el brindarle al iector una guia con la cual pueda
conocer cuéles son los estudios y analisis que se deben realizar para incursionar en los
negocios de exportacién, asi también brindaremos soluciones a los obstaculos con los
cuéles tropiezan las PyMEs en dicho procesoc.
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3.1 Obstaculos vinculados con la decision de incursionar en los negocios
de exportacion.

Debe tenerse bien presente que las ventas en general, no habran de concertarse
sino después de pacientes estudios y laboriosas gestiones, ya gue para conquistar un
mercado externo y asentarse en él, frente a la competencia internacional, es necesario
frabajar organizada y tenazmente durante un lapso prolongado, durante el cual no se
debe desistir.

La decision de exportar compete exclusivamente al mas alto nivel de la direccidn
de la empresa y esto surge a partir de un andlisis previo de la situacion real de la
empresa, asi como de [as condiciones o posibilidades que existan en las diversas areas
per las que transitan tos negocios internacionales.

El proceso de toma de decisiones puede iener su origen en diverses faciores que
lleven al empresano a pensar seriamente en la posibilidad de exportar. Detectada esa
posibilidad, el siguiente paso es determinar si la empresa y su organizacion poseen la
capacidad de encarar estd nueva responsabilidad comercial. Si la decision es positiva y
fa empresa resuelve entrar en €l negocio de exportar, tendra que fijar los objetivos y
formular la pelitica que regird el comportamiento de la nueva firma. En el caso de que
ante los requerimientos exigidos para encarar la posibilidad de exportar, los
empresarios consideren que no estan en condiciones de asumir tal responsabilidad,
abandonan la idea, o la postergan en espera de una sitvacién méas favorable.

La decision de expandir el comercio hacia el exterior y penetrar en nuevos
mercados requiere de una clara resolucion directiva ademas de una firme actitud
ejecutiva que ha de provenir de la filosofia y vocacién comercial de la empresa. Para ef
exito de la gestion exportadora se requiere, con el sustento y soporte de estd vocacion,
disponer de recurscs adecuados, esfuerzo, entusiasmo y desafio  para aplicar las
politicas y ejecutar las estrategias de marketing resueltas por los drectivos de la
empresa,
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Esquema del proceso de decisién relacionado con la entrada al negocio de

exportacion.
Objetivos empresariales y
sitvacion actual de las
operaciones
Fijacion de fos

. ivos v las

Oportunidades detectadas en Analisis de las —— gglr;it::’s ge'a
Z ibilicdades de ! b

los mercados infernacionales »r 2?:;) ré ;daa esdela  [gm decisiones ¥ exportacion

Ebandono de la idea _i

Estimuios gubemamentaies
para la promacién de las
exportaciones e

Fuente: Acerenza, Miguel Angel. Marketing Internacional. Trillas 1990. México pp 41

Los factores que llevan al empresario a pensar en entrar en los negocios de
exportacion tienen su origen en una combinacion de tres razones:

1. Ampliacién de los objetivos empresariales.

Toda empresa tiene que alcanzar ciertos objetivos tanto en el plano econémico
como en el social, de tal manera que le permita obtener beneficios y cumplir con su
responsabilidad hacia la comunidad y al mismo tiempo alcanzar su supervivencia en el
tiempo mediante un crecimiento sostemnido de sus operaciones comerciales.

En definitiva ia supervivencia, el ¢crecimiento y fas utilidades son aspectos prioritarios
en la gestion empresarial. En tal sentido debe advertirse gue, en un momento dado, Ia
empresa puede enconfrarse ante situaciones que la obhguen a buscar nuevas
alternativas para sus producios, con el fin de cumplir con los objetivos, que se ha fijado
y mantener de este modo, una evolucion estable de sus negocios.
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La diversificacién de su negocio, por lo general esta relacionada, entre ofros, con los
siglientes aspectos:

+ Aprovechamiento de la capacidad ociosa. La capacidad ociosa es el volumen de
produccion que la empresa es capaz de generar, pero que no puede aprovechar por
que sus mercados actuales no lo absorberian y puede originarse por varios motivos, las
causas por las cudles la venta de un producto se estanca o comienza a disminuir en el
mercado nacional da origen a la capacidad ociosa, puede también estar localizada en
una crisis coyuntural que afecta a la economia del pais, en una crisis estructural en el
sector industrial 0 comercial en el cuai opera la empresa, debido a los cambios en &l
gusto del consurnidor, o por la desaparicién de las necesidades, también pueden estar
ligados a una inadecuacion del producto af mercado, en io que respecta a la calidad y e
precio ofrecido, o a la incapacidad en los campos de promocién y ventas.

Si el analizar la situacién actual de sus operaciones ef empresario observara la
existencia de capacidad ociosa y constatara que dicha capacidad ociosa no es
ocasionada por deficiencias en la adecuacion del productc o por estralegias mai
empleadas en su comercializacion llegara a la conclusién de gue esto se debe a una
concentracion de dicho mercado o tal vez existe una perdida gradual de! poder
adguisitivo, enionces puede comenzar a estudiar las posibilidades de crecimiento
mediante la diversificacion de sus operaciones en el exterior.

En el supuesic caso de que el empresario, constatara que la mencionada
capacidad ociosa es resuitado de deficiencias en la adecuacion del producto o de fas
estrategias de comercializacion, la empresa tendria que abocarse de inmediato a la
solucidon de ese problema, ya que sino es capaz de satisfacer a sus clientes en el
mercadgsintemo es muy dificil que pueda tener éxito en las operaciones de comercio
exterior.

+ Necesidad de diversificar los mercados. Es bien sabido que los mercados estan
sujetos a fluctuaciones de indole politica, econdmica ¢ social, asi también pueden
presentarse variaciones en la demanda debido a las condiciones chmatoldgicas o
causadas por cambios en los habitos de consumo de |1a poblacion. Todo esto pone en
peligro el desarrollo normal de la empresa afectando el crecimiento y su propia
supervivencia.

A cerenza, Miguel Angel Marketing Intemacignal Editoral Trillas Mexico, Septiembre de 1990 pp 43-44
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Por tal motivo la empresa debe buscar diversiicar sus productos y mercados para
no depender de uno solo, esto brinda a la empresa mejores condiciones de seguridad
en el desarrollo de sus operaciones comerciales y desde luego de sobrevivencia
econdmica en virtud de que ias condiciones gque originan las fiuctuaciones dificiimente
se presentan en fodos los mercados.

2. Oportunidades detectadas para sus productos en mercados
internacionales.

Es vital que los pequefios y medianos empresarios mantengan una constante
atencién en lo relativo al campo de sus negocios con el fin de detectar oportunidades
para hacer lfegar sus productos a los mercados internacionales. Dichas oportunidades
pueden obtenerse de muchas maneras, entre ellas, pueden recurrir a los boletines
emitidos por las entidades creadas por el gobierno para fomentar las exportaciones, en
las camaras de comercio, por anuncios y reportajes publicados en las revistas
especializadas, efc.

3. Fomento a las exportaciones otorgadas por el gobierno.

Finalmente, otro factor que alienta a los empresarios a pensar en la posibilidad de
iniciarse en el negocio de la exportacion, 1o constituye sin duda, los estimulos otorgados
por el gobierno. La dismmucién o anulacidn de ciertos tributos fiscales o las propias
facilidades de financiamiento a intereses reducidos, sin duda alguna son fuertes
estimulos para que la empresa considere la extensién se sus operaciones al ambito
internacional. El empresano debe tener presente que los estimulos financieros, fiscaies,
etc. Por s solos no aseguran el exito de las actividades de exportacion de la empresa,
si se toma como un negocio ocasional.

La exportacion y el desarrolio de actividades en el campo del comercio internacional,
debe ser considerada como una actividad de caracter permanente a la cual la empresa
tendra que abocarse en el futuro. Antes de tomar la decisién final de incursionar en las
exportaciones los empresarios tienen que efectuar un analisis de las posibilidades de la
empresa para encara el nuevo negocio, que implica e desarrollo de la actividad de
exportacion, especialmente en lo que conclierne a la organizacidn en conunto, 10s
aspectos para evaluar y analizar son los siguientes:
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A) La empresa.

Ademas de la filosofia, vocacion, recursos, estrategia, organizacién vy
ejecutividad empresaria para extender sus recursos al exterior, esto es, conciencia,
actitud y voluntad exportadora, hay que agregar: Lo que denominamos como las
cinco *C” de la exportacion:

Costo. El mas bajo posible para que pueda competir con la oferta internacional y
sea conveniente para los compradores.

Calidad. La calidad debe ser constante y superior bajo todo analisis.
Cantidad. La suficiente, para satisfacer la demanda de todos tos pedidos.

Continuidad. Se debe asegurar la mayor celeridad en el despacho tfotal de los
pedidos para no provocar vacios en el aprovisionamiento del importador.

Conducta. Abarca tres actitudes:

a) Responsabilidad empresaria £l empresario debe tener plena conciencia de la
seriedad con que deben asumirse los compromisos que se tomen al concretar
negocios con el exterior para darles estricto cumplimiento.

b) Honestidad comercial. El empresario debe proceder siempre con [a mayor buena
fe e idoneidad en el cumplimiento de las obligaciones y los compromisos
asumidos y en las interpretaciones y esperanzas con las que confia ef
importador.

¢) Vocacion del servicio. El empresario debe estar dispuesto a encarar los negocios
y compromisos con buena predisposicion para ofrecer las mejores posibilidades
y satisfacer las necesidades del importador en condiciones, fiempo y forma.

E! empresario debe procurar una constante actualizaciéon de métodos, tecnologia y
procesos de produccién para no verse superado por la competencia, debe estar en
condiciones de prestar con absoluta responsabilidad y celeridad los servicios de
posventa. También debe estar dispuesto a ampliar el equipo productivo de reqguerirlo,
pues debe mantenerse un equilibric constante entre ia capacidad de produccion y el
volumen potencial de venta, de acuerdo con la demanda interna y externa. El
exportador debe considerar y resolver acerca del sisterna mas conveniente para la
comercializacion, es decir, adoptar alguno de los dos sistemas que basicamente se
utilizan: ef directo o el indirecto.
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B) EI preducto.

Debemos realizar la adecuacion del producto en relacion de la calidad del producto
y del mercado consumider, hacia donde se pretende expertar. No es suficiente que el
producto sea bueno y aceptado en el mercado local, pues ha de tener las
caracteristicas y atributos que lo hagan aceptable entre los consumidores del mercado
externo. Los cambios pueden recaer en la calidad, el disefto, ias medidas, los gustos o
los colores, inclusive pueden relacionarse con aspectos tales como el envase,
eliquetado, empague, etcétera.

El exportador también se puede encontrar con que €l precio del producto es
aceptable, sin embargo las condiciones de venta pueden ser obstaculos insaivables
para concretar negocios de exportacion. Las condiciones de venta son tan importantes
como el precio mismo. Entre las condiciones de venta mas generalizadas podemos
enunciar las siguientes:

Financiacion o plazo de pago.

Plazo de entrega.

Cantidades minimas.

Entrega total o parcial en un lapso dado.

Puntos de embarque y destino

Por cuenta de qué parte seran los gastos, por ejemplo, confirmacion y negociacion
de la Carta de Crédito, certificaciones, financiacion u otros.

* & & 0 0

Cuando el exportador realiza el estudio de posibilidades del producto, debe
determinar si tiene ventajas o no frente a la competencia tanto doméstica como
extranjera respecto a:

Calidad y disefio, o modelo.

Precio, financiacion y plazo de entrega.

Presentacion.

Servicios de posventa.

Si el producto tiene caracteristicas particulares gque lo distinguen de otros o que lo

hagan Gnico.

. Sti se trata de un producto versatil, susceptible de ser adaptado a requisitos, gustos,
etc.

+« También es necesario calcular correctamente el costo y precio de exportacion,
fijandolos sobre bases técnicas y realistas, para conquistar clientes.

. Es‘necesarlo que el exportador conozca el tratamiento aduanero del producto en el

pais donde se proyecta exportar en relacion con aranceles, restiicciones, cuotas de

importacion reglamentaciones, preferencias, etc.
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El empresario debe poner en practica un eficiente sistema de control de caiidad al
que debera someterse el producto para presentarlo sin vicios de ninguna naturaleza.
Cuando sea pertinente, el empresario deberd acompanar el producto con
prospectos o memorias descriptivas de su manejo, conservacion, reparacion y
mantenimiento.

El exportador debe despachar el producto bien preparado, con adecuado envoitorio
y embalaje fuerte y seguro, gue garantice su entrega en perfectas condiciones.

C) Etambito interno.

Cuando el exportador estd realizando su estudio de posibilidades, debe tomar en
cuenta las condiciones en que se desenvuelve la economia doméstica, esto es, el
ambito interno, para determinar en cuanto pueda afectar la actividad exportadora,
como puede ser:

Si algn organismo promueve ¢ estimula la actividad exportadora en general y, en
particuiar, ia exportacion del producto. En caso de promover la exportacion, clase,
diversidad y aicance de los estimulos oficiales (aduaneros, impositivos, financieros,
cambiarios, etc.).

Si existen regimenes de financiamiento para ia fabricacién y venta del producto.

Si existen los medios de transporte al exterior adecuados y confiables.

Si el mercado puede abastecer con regularidad los insumos necesarios para la
fabricacion del producto a exportar 0 son de posible importacion.

D) El mercado externo.

Un aspecto fundamental gue debe tener en cuenta el exportador antes de tomar fa

decision de exportar es el conocer la situacion y condiciones en que opera €l mercado
al cual desea ingresar para poder negociar, para ello es necesario saber:

e 8 & @

Cuales son las caracteristicas y condiciones del mercado.

Examinar y analizar estadisticas de importacion y consumo.

Elaborar perspectivas de exportacion sobre la base de los estudios realizados.
Conocer |as exigencias que imponen las autoridades del pais importador.

En realidad es necesario que el empresano realice un estudio de mercado, amplio y

profundo, segin sea las intenciones y posibilidades de la empresa, su dimensién
economico-financiera, el volumen gue se intente exportar y, en definitiva la ambicién de
la empresa en expandirse hacia el exterior.
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La decisién de exportar a un mercado determinade debe ser el resultado de un
analisis previo de ese mercado, ademas el empresario debe tener la seguridad de
contar en sus respectivos momentos con existencias suficientes para safisfacer la
demanda y estar dispuesto a expandir la capacidad productiva, si el volumen
demandado asi lo aconsejara.

Muchas veces se piensa gue la exportacion es una actividad reservada sdlo para
grandes empresas, por el hecho de que éstas cuentan con mayor capacidad gerencial y
un facif acceso a los sistemas de financiamiento. Sin embargo las PyMEs pueden tener
considerables ventajas con respectc a las grandes corporaciones, ventajas que se
derivan de la facilidad de adaptacion y de la rapidez que, por lo general, caracteriza a
sus procesos de toma de decisiones.*’

Las PyMEs tienen por su tamaino, la flexibilidad necesaria para adaptarse
rapidamente a los requerimientos de los mercades internacionales, y por tanto pueden
modificar, e incluso cambiar totalmente su esquema de produccidon para dar
cumplimiento a las exigencias de la demanda. Esto no es facil de lograr en las grandes
empresas, porque cuentan con estructuras muy rigidas. Por ofra parte, las decisiones
de las PyMEs son tomadas por su director lo gue hace que las respuestas sean mas
agiles en comparacion con las de las grandes empresas.

Una vez que la empresa ha estudiado las oportunidades, y analizado los aspectos
favorables y desfavorables, asi como las desventajas y ventajas de ia exportacion,
estara en condiciones de formular una estrategia de exportacion, basada en
informacién adecuada y asesoria apropiada, de manera que fos recursos sean
utilizados eficientemente y los esfuerzos involucrados sean bien compensados.

En este sentido, al menos diez importantes aspectos deben ser tomados en cuenta:

1. La seleccion del producto para exportar, con ias medificaciones que en su caso
deben hacerse para adaptarios al mercado extranjero.

2. Los paises congiderados para desarrollar [as ventas externas.

3. El perfil basico del cliente en cada pais seleccionado. El mercado o canal de
distribucion gue debera usarse.

" Morene, José Maria Marketing Internacional 27 Ediaén Editenal Macchi, México, D F 1995 pp 92-67
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4. lLas caracteristicas relativas al mercado: competitividad diferencias ctilturaies,
controles de importacion, etc. Asi como estrategias que emplearan para dirigirse
a ellos.

E! precio def producto que se determinara para exportar.

Las acciones concretas que debera tomar la empresa y fechas establecidas.

La inversion de tiempo a dedicar en cada fase del plan.

i.os recursos de la empresa y el personal que se dedicara a exportar.

El costo en tiempo y dinero para cada factor que se involucrard.

0 La forma en que se emplearan los resuttados para modificar la pianeacron

gemNoo

Una vez que la empresa haya considerado al menos los puntos anteriores, como
evaluacion para colocar su producto en el extranjero, estaria en una mejor posicién, €n
el sentido de que concceria hacia donde va, en términos de los objetivos planteados y
conoceria la estrategia que debe seguir.

El generar toda esta informacion, permite una clara definicidon de las metas a seguir,
en este sentido, el desarrcllo de un plan de expeortacion (ver anexc 3), favorece el
seguimento y la evaluacién de las medidas adoptadas, ya que facilita que los
administradores vean cen claridad los resultados alcanzados. Asimismo la empresa
puede facilmente aplicar medidas correctivas en el futuro, ya que es mas sencilio
detectar la desviacion de los objetivos originaies, una vez que éstos estan plasmados
claramente en papel.

Una vez que la empresa ha decidido exportar, resulta importante conocer la
condicion fisica de la compania, para saber hasta que punto puede reaccionar en el
mercado internacional, ante cambios en los gustos y preferencias de los consumidores
y en las cantidades demandadas. Para fal efecto, deberdan considerarse ciertos
aspectos fundamentaies entre los que tenemos:

a) Experencia,

Contar con algun conocimiento del manejo del negocio a nivel internacional,
proporciona mayor seguridad a la empresa al momento de negociar con sus
confrapartes extranjeras. Asimismo, fa empresa debe buscar informacion referente al
destino final de sus productos con los consumidares en el mercado nacional, ya que si
éstos son vendidos al exterior por los clientes, entonces ahi existe una oportunidad
comercial, al tempo que se facilita para la empresa la visualizacion de! desempefio
futuro de su producto.

** Gonzilez Marinez, J Octavio Guia Bisica para Exportar Conacex Noreste, A C 1995 pp 13
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- b) Personal y administracién.

Debe evaluarse la capacidad y experiencia del personal que estard a cargo de las
operaciones internacionales, de modo que los resultados sean los mejores posibles
Por otra parte, debe considerarse la estructura organizacional a seguir para ef area de
exportaciones, ya que se requiere que las funciones sean asignadas eficientemente de
manera gue no se constituyan en barreras a las relaciones con futuros clientes.

c) Capacidad de produccidn.

La empresa debe efectuar un andlisis sobre las caracteristicas y condiciones en las
cudles realiza su produccién, ya que se deben evaluar los posibles cambios en ésta,
derivados de la demanda externa. Un punto a considerar es la estructura de costos, es
decir, como se veran afectados los costos del exportador, ante incrementos ©
decrementos en la produccion.

Asimismo debe evaluarse en que medida las ventas al exterior afectaran a los
consumidores locales, en cuanto, que pudieran ser desplazados por las ventas al
exterior. Por otra parte, deben analizarse los ciclos de produccion y ventas, si es que
éstos se alteran debido a la incursion a los mercados extranjeros. La relevancia de este
punto, radica en que la empresa podra comparar el tamafo del mercado internacional,
en funcién de su planta de modo que ante posibles cambios de mercado, pueda estar
preparada para aprovechar oportunidades de mayer demanda por ejempio: el no
resentir fas disminuciones en fos volimenes vendidos.

d) Financiero.

Las condiciones financieras de la empresa, deberan ser tomadas en cuenta para
conacer su salud financiera, al enfrentar los nuevos esguermas de competencia
internacional. Para tal efecto deberan analizarse las razones financieras de la compafiia
como liguidez, rentabilidad y tasa interna de retormno, para conocer mas a detalte el nivel
de eficiencia del negocio.*®

#1bidem pp 17-18
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Asimismo, es importante que la empresa analice su posicidon respecto al nivel de
apalancamiento v su relacién con los acredores, ante cambios en la situacion de pagos.
Por ofra parte, deberd definirse el presupuesto disponible para el area de
exportaciones, asi como la distribucion de ios gastos operativos para el desarrolio del
plan de exportacién, ya que de este modo la empresa conocera con mayor realidad
hasta donde puede aspirar, de acuerdo al monto disponible de recursos y planear mejor
la condicion del gasto en las diferentes partidas.

La clave para desarrollar una planeacion con éxito esta en la participacion de todo el
personal involucrado en el procesc de exportacion. Todos los aspectos de la planeacion
para exportar deben ser aprobados por aguellos que ejecutan el proceso, sbio asi se
lograré obtener un compromiso.

3.1.1 Investigacion de mercados y determinacion del mercado potencial.

La investigacion de mercados es una de las herramientas mas importanfes para el
productor que busca colocar un producto 0 servicio en determinada zona geografica. La
importancia de este proceso radica en que si se realiza de modo adecuado puede
proveer un cumulo importante de informacion de negocios gue faciliten la toma de
decisiones y nos permita tener mayor posibilidad de éxito en la exportacién.

El éxito de nuestro producto, una vez puesto en el mercado, dependera de que éste
cubra las necesidades demandadas por el consumidor. Para ello, serd necesario
realizar un analisis de las caracteristicas del consumidor &l gque nos dirigimos por lo que
podemos tomar en consideracion los siguientes aspectos:

¢ Definicion del guidn prehminar Este paso inicial contempla la configuracién de
nuestro guion de trabajo, es decir, las diferentes necesidades que tiene la empresa
sobre su producto o servicio y sobre el mercado al que desea exportar Aqui es
importante definr qué es o gue realmente estamos buscando y como lograrlo.

¢ Determinacion de las fuentes de Informacion El empresario debe investigar cudles
seran las posibles fuentes de informacién de que dispondrd, al tiempo gue
investigue fos costos en que incurra y la factiblidad de encontrar los datos
deseados
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« Contactos de apoyo. E! exportador deberad definir a que organismos privados o
plblicos, podra recurrir, para solicitar informacion u orientacion como apoyo a su
labor.

» Analisis del mercado de exportacién.

a) Caracteristicas de! cliente potencial.

b) Normas y costumbres.

¢) Capacidad de compra y nivel de vida,

d) Situacion geografica.

e) Edad, sexo y tamafio de la pobiacion.

f) Circunstancias internacionales.

g) Politica comercial y reguladora sobre el producto.
h) Productos y marcas competitivas.

iy Tendencias y perspectivas del mercado.

3.1.2 Preparacion del producto que se va a exportar.

La mercadotecnia moderna exige productos y servicios que satisfagan las
expectativas de los clientes. Esta es ia clave para la participacion y permanencia de las
empresas en los mercados. Un factor de suma importancia, antes de imciar el
desarroilo de un nuevo producto o la mejora de uno ya existente, es investgar las
preferencias, habitos, necesidades, etc., del futuro consumidor. Llevar a cabo un
analisis del mercado, y asi obtener la mayor cantidad de informacién referente a los
clientes potenciales, es una etapa previa indispensable para estar en condiciones de
iniciar un proyecto de diseno.

En el mercado internacional, ademds de competir con calidad y precio, es necesario
que el expertader fogre una diferenciacien de los preductos, es por ello que el disefio
del producto debe ser tomado como un factor estratégico en 2 actividad de exportacion,
ante esta situacién el exportador debe considerar como relevantes, el disefio del
producto, la imagen, e envase y embalaje, [a imagen corporativa de la empresa,
garantia, servicio y disefio del area de exhibicion.
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En cuanto al disefio del producto, el productor debe satisfacer una cierta hecesidad
del consumidor; este aspecto se refiere al objetivo esencial para el que fue creado. La
apariencia del producto debera ser atractiva; lo que implica el usc correcto de texturas,
colores y apariencia de materiales, el precio debera ser adecuado a las expectativas del
cliente v al desempefio del mismo. El producto deberd ser durable, lo cual significa
seleccionar los matériales de manera adecuada y tener un comrecto funcionamiento, es
de vital importancia ofrecer el mejor producto en calidad, en refacion con productos
similares. Todo elio con el objeto de lograr una buena aceptacion del producto por parte
de los consumidores®™.

Para la imagen del producto, es necesario que el exportador elabore su producto
con los elemenios que lo identifiquen, contengan, protejan e informen de sus
caracteristicas y ventajas para que su comercializacién sea exitosa. Para ello debe
tener en cuenta lo siguiente:

a) Marca Comercial.

Elemento basico del producto 6 servicio es la marca, ya que generalmente, los
consumidores inician, la decision de compra a partir de la marca del producto, pues a
ella esta asociada la satisfaccion que le confiere el articuio. Por tal motivo, nuestra
exportacién debe ser de calidad y cumplir cabalmente con lo que ofrece, de modo que
nuestra marca se vaya haciendo renombre y nuestros clientes le asocien los beneficios
obtenidos con su compra.

Una vez que se haya logrado que el consumidor identfique nuestra marca,
estaremos en camino del éxito mas solido. Por ello, se debe trabajar constantemente en
fortaiecer la confianza def consumidor sobre la marca del nuevo preducto, pues es un
paso fundamental en la consecucidn de nuevos 60 mas amplics mercados.

b) Etiquetas y envases.

Ofro elemento que ha adquindo importancia para el analisis de compra del
consumidor es la etiqueta, ya que a través de ella se puede establecer comunicacion
con el consumidor, al presentade informacion sobre el producto, referente a su
contenido, procesamiento. Asi mismo, mediante la etiqueta podemos favorecer la
compra, ya que un disefic novedoso y atractivo puede mostrar al cliente los posibles
heneficios derivados de 1a compra, o bien, presentar una situacion asociada al producto
que presenta una satisfaccion extra para el consumidor,

* Guia Basica del Exportador BANCOMEXT,. 8 N C . 7° Edicion 1999 pp 80
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De este modo, no debemos dejar de fado la capacidad de atraccion convencimiento
sobre el consumidor, que puede ejercer una etiqueta bien hecha que cumpla con los
reguisitos de disefio y forma, ya que esta puede actuar como valioso intermediario que
facilite ia compra por parte de nuestro consumidor.

Una de las caracteristicas basicas gue debe presentar el empague, para un
producto es su resistencia, de forma que proteja la mercancia al momento de ser
almacenada, transportada y puesta a la venta para el consumidor final. Por tal motivo,
se recomienda que el exportador no se arriesgue bajo el método de prueba y error para
definir el empague mas adecuado. Para ello existen empresas gue pueden asesorar
sobre la mejor eleccion acorde al producto ¢ transportarlo de tal forma que no
expongamos a nuestra mercancia, y la imagen de la empresa por posibles dafios al
producto, resultado de una deficiente proteccién.

¢} Manuales e instructivos.

Una gran cantidad de productos se complementan con manuales de uso o
instructivos de armado. La produccién de estos deberd ser en los idiomas propios de
los paises de destino de los productos. Deberan ser claros y, en algunas ocasiones,
tener el apoyo de ilustraciones para facilitar su entendimiento

d) Catalogos de productos

Este efemento, proyecta tanto fa imagen de la empresa como la de sus productos y
asi funciona como un importante representante de la empresa La funcidn de un
catalogo es el enfazar a los productos de la empresa de la empresa con fos chentes. En
este medio se puede incluir informacién grafica y textual muy detallada de los
productos: dimensiones, colores, funciones, ventajas sobre productos similares,
precios, condiciones de pago, efc.

@) Publicidad.

Existen diferentes medios y técnicas publicitarias para dar a conocer un producto o
las nuevas ventajas de uno ya existente. Los medios se deberan elegir de acuerdo con
los sectores del mercado a los que este enfocado el producto y, por supuesto, a los
recursos disponibles, Cualquiera que sea el medio elegido, se debera explicar,
demostrar y convencer de una manera efectiva las ventajas del producto.
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El envase y embalaje también se deben considerar como parte integral del
producto, ya que realizan las funciones de contener, envolver, proteger e identificar. El
envase es el recipiente que esta en contacto con el producto; en cambio el embalaje es
el gue facilita las operaciones de transporte y manejo de los productos envasados. Sus
funciones principales son: exhibir el producto, permitir la conservacion de los productos
que contienen, reducir las mermas y el desperdicio, facilitar la separacién, clasificacion
y seleccion de los productos y proteger la manipulacion, transporte y comercializacion.

E! exportador debe considerar al disefiar la forma y los materiales del envase y
embalaje:

s las ventajas, desventajas, aspectos ecologicos, y limitaciones de los materiales
utilizados,

+ la estandarizacion de las dimensiones segin las diferentes presentaciones del
producto,

¢ Los aspectos mercadoldgicos, ia resistencia y €l aprovechamiento de los espacios,
de acuerdo con fa forma disefiada,

» Comunicar de manera adecuada €l mensaje mercadologico,
Captar la atencion del consumidor,
Destacar de entre sus vecinos de anaguel, sobresaliendo enfre sus enemigos y
competidores,

« Invitar al consumidor a qué lo tome entre sus manos, gue lo observe y lo compre,

+ Hablar del producto contenido, de tal manera que el consumidor desee poseerlo.

La garantia puede cumplir funciones importantes dentro de la mercadotecnia del
producto, por ejemplo: una politica agresiva de ampiia cobertura sobre el producto o
servicio puede ayudar a penetrar nuevos mercados, o bien, actuar como instrumento de
venta y negociacion. Por otra parte, la garantia debe ser evaluada y revisada por la
compafiia, de manera que las condiciones impresas en el contrato puedan ser
cumplidas y sean favorables para el comprador. Al mismo tiempo, debe analizarse el
aparato administrativo que se requiera para el seguimiento y servicio necesario para el
cumplmiento de esta garantia al consumidor. En este sentido, se recomienda un
representante o distribuidor como encargado de tareas de seguimiento y cumplimiento
a las clausulas convenidas.

El servicio al cliente es el factor que mas tardiamente llego a la mente de
productores, ya que inicialmente se contaba con la idea de que la relacién con el
consumidor terminaba con la venta. Sin embargo, hoy en dia es uno de los elementos
fundamentales para definir ia eleccion del consumidor al momento de efectuar su
compra.
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Por tal motivo, el exportador debe realizar una revisién de los diferentes elementos
invelucrados en la comercializacion y venta del producto, de manera que se establezca
una cultura de servicio, que permita gue nuestro cliente se sienta satisfecho de los
resuitados alcanzados por su compra, a fa vez gque cuente con la certidumbre de gue
contara con el respaldo de la compaiiia en caso de gue se le presenten problemas con
el bien o servicio.

Asimismo, se recomienda al exportador efectuar monitoreo y verificacion periddica
de la estructura de servicio al cliente, para gque tanto proveedores, empresa y
distribuidores no se desvien de los objetivos frazados para el otorgamiento del servicio
adecuado.

En lo que respecta a la imagen corporativa de la empresa, el exportador debe
asignar a una persona o departamento responsable de la coordinacién de los
elementos y manifestaciones del personal gue esta en contacto con los empresarios,
empleados, clientes, proveedores, competidores, instituciones, autoridades y el publico
en general. Cada uno de estos grupos se formara una imagen de la empresa y funcion
de lo gue puedan ver y sentir. Por ello es importante que todas las actividades tengan
coherencia.

3.1.3 Oportunidades y establecimiento de contactos en el exterior.

Los viges de negocios a fos puntos donde se desea vender o generar
oportunidades es una de las alternativas mas provechosa para el exportador, yva que a
traves de éstos, se pueden realizar contactos tanto con proveedores como con clientes
potenciales.

Par cfra parte, la posibilidad de vigjar al punto de venta, ofrece la oportunidad de
adquinr un conocimiento mas amplio del medic de competencia, como serian las
diferentes lineas de productos existentes, los principales competidores, la tendencia del
mercado, la calidad de los productos en venta, etc, de modo que se pueda tener una
vision mas clara de las caracteristicas del mercado a exportar.
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Si el exportador participa en ferias y exposiciones, esto le va a permitir tener
contacto directo con proveedores o clientes potenciales, por lo que las oportunidades
de negocios son mayores, si se llevan a cabo de manera planeada y ordenada. En este
sentido, es muy importante que la empresa tenga bien claras sus metas, tanto
cualitativas como cuantitativas, de manera que los esfuerzos econdmicos vy
administrativos que se realicen, generen resultados positivos para la empresa. Ademas
los altos costos involucrados en la participacion de estas actividades, obligan a una
correcta planeacion sobre ias acciones a seguir.

Cuando el exportador vaya a participar en una feria, sera indispensable contar con
un equipo de personas responsables del trato al cliente durante la exposicién, por fo
que es sumamente importante que se contemple como ideal, que el perscnal reciba una
formacién comercial y fécnica. Esta formacién debe comprender conferencias y
discusiones sobre el objetivo perseguido por el expositor, las caracterfsticas principales
de los productos, las técnicas fundamentales de la venta, las tareas y responsabilidades
de cada uno durante la presentacién; la mentalidad y costumbres de los habitantes v la
manera de comportarse en el sfand.

Se debe disponer de una serie de documentos elaborados por el director, los cuales
deben de contener los aspectos basicos del trabajc a desempefar, como son:

Argumentos a favor de la venta.
Ficha de informacion técnica y comercial por producto.
e Esquema de entrevista.
Ordenes de pedido y formularios de facturas.
Lista de personas a contactar antes, durante y después de la feria

En lo que concierne a la calidad del contacto realizado, este se vera, no el nimero
de entrevistas realizadas, sino en el resultado final sobre ia venta del producto o
servicio. Para ello es importante llevar un registro de los contactos establecidos, y de
las consultas y preguntas mas importantes que hayan sido planteadas por los
visitantes, de manera que podamos darle seguimiento a los entrevistados y efectuar las
mejoras posibles para adecuar el servicio.
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La ocasion de asistir 2 una feria, debe aprovecharse al maximo, por o que es
recomendable visitar los stands vecinos, e mvitar a ofros participantes al nuestro, con
el fin de que un mayor nimerc de personas conozcan nueéstro producto o servicio y las
caracteristicas del mismo.

Entre las actividades posteriores y de apoyo a los resultados de la feria, se
encuentra ei acercamiento al cliente, a través de muestra gratuitas de los productos,
rebajas especiales de precio, concursos, vales, promociones individuales o colectivas,
etc.

Cuando el exportade va a paricipar en misiones comerciales, deben considerarse
ciertos elementos tales como:

Analizar si el pais a visitar es un buen mercado.

Si las plazas visitadas son convenientes para el producto.

Si se cuenta con produccion suficiente para aprovechar los resultados paositivos, v
S1los componentes de la misién comercial son adecuados para realizar ef estudio.

3.1.4 Preferencias arancelarias.

Es importante que los exportadores mexicanos contemplen en su plan de
exportacién los mecanismos internacionales que favorecen u otorgan ciertas
preferencias en los impuestos de importacion respecto a ctros paises que entran en el
mismo mercado Estas facilidades se denominan preferencias arancelarias y nuestro
pais se encuentra beneficiado por algunos de estos esquemas

La Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD)
cred en 1964 el Sistema Generalizado de Preferencias {(SGP) con el objeto de alentar el
crecimiento de las exportaciones de los paises en desarrollo. Ei SGP consiste en la
decisidn unilateral y no reciproca de determinados paises (desarrollados) que eliminan
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o reducen sus aranceles a ciertas manufaciuras, semimanufacturas y productos
primarios procedentes de los paises en desarrollo.

Australia Béigica

Austria Dinamarca
Canada Francia
Finlandia Alemania
Japén Grecia

Nueva Zelanda Ifanda

Suecia Luxemburgo
Suiza Holanda
Bulgaria Espaia
Checoslovaquia Estados Unidos

A partir de 1894 México quedo fuera del SGP de los Estados Unidos, debido a que
en el Tratado de Libre Comercio® con América del Norte (T LCAN), se acordd gue los
productos que al primerc de julio de 1991 recibian trato preferencial bajo e! SGP,
quedarian libres de arancel desde la entrada en vigor del TLCAN, asi los beneficios de
acceso al mercade estadounidense que recibian los exportadores mexicanos
continuaron disponibles.

Los paises otorgantes del SGP han incorporade en los esquemas, condiciones a
las cuales deberan ajustarse los productos para reconocerse como originario del pais
beneficianio, con el objeto de que sean los paises en desarrollo y sus productos los que
disfruten del trato preferencial. Estas condiciones son denominadas como Reglas de
Origen.

También existe una serie de acuerdos comerciales firmados por México con paises
latinoamericanos, en los cuales se definen preferencias arancelarias para el comercio
de productos especificos en ciertos paises. Los acuerdos pueden estar suscritos
individualmente con cada pais. Para el intercambio de bienes al amparo de los
acuerdos mencionados, se debera cumplir con las reglas de origen establecidas en
cada acuerdo que se ha firmado con los diferentes paises latinoamericanos.

51 .

Un Tratado de Libre Comercio ¢s un acuerdo comercial entre dos o mas paises cuyo objetivo es facilitar el fluo
comercial, elymunando las barreras comerciales entre estos paises, para lo cual se establece la chiminactén de los
aranceles de la mayoria de les bienes en esa regién durante un peredo de tiempo deternumado

98



La problemdtica de las PyMEs

México a suscrito acuerdos con:

Argentina Bolivia
Brasil Coiombia
Venezuela Chile
Ecuador Paraguay
Peru Uruguay
Costa Rica El Salvador
Guatemala Honduras
Nicaragua Panama
Cuba

3.1.5 Elementos que integran y regulan la transaccion de
comercio exterior.

Hasta el momento se han analizado los pasos previos que debe realizar fodo
empresario interesado en exportar, dentro del proceso de planeacién que resufta
fundamental para consolidar una venta en el exterior. Ahora s necesario considerar los
elementos que mtegran y regulan la transaccion entre las partes involucradas, para el
cumplimiento de lo pactado, factor que es basico para la seguridad del pago y entrega
de la mercancia.

Cuando el exportador tiene un pedide de exportacién, debe realizar una cotizacion,
la cual debe establecer y permitir al cliente conocer el precio y los terminos de la venta
correspondiente a la transaccidn. Una cotizacion debe incluir:

La descripcién completa del producte. (ver anexo 5)
El precio del mismo.

El tiempo de embarque.

Los términos de venta y de pago para la transaccién.

Para facilitar las cofizaciones y evitar malos entendidos entre comerciantes
internacionales se crearon los Términos de Comercio Internacional o INCOTERMS
(international Commercial Terms) {ver anexo 6} los cuales constituyen un conjunto de
trece reglas que indican las obligaciones reciprocas que se establecen en un contrato
de compra-venta internacional.
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Es importante para el exportador saber seleccionar el INCOTERM adecuado, ya
que éste influira sobre el costo del contrato. La importancia radica en que dependiendo
del término que se use en el contrato, se desprenderan los derechos y obligaciones de
cada una de las partes en materia de gastos, riesgos y documentacion.

3.2 Obstacuios de las pequefias y medianas empresas para iniciar
sus exportaciones.

Dentro de los primeros obstaculos gue enfrentan las PyMEs para ei desarrollo de
sus exportaciones encontramos cbstaculos de capacidad fisica, econdmica, financiera,
administrativa, atraso tecnolégico y la falta de cultura exportadora.

Obstdculos de capacidad fisica. Uno de los obstdculos mas comunes para poder
realizar los estudios de mercado y para ocupar los nichos que a través de ellos se
detectan, es el pequefio tamafic de una gran cantidad de empresas por eficiente y
productivas que sean, es ccnocido el caso de PyMEs que logran interesar sus
productos a los importadores de paises industrializados, pero que a la hora de fincar su
pedido, es de tal magnitud que excede con mucho las posibilidades de entrega del
exporiador.

Existen dos respuestas a las limitaciones que fija el tamafio de las PyMEs, la
primera debe encontrarse en la asociacion A veces lo indicado sera asociarse con una
empresa exitranjera que proporcione capital, tecnologia de punta y canales
internacionales; en ofras ocasiones se pueden dar asociaciones a lo largo de una
cadena productiva; y en otras de pequefias empresas similares que se unen para
reafizar en comun las compras de los insumos, modelos, disefios y de tecnologia para
poder obtener crédito y para distribuir entre ellos los gastos que necesariamente
requiera un departamento de exportacién®. Como segunda opcidn tenemos que la
PyME invierta en planta y equipo adicional para expandir las facilidades de produccién,
se espera que el empresario, para tomar una decision de este tipo, estudie la
rentabilidad del proyecto. El gobierno interesado en actividades de promocién de
exportaciones trataré de ayudar y, eventualmente inducir al empresario a tomar esta
decision.

vid Infa pp 133
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Obstaculos de capacidad economica. Las PyMEs en ocasiones no exportan
porque no pueden competir en mercados especificos donde detectan oportunidades. A
veces estas empresas estan dispuestas a aumentar su capacidad actuai para poder
exportar, pero los costos de produccion y comercializacion son demasiado alto para
enfrentar la competencia eficientemente.

Las causas de los altos costos pueden ser iz calidad de mano de obra, la capacidad
gerencial, la tecnologia aplicada, la disponibilidad de insumos, fos costos de servicios
de apoyec financieros, de transporte, almacenaje, seguros y comercializacion, los
impuestos y las tasas de interés, etc.

Ante esta situacion, desde el punto de vista del gobierno,® habria dos lineas
basicas de accién; 1) seria incentivar la eficiencia interna de las PyMEs, de tal manera
que puedan desarrollar una ventaja comparativa y competir exitosamente en el exterior.
Aqui las PyMEs enfrentarian una competencia directa y para sobrevivir tendrian gque
mejorar. La empresa que pueda sobrevivir en estas condiciones probablemente podra
tener éxito en los mercados internacionaies, el problema de este enfoque es el costo
social creado por las guiebras empresariales y el desempleo. 2) se trata de proveer
incentivos fiscales, financieros y administrativos para reducir los costos de exportacién,
es mas factible esta accidn va que el apoyo reducira costos para las empresas. Aungue
si se hiciera una combinacién de ambos, se tendrian mejores resultados. Por un lado se
buscaria que las PyMEs fueran mas competitivas y aprendieran a trabajar en mercados
internacionales ademas de poder contar con incentivos para reducir los costos de
expartacion.

Obstéculos financieros. La escasez de recursos financieros puede ser otro factor
de los grandes problemas de las empresas en vias de internacionalizacion. Aldn cuando
varia de pais a pais, en muchos de ellos existe carencia de adecuados créditos a ia
exporfacién que permitan cubrir el largo ciclo entre la preparacion de un pedido vy el
cobro final al cliente extranjero, pasando por un largo pericdo de transporte entre
paises, tramites aduaneros, controles sanitarios o de ofro tipo, etc. En ocasiones esto
desanima a fabricantes, que optan por exportar indirectamente sus productos a través
de intermediarios internacionales que fincan las operaciones, tales como las famosas
sogo shoshas o trading companies japonesas.

* Colalacovo, Juan Lurs Comercizlizacon Intemacional y Desarrollo de Fxponaciones Edwcrones Macch México,
DF, 1996 pp 30
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Sin embargo, el mayor problema financiero no se presenta en la exportacion, sino
en el avance a etapas del procesc de expansion internacional que involucran un mayor
compromiso de recursos monetarios, como son el establecimiento de una filial de
ventas en el extranjero ¢ de una subsidiaria de produccion. Simuitdneamente, el riesgo
crece no solo como resultado de [a mayor inversion, sino también porgue estos
recursos se estan invirtiendo en el extranjero, en mercados y en entornos competitivos
mucho menos conocidos para la empresa. Por esta razén, en algunas ocasiones,
cuando es importante la inversién es preferible entrar en sociedad con firmas locales
que contribuyan con parte del financiamiento, formando de este modo una joint-venture
en la que todos aporte capital.

Atraso tecnolégico. Sin lugar a dudas, éste es el punto que influye mas en la
competitividad de las PyMEs mexicanas, ya que la tecnologia ha venido jugando en las
tltimas décadas un papel determinante en ¢! crecimiento y desarrolio de las empresas y
consecuentemente, en el grado de avance de las naciones. La respuesta es que no se
ha promovide ia creacion tecnoldgica y la innovacion. No se frata realmente de hacer
creacion o descubrimiento cientifico, sino simplemente de evolucionar ¢ rencvar ios
productos actuales, de redisefar Ios procesos instalados con conceptos mas
avanzados, de promover la innovacion fecnoldgica salida de la fuente de nuestra propia
iniciativa y experiencia.

Las PyMEs mexicanas, generaimente agobiadas por problemas cotidianos, sienten
que el avance iecnolégico es algo lejano, algo deseable pero fuera de su alcance real.
Los empresarios piensan que es un gasto en el cual de momento no pueden incurrr,
por el hecho de tener otras necesidades mas prioritarias. L.ogicamente seria bueno
tener mejor calidad, mayor regularidad en la produccion, abatir ¢ eliminar tiempos
muertos, pero el lograr mejorias en su produccion, en sus productos, ¢Es un gasto o es
una inversion? Si se tiene una cultura empresarial el costo para mejorar su industria
serd una inversion, y no solo eso, es muy probable que finalmente esa inversion resulte
ser mas accesible en terminos de dinero y iempo de lo que puede suponerse.

Algunos de los problemas tecnologicos que con mayor frecuencia se presentan en
las PyMEs mexicanas son: obsolescencia de los equipos, inadecuada disposicion del
flujo de produccién, sobre capacidad instalada, "cuellos de botella”; donde algunos de
fos procesos son menos eficientes que el resto, ineficiente mentenimiento de los
equipos, excesiva integracién horizontal; todo quieren hacer en la planta, inexistencia
de métodos de control de calidad Todo lo anterior necesariamente repercute en mayor
0 menor grado de forma negativa sobre los excedentes de las PyMEs.
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Las PyMEs mexicanas enfrentan el reto de ser mas competitivas. Es claro que una
de las vias para lograrlo es a través de la aplicacion de tecnologias que le permitan
reducir la brecha que en este campo le separa de las empresas mas eficientes,
nacionales y extranjeras. Asi pues, cada vez queda mas ciaro que si bien el progreso
tecnolégico es el toque de la eficiencia y productividad y en esta medida, el mejor
salvavidas de una empresa, debe de atenderse, y sobre todo adecuarse como
resuitado de las circunstancias especificas de cada empresa.

Ante esta situacién, en la actualidad dependencias oficiales, centros de
investigacién, universidades, organismos descentralizados y privados, conforman una
vasta red con amplias posibilidades gue no siempre son aprovechadas en todo su
potencial por los empresarios, debido z Ia falta de informacién veraz y actualizada gue
dificultan el procesc de planeacion, sefeccion, negociacién y asimilacién tecnoldgica.

Cabe recordar que para que la planta productiva del pais logre una mayor eficiencia
y sea mas compelitiva se necesifa que la sociedad entera emprenda un proceso
educativo desde el seno de ia familia, [a institucién en el sistema escolar y fa
capacitacién para y en el frabajo.

Falta de cultura exportadora, A(n cuando México se ha constituido en la décima
potencia exportadora, representando el 2.5% del comercio mundial®, carece de una
tradicion exportadora, debido principalmente a los muchos afios de economia cerrada y
altamente protegida, en la cual los empresarios no sentian la necesidad ni el deseo de
exportar sus productos.

El grupo de empresas exportadoras estd formado por unas 650 compafias
responsables del 85% del comercio exterior de bienes y servicios. La gran mayoria son
empresas maguiladoras y organizaciones fransnacionales que generan muy pocos
empleos. Como todas ellas son grandes importadoras, México retiene en el pais poco
menos del 30% del valor de sus exportaciones, mientras que el promedio de los paises
desarrollados se sitlta en 70%. Por ejemplo en 1994, el sector automotriz mexicano
global presentaba un défi cnt def €% en su balanza de pagos, a pesar de constituir el

12% del PIB manufacturero®®

5 G:ral Barnes, Jose et al Suempresa ,De clase mundial? Panorama Editonal, México, 1998 pp 184
* Ihidem pp 183
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Las exportaciones de las PyMEs mexicanas son casi inexistentes e inconsistentes,
pues su estrategia exportadora se basa en la subvaluacién del tipo de cambio;
desaparecido éste, las ventajas competitivas dejan de existi. En paises como lalia,
Espafia, Estados Unidos o Canadd, e! volumen de exporiaciones de las PyMEs
representa un poco mas de un tercio de! total.

La raiz del problema consiste no nada mas en que los trabajadores adquieran
mayores conocimientos y habilidades, sino en un cambio cultural hacla el trabajo.
Primero debemos fomentar con mayor intensidad el sentido de ia responsabilidad para
que ia calidad de los productos sea siempre elevada y homogénea, la preparacién, el
conocimiento de las causas vy los efectos del proceso productivo, el deseo de sobresaiir
en el trabajo v la ambicion de estudiar para poder ser mas productivos y, por tanto
obtener mejores remuneraciones.

La induccién de una verdadera cultura exportadora producird sus mejores frutos en
las PyMEs, por ser un sector de usc mas intensivo en mano de obra y si le sumamos el
gran potencial exportador (muebles, zapatos, artesanias, juguetes, autopartes,
aiimentos, productos agroindustriales, confeccion, efc.) nos damos cuenta de que los
resultados seran beneficos ya que obtendran niveles mas altos de efectividad y
competitividad 1o cual se reflejara en el mercado interno e internacional.

Finalmente, cabe mencionar que para modificar y motivar a ios empresarios que
muestran apatia, ¢ miedo por incursionar en el exterior, existen insfituciones que tratan
de influir mediante actividades promocionales. Tal es el caso del Premio Nacional de
Exportacion, instrumento de fomento a las exportaciones, instituido en 1993 por el
Gobierno federal, cuya operacion esta a cargo del Comite Mixto conformado por los
sectores pliblico y privade. El premio se otorga anualmente en 8 categorias, que
involucran a los sectores productivos de servicios y educativos.

Falta de conocimiento de oportunidades del mercado. Si tenemos presente la
falta de capacidad administrativa de las PyMEs mexicanas por consiguiente
encontramos que el director desconoce en su totalidad Ias oportunidades del mercado
internacicnal, ya que su vista se encuentra fijla en el mercado domeéstico. Para
solucionar este problema, el Gobierno Federal y asociaciones comerciales han
desarrollado programas de asistencia especifica tales comao: sistemas de informacion
comarcial internacional y estudios de mercado.

104



La problemdtica de las PyMEs

Varios paises latincamericanos han desarrollado buenos sistemas de agregados
comerciales, cuya misidn principal consiste en localizar oportunidades de mercado y
enviarias a la sede para ser distribuidas a una lista de empresas registradas. Estos
agregados comerciales cumplen un pape! importante preparando contactos para viajes
de negocios y proporcionando informacién de apoyo durante las negociaciones.

La tecnologia empleada para colectar, analizar y transmitir la informacion es
bastante sofisticada en algunos cascs. Los paises més sofisticados estan empleando
bancos de datos computalizados. Los gobiernos de América Latina estan también
proporcionando perfiies de mercados y de productos en aquellos sectores con mayor
potencial. Generalmente esos estudios se dan gratuitamente a los exportadores. Por
ejemplo; el area de Promocion Externa de BANCOMEXT proporciona un Boletin de
Oportunidades Comerciales Internacionales (BOCI), el cual contiene informacion de las
demandas de productos y servicios. La cual consta de tres partes: a) Oportunidades
completas, con nombre y direccion del comprador, b} Cportunidades comentadas sin
datos del comprados y ¢) este mismo listado puede ser consultado semanalmente en el
periédico El Financiero.

Problemas para seleccionar los mercados de destino. La investigacion de
mercados es vital para ef desarrollo y éxito del exportador, ya que podra saber en que
mercados vender, que productos quieren, que precics tendran aceptacién y como liegar
de la mejor forma & tales mercados, una buena investigacion también ayudaria a definir
sus estrategias. consuttoria.

Para conseguir toda esta informacion, la empresa necesita una investigacion de
mercado internacional. Sin embargo, dado el gran nimero de pafses vy la dificultad de
obtener datos necesarios en muchos de ellos, las PyMEs no pueden afrontar el coste
de crear y mantener datos de esa magnitud. Es por ello, que los empresarios deben de
recurrir, a otras formas que les brinden la informacion necesaria. Una de ellas es
dirigirse a las agencias del gobiernc en especial al organismo de promocion de
exportaciones (BANCOMEXT) para reunir estadisticas basicas sobre el comercio
exterior de diversos paises. Es aqui una de las tareas fundamentales que debe asumir
el gobierno mexicano para que fas PyMES participen mas en el exterior.

Es importante que los pequefios y medianos exportadores tomen en cuenta las
siguientes etapas en la seleccion de mercados Internacionales. Para empezar, es
necesano que identifiquen los mercados mundiales, para ello, deben ver a nivel pais
guiénes son fos productores, exportadores y 10s principales importadores, de esta forma
podran determinar cuales son los mercados potenciales.
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Una vez que se han identificado los mercados potenciales, el exportador debe de
ubicar a la competencia que existe en ese mercado, ademas de conocer el volurmen de
produccion del mercado. Para seleccionar aguellos mercados que mejor cubran las
posibilidades del producto hay que tener en cuenta que el consumo debe de ser aito, la
competencia baja, los entornos politico, econdmico y social estables, también seria
importante conocer la experiencia de ofros exportadores.

Por Gitimo, el empresario debe considerar algunas condiciones de acceso, por
ejemplo; si existe alguna prohibicién para importar el producto, los permisos de
importacion, cuotas, normas técnicas, regulaciones, calidad, aranceles de importacion.
Todo ello, con el objativo de elegir el mejor pais para exportar sus productos, ya gue
pueden existir muchos mercados en donde pueda coiocar sus productes, todos ellos
son diferentes y algunos son mas idénecs para las caracteristicas def producto y de la
empresa.

En [o que se refiere a las preferencias del consumidor, el empresario debe de saber
que éstas estaran siempre interrelacionadas con las condiciones del mercado (como
competencia, servicio, calidad, precio. etc.); con los aspectos culturales y religiosos,
(usos, costumbres, gqustos, modas, etc) y por circunstancias naturales (aspectos
demograficos, clima, etc.). Con ello su producto puede ser mas demandado, ya que al
conocer los gustos, habitos y costumbres el empresario adaptard el producto de
acuerdo a sus preferencias.

Para ello, puede consultar rewistas especializadas, estudios de mercado ya
publicadas, investigacion de campo, por medio de consejerias comerciales, también al
conocer las caracteristicas de los productos de la competencia, el empresario puede
darse cuenta de lo que ef cliente desea de su producto.

Una vez que ¢l empresano ha realizado su Investigacion acerca de los mercados a
los cuales desea exportar, también debe de conocer los diferentes tipos de barreras
arancelarias y no arancelarias de cada pais, con el fin de hacer mas rapida la entrega
de su producto, ademas de que tendrd una vision general del mercado en el cual va a
exportar.
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Por otra parte, el exportador mediano y peguefic debe considerar que en muchos
paises estan siendo mas exigentes en sus requerimientos de importacidn ya que
algunas van vinculadas a la ecologia. Estas normas buscan cuidar ef medio ambiente y
la conservacién de los recursos naturales, pueden ser obligatorias o voluntarias.

Actualmente hay mas de 28 programas de Ecoefiquetas a nivel mundial, el
etiquetado para la proteccién del medio ambiente, por lo general, es voluntaric e
informa al consumidor que se estan cumpliendo los requerimientos del programa y una
vez aprobados por una entidad autorizada tiene derecho a exhibir la etigueta ecologica.
Entre las etiquetas que scobresalen estan el Punto Verde y el Angel Azul, de Alemania,
el Sello Verde de estados Unidos vy las Etiquetas Verdes de Japén, Corea y Tailandia.>®

* Idem, pp 77
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La problemdtica de fas PyMEs

4. Alternativas de solucion a la problematica de las PyMEs mexicanas en la
actividad exportadora.

Unicamente existen dos medios para que los empresarios participen en el comercio
exterior: 1) exportando a un mercado extranjerc, 2) fabricando su producto en dicho
mercado. La mayoria de las empresas comienzan a operar en el exterior por medio de
la exportacion, es decir, vendiendo parte de la produccion normal en ofro pais. Esfe
método requiere de poco dinero y esta relativamente libre de riesgos. Por otra parte, 1a
administracién deberé escoger entre fa exportacién directa e indirecta.

Un exportador indirecto es aquel que envia sus productos a traves de terceros,
pues no requiere una destreza especial ni grandes desembolsos de dinero, de hecho
muchas empresas medianas y pequefias realizan sus exportaciones de esta manera.
Entre ias opciones disponibles para este tipo de exportacion se encuentran:

a)

b)

¢)

d)

e)

Comprador extranjero: €3 una persona juridica que compra por cuenta de una
empresa situada en el otro pais.

Comerciante: se trata de un operador internacicnal (merchant) gue compra en el
pais de origen para revender en otros paises. Toma posesién de la mercancia y,
por tanto, corre el riesgo.

Broker: es un intermediario, cuyo papel es poner de acuerdo a un vendedor y un
comprador de paises distintos, a cambio de una comision o pago fijo. Por lo
general esta especializado por tipo de producto, especialmente commodities, o
por paises, usualmente de dificil acceso.

Agente: es un individuo o firma gque se encarga de colocar los productos de la
empresa en ef exterior a cambio de una comision. La diferencia con el broker es
que mientras este tiene una refacion ocasional o de corto piazo con la empresa
exportadora, el agente mantiene un vincule mas permanente

Casa exportadora: es una firma gue actia como si fuera el departamento de
exporiacion de la empresa, vendiendo en el extranjero en representacion de
estad. Posee un grupo de especialistas en comercio exterior y trabaja a comision
para muchas firmas pequefias que no compiten entre si.

Trading Company: empresa general que opera en muchos paises estableciendo
toda una red de conexiones internacionaies. Las mas famosas son las sogo
shoshas japonesas que durante afios han contribvido enormemente al
formidable auge exportador de Japén.
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g) Consorcio de exportacion: consiste en una entidad independiente de propiedad
de un grupo de empresas gue, por su reducido tamafio o falta de conocimiento ©
experiencia en actividades internacionales, no realizan por su cuenta la
exportacién de sus productos. Estas empresas se asocian para compartir costes
en {a creacidon de! consorcio, gue algunas veces es el departamento de
exportacion. Aungue existen diferentes tipos de consorcios, lo usual es que éste
se encargue no sblo de todos los tramites y aspectos logisticos de la
exportacién, sino también de todos ios tramites y negociacién con los clientes en
el exterior, migntras las empresas miembros se especializan en la fabricacion de
los artfculos a exportar.

Las principales ventajas de esta modalidad de exportacion son la menor o ninguna
inversion gque involucra, el menor riesgo, y la mayor flexibilidad que provee a la
empresa. Entre sus principales desventajas {a posible perdida de negocios
internacionales si los exportadores deciden cambiar sus fuentes de suminstro, ademas
las empresas adquieresn poca experiencia de los mercades externos y el menor
potencial de ventas af que la empresa puede aspirar, dado gue estos intermediarios no
estan comprometidos con la empresa.®

Una vez que la empresa a tomado la decision de exportar directamente, entra en
contacto con intermediarios o compradores finales en el extranjero y se hace cargo de
todes los aspectos burocraticos, logisticos y financieros que conlieva una exportacién.
La forma mas sencilla de hacerlo es contratar personal experto en comercio exterior y
con experiencia en contactos internacionaies. Cuando las acfividades de exportacion
alcanzan un cierto volumen, las empresas suelen crear un departamento de
exportacion.

En caso de que la empresa cuente con pocos compradores en el extranjero, es
posible que el propio director de exportacién vige dos o tres veces por afio para
negociar fos pedidos, como ocurre en muchas empresas que fabrican productos
industriales, con clientes grandes y muy especificos. En cambio, si la empresa compite
en un sector de productos de consumo y tiene, o potencialmente puede tener, muchos
compradores en el extranjero, es muy dificil gue pueda controlar las operaciones desde
el pais de origen es por ello que necesita de la ayuda de intermediarios locales del pais
de destino, o de personal propio en ese pais. St opta por operar en el pais de destino
de sus exportaciones por medio de terceros, tiene a su disposicion tres tipos de
intermediarios:

(M) . . -
Janillo, José Carlos, Jon Martines Echezaraga Estratewa Internacional Me Graw-Hill/nteramencana de Espaia,

S A Espaita 1991 pp86-87
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a) Importador: importa ios productos del exportador por su cuenta y riesgo, es
decir, toma posesion de la mercancia y luego la revende a los clientes finales.
No suele contar con exclusividad territorial de parte de la empresa exportadora,
ni mantiene una relacioén de largo plazo con ella.

b) Agente: persona o firma local gue actlia en representacion de la empresa
exportadora en el pais de destino, contactando chentes, negociando pedidos y
realizando tareas de internacionalizacion de ios envios, asi como gestiones de
cobro. Puede operar en exclusiva para el exportador o compartir su hempo con
otras empresas de productos que no compiten entre si. Dependiendo del pais,
el exportador puede tener uno o mas agentes.

¢} Distribuidor: toma posesion de los productos exportados por la empresa, y se
encarga de venderlos a clientes finales a cambio de una comision, al igual que
un importador. Sin embargo, a diferencia de éste, mantiene un vinculo a largo
plazo con la empresa expt:\r’tadora.61

La empresa puede alcanzar la méxima presencia posible en el pais de destino con
una estrategia de exportacion directa, creando una filial de ventas, una fuerza de ventas
propia asumiendo todas las funciones comerciales en ese mercado. Normaimente es
una empresa local con personalidad juridica y facturacidon propia, y se rige por la
legisiacion del pais de destino para todos los fines laborales y tributarios.

Finalmente, también puede exportar en forma directa y operar en el pais de destino
a través de arreglos contractuales con socios locales. De esta forma puede distribuir
sus productos a través de una cadena local con quién a establecido una alianza
estratégica de distribucion; por medio de franquicias, o por medio de una filial de ventas
en asociacion con una firma local, con guién ha formado una joint venture.

Es imporiante que el exportador este consiente y desee obtener grandes ventajas
que esta modalidad de exportacion representa; tales como: desarrolto y crecimiento
para su empresa al generar mayor dinamismo en ventas e ingresos, tener acceso a
mercados con amplia demanda por sus productos, no depender de un soio mercado,
reducir sus costos al manegarse mayores volimenes, mejorar su compettividad,
generar mas empleos y divisas, poseer mayor estabilidad en los negocios al no
depender anicamente del mercado interno.

* tbidem 88-90
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En cuanto a los riesgos con que se enfrenta el exportador, mas bien deberan ser
considerados como retos, los cuaies al asumirse correctamente son superados. Los
riesgos pueden ser provocados por problemas operativos; al no considerar la capacidad
de producciébn para atender volimenes demandados, o no cumplir con las
especificaciones regueridas del producto, no calcular adecuadamente los costos 0 no
cubrir correctamente con los tramites requeridos por el pais de destino, el no considerar
los derechos y obligaciones de cada una de las partes, €l no cumplir con los pedidos
debido a faita de capital, el no conocer a sus clientes puede ocasionar problemas de
falta de pago. Todo esto se debe tener en cuenia antes y durante el proceso de
exportacidn, es importante que ios pequefos y medianos exportadores se preparen
adecuadamente con la finalidad de obtener maycres ventajas y sus riesgos se
minimicen.

Por todo lo anterior, los empresarios mexicanos deben instrumentar su estrategia
comercial, con lo cual busquen sumar ventajas comparativas, disminucién de costos
ademas de incrementar su capacidad competitiva. Con todo ello, es necesario gue
participen en esguemas de produccion compartida gue les permitira acceder a otros
mercados. Lo qué se busca es la integracion, es decir, asociaciones inteligentes para
sumar habilidades, fuerzas y ventajas con la ventaja de prestar un mejor servicio al
cliente,

La preocupacion y la necesidad del empresario mexicano no deben abocarse
Gnicamente en el mercado nacional, ya que esto seria limitar de manera estricta sus
expectativas de crecimiento, es por elio que el propésito principal debe de ser el
abarcar mercados internacionafes, para ello algunas alternativas serian el
establecimiento de esquemas de asociacionismo, alianzas estratégicas en cualguiera
de sus medalidades: coinversiones, licencias, franquicias y adquisiciones

Cabe recordar que entre fas ventajas de las PyMEs para integrarse a la exportacion
destaca su gran capacidad para adaptarse a las nuevas tecnologias asi como a los
cambios en las condiciones de los mercados con mayor facilidad, es por ello que estas
empresas pueden y deben integrarse al comercio exterior, utiizando y aprovechando
los programas de apoyo que brindan instituciones pablicas y privadas.

Para que los proyectos de exportacion de las PyMEs sean mas exitosos deben
aprovechar los apoyos y vencer los obstaculos, algunos de ellos organizados por las
politicas y acciones gubernamentales. Sin importar lo bien © mal fundamentadas, sus
intenciones, alcances politicos y pragmaticos, el empresario debe de buscar cual es la
mejor opcion y aprovecharla. Esta es la Unica forma de que las PyMEs logren exportar
exitosamente.
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El presente capitulo tiene como propdsito conocer los esquemas de fomento,
programas y apoyos institucionales en materia de exportacion para las PyMEs
mexicanas, ademdas de brindar alternativas a los empresarios para mejorar su
participacién en el exterior, por medic de esquemas de asociacién, abanzas
estratégicas (Joint venture, ficencias, adquisiciones, franquicias, etc)
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4.1 Programas de promocién y apoyo para la actividad exportadora de las
pequerfias y medianas empresas.

Luego de un afo de severa crisis economica y politica, se aprobd el Programa de
Poiftica Industrial y Comercio Exterior de 1996 (Propice), que se integra en el marco
del Plan Nacional de Desarrollo 1896-2000, cuyas principales metas son un
crecimiento de PIB superior al 5% anual, un aumento promedio de las exportaciones
del orden de 20% vy etevar las tasas de inversién y ahorro interno del PIB a niveles de
24 y 22% respectivamente.*

El Propice considera que la industria mexicana enfrenta dos tipos de retos
fundamentales: a) los externos, que se derivan de la necesidad de aumentar, tanto la
capacidad de competir en mercados internacionales de mercancias de mayor calidad e
intensidad tecnologica debido a que la competencia en mercados de productos
intensivos en manc de obra poco calificada se ha acrecentado como los esfuerzes
para generar condiciones de alta rentabilidad para atraer Inversién Extranjera Directa,
y b) los internos, que implican reconstruir algunas cadenas productivas cuya
integracién se redujo por la apertura, superar los rezagos en materia de tecnologia y
gestién de las micro, pequefias y medianas empresas, y aprovechar el nuevo patrén
exportador para promover la desconcentracion territorial de la industria

Para superar esos refos, el Programa plantea el objetivo de coordinar fos sectores
productivos con una ndustria internacionalmente competitiva orientada a producir
bienes de calidad y mayor contenido tecnoldgico Para lograr ese objetivo es
necesario: crear condiciones de rentabilidad permanente a la exportacidon directa e
indirecta ampliando y fortaleciende el acceso de la produccién nacional a los mercados
internacionales, asi como fomentar el desarrollo del mercado interno y la sustitucion
eficiente de importaciones, para sustentar la insercion internacional ademas de inducir
el desarrollo de agrupamientos industriales de alcance regional y sectorial de alta
competitividad, con elevada participacion de las MPyMEs 5

Es por ello que el exportador mexicano debe de transitar por el camino de la
excelencia aprovechando al maximo los apoyos y venciendo los obstaculos emanadas
de la politica economica impuesta por las autoridades, para ello e empresario debe de
buscar las mejores opciones superando las dificultades que se le presenten. Esta es la
verdadera esencia de un empresario eficiente, productivo, y convencido de su propia
capacidad y habilidades.

* Perez, Wilson (coordinador}, Op, Cit , pp 243-244
¥ Ibidem pp 244
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Es necesario, que los propésitos de las politicas oficiales fueran invariables, esto
es, favorecer el desarrollo agricola, industrial, empresarial y la capacidad exportadora
para generar mas empleos, elevar el nivel de vida y bienestar de los mexicanos,
algunos modelos de desarrollo, a veces bien concebidos pero mal aplicados, no sélo
han resultado fallidos sino hasta contraproducentes de aqui la importancia de que los
empresarios estén mejor preparagos y puedan aprovechar io mejor posible los apoyos
gubernamentaies.

Los programas y apoyos de financiamiento a las exportaciones por medio de la
banca comercial se mangjan ya sea por medio de lineas comerciaies con bancos
corresponsales, lineas globales (lineas garantizadas por diferentes exim-banks del
mundo) o por medio de la banca de desarrollo, como son e! Banco Nacional de
Comercio Exterior (Bancomext) y Nacional Financiera (Nafin).

Los apoyos que brinda la banca de desarroilc, se reaiiza por medio de los
intermediarnios financieros a tasas muy atractivas, teniendo como objetivo principai
apoyar de manera efectiva a la comunidad exportadora e importadora a través de
diversos mecanismos financieros, creados con ese objetivo. Adicionalmente a la banca
comercial y a la banca de desarrollo estan las organizaciones auxiliares de crédito,
como son las empresas arrendadoras y fas empresas de factoraje.

Los esquemas financieros se pueden dividir en dos partes:
1. De acuerdo a la fuente de fondeo.

Banca de Desarrolio. Con apoyo a los exportadores directos, los proveedores de
estos (exportadores indirectos) y las empresas con potencial exportador, o que su
actividad dentro del mercado nacional sea considerada fundamental para el desarrolio
del pais; y el caso especifico de los proveedores a mivel nacional, o de los sectores
que se han visto afectados por la importacién de productos de otros paises.

Lineas Comerciales con Bancos Corresponsales. Estas lineas se utilizan
fundamentalmente para los diferentes mecanismos de pago internacional y para
fondeo a corto plazo de las exportaciones o importaciones de bienes de consumo,
importacion de granos basicos provenientes de Estados Unidos y Canada
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Lineas Globales con Organismos Internaciohales. El objetivo fundamental es
apoyar las exportaciones de bienes de capital de fos paises de orngen y financiar las
tasas blandas de los importadores en los diferentes paises del mundo, las lineas mas
utitizadas actualmente son Estados Unidos (Exim-Bank}, Canada (Export Development
Corp), Alemania (Hermes), ltalia (Sace) y Japdn (Exim-Bank). El manejo de estas
lineas globales se realiza por medio de las lineas propias que tenga cada banco en el
extranjero con esas entidades oficiales o por medio de fos bancos corresponsales gque
tienen sus lineas propias con sus Exim-Bank.

Recursos propios. Son recursos que cada banco comercial tiene en doélares en su
tesoreria para apoyar de manera directa las actividades de comercio exterior, €l uso de
éstos recurso puede ser muy variado y va de acuerdo con las necesidades de cada
acreditado.

2. De acuerdo al destino del crédito.

Ventas de exportacion. Ei apoyo puede ser a corto ¢ largo plazo, siendo éstos
desde 90 dias y plazos hasta de 20 afios, dependiendo el tipo de bienes o los
proyectos a realizar.

Pre-exportacion. Es el apoyo otorgado a los proveedores se les considera como
exportadores Indirectos y son sujetos de crédito para capital de trabajo
primordiaimente, aungue no es una limitante, ya que pueden ser apoyados de la
misma manera gue [os exportadores directos.

Importacicnes a corto plazo. Es financiamiento que se otorga a importaciones
de cualquier tipo de bienes a plazo no mayor de un afio generaimente y su utilizacion
para financiar bienes de consumo y bienes intermedios.

Importaciones a largo plazo. Este tipo de créditos va a destinar importaciones de
bienes de capital de diferentes paises det mundo en plazos desde 5 a 10 afos,
obviamente el plazo va de acuerdo al tipo de bien y monto de ia operacion dado que en
ocasiones el plazo solicitado u otorgado puede ser menor.®

“ Wungarts Plata, José Educagior Téomea y Superor en laCulm Exponadora deMenico Mexico DF sep 8y §

de 1994 Primer encuentro Nacional La Educacion Tecnica y Superior en la Cultura Exportadora de Mexico op
410-412
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En o que respecta a las empresas de factoraje y de arrendamiento su actividad
principal con relacion al comercio exterior brinda fos siguientes apoyos: Las empresas
de factoraje financiero; son organizaciones auxiliares de créditos que pueden adquirir
derechos bienes y/o servicios, anticipando al cedente un porcentaje de su valor. Por
ofra parte las arrendadoras financieras adquieren bienes y conceden su uso temporal a
plazo determinado a una persona fisica 0 moral, a cambio de que esta uitima le pague
una cantidad de dinero gue cobra el valor de adquisicién de los bienes. Al final del
plazo fijfado, el arrendatario puede adquirir ef bien por una suma simbdlica menor a la
de su valor en &l mercado.

Cabe mencionar, que en ef sector privado existen dos organismos dedicados a la
promocion del comercio exierior. la Asociacién Nacicnal de Importadores vy
Exportadores de ia Repiblica Mexicana (ANIERM) y el (COMSE). Poseen estructuras
propias, ademas constituyen una plataforma adecuada para el establecimiento de
estrategias, acciones y proyectos que fomenten de manera efectiva fa actividad
exportadora de México.

En particular, ias PyMEs de nuestro pais deben conocer y aprovechar estas
estructuras como punta de fanza para la apertura de nuevos mercadoes. Por medio de
asesorfa y contactos empresariales pueden desarrollar mejores estrategias
comerciales.

4.1.1 Esquemas de promocion fiscal al comercio exterior.

Cuando en algin pais se fabrica una mercancia, estd en mayor © menor medida
tendré incluidos materiales, partes o productos que fueron traidos de otro pais. La
maquinaria y las herramientas necesarias para la fabricacion de las mercancias que se
van a exportar, también en muchas ocasiones es necesario Importarlas de otro pais.

Todos sabemos que la importacién de insumos, partes, herramientas o maguinaria
deben pagar impuestos, IVA, DTA, Cuotas Compensatonias, efc. Sin embargo de
acuerdo con linearientos internacionalmente los gobiernos de los paises pueden
establecer esquemas para que los insumos que se importan para Incorporarlos a
productos que después se exportan no causen impuesto de importacion.
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Nuestro pais lo realiza a través de la Ley Aduanera y el Régimen Aduanero sobre
Importaciones Temporales para elaboracion, transformacién o reparacion en Programas
de Magquila o de Exportacion. (Articulo 108 al 112). Las importaciones temporales de
acuerdo a la Ley Aduanera no pagan impuesto al comercio exterior (Articulo 104}, no
causan IVA (Articulo 25) y tampoco en su caso causan impuesto de otro tipo.™

Por otra parte ia Ley Federal de Derechos establece para las importaciones
temporales pagos mas bajos, mientras las importaciones definitivas pagan el 0.8%, las
importaciones temporales que se realizan en este regimen, solo pagan una cuota fija
{actualmente $82.00) y cuando se trata de Maquila y equipo el 0.176%.

Sin embargo es muy importante establecer que este Regimen Umicamente lo
pueden usar las Empresas gue fengan autorizado el Programa de Maquila o un
Programa de Importaciones Temporales para producir articulos de exportacion (PITEX).
Estos programas dan muchas facilidades y beneficios a sus titulares pero también les
crean obligaciones. Empresas que no pueden acceder a los programas mencionados
deberan usar esquemas a posteriori, es decir, primer¢c pagar sus impuestos y luego
solicitar su devolucion® o bien depositar en una Cuenta Aduanera.®

Ley del impuesto sobre la Renta (ISR)

Existe un tratamiento especial para [a tributacion de las empresas exportadoras ya
que para el caso de los dividendos generados por subsidiarias en el extranjeroc de
residentes en Meéxico se establece la exencion del Impuesto Sobre la Renta a las
personas fisicas, siempre y cuando hayan pagado el Impuesto Sobre la Renta
corporativo.

% Gunter, Maerker Esquemas de Fomento g las Exportaciongs Mexicanas Ed Guma S A deC V. pp 33
% Draw-Back constste en la devolucion de los impuestos de importacion que se pagaron por los insumos al hacer la
impottacién defimtiva La devolucion se da ya sea a los exportadores directos © a 1os indirectos y recientemente fue
ampliado también a mercancias importadas que en el mismo estado sean exportadas Tienen vanas imrtantes.1) Solo
se devuelve el impuesto de importacion (el VA no es devuelto ya que con el pedimento de impertacion definstiva es
acreditable} 2) Al devolver el impuesto al comercio extenior solo lo actualiza al tipo de cambio de la fecha de
autonizacién  3) No devuelve cuotas compensatorias 4) No se utiliza este mecamismo en importaciones de
maguinaria y eqipo aunque estos se usen en ia fabneacidn de los productos gue se exportan Diarie Oficial 24 de
«'él_}_)!’ll de 1985 Reformado en el Dhano Oficial del 29 de junio de 1987 v el 29 de mayo de1995

Cuenta Advanera Ley Aduanera Articulo 85 al 87, En este caso el importador al realizar su importacion lo hace en
forma definitiva pero en vez de pagar sus contribuciones en el momento de la presentacion del pedimento con un
cheque certificado, lo hace con la presentacién de un depostto efectuado en un Banco, en la llamada Cuenta
Aduanera Al exportar lo importado, al contribuyente le son devuelios ias contnbuciones pere con los intereses que
devengé ese depdsito, ya que en este caso las instituczones de credito autonzadas estan obhgadas a comprar Titulos
de Créduo parecidos a los Certficados de Tesoreria (CETES) Lo tinico que se deber pagar por lo tanto es ¢l DTA
El uso de Ia cuenta aduanera puede ser en materias pnimas, partes, materiales € insumos gue se usan directa o
indirectamente en la produccién de la mereancia que s va 4 CXportar, maquinana y equipo (mixinio 3 afos) ya sea
para producir articulos de exportacion o para consumo intemo
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Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Se aplica una tasa impositiva de 0% a los exportadores indirectos, con el fin de
asurnir & las exportaciones, las ventas de bienes realizadas por residentes en el pais, a
empresas dedicadas exclusivamente a la exportacion de viene o, @ empresas
maguiladoras de exportacion.

Ley del Impuesto Especial sobre Produccion y Servicios (IEPS)

Se aplicara la 0% del IEPS a las empresas exportadoras siempre y cuando la venta
al exterior se realice con paises cuya tasa del impuesto sobre la renta para personas
moraies sea superior al 30%.

Ley del Impuesto al Activo.

Como apoye a las empresas gque generan productos de consumo interno y/o
externo se redujo la tasa del impuesto al activo, ya que pasé del 2% al 1.8%, al tiempo
que seesdeterminé la eliminacion del gravamen por cuatro afios para 105 nuevos
activos.

4.1.2 Instrumentos de promocién al comercio exterior.

El Programa de importacion Temporal para Producir Articulos (PITEX). Tuvo su
origen en 1985 al amparo del PRONAFICE (Programa Nacional de Fomento Industrial y
Comercio Exterior 1985-1988) y del PROFIEX (Programa de Fomento Interno a las
Exportaciones) que por cierfo son los {nicos programas gue realmente han funcionado
pues son los que han aterrizado esquemas concretos.

El PITEX se rige actualmente como el mejor programa a-priori (con importaciones
temporales) para el fomento a las exportaciones, es flexible, prorrogable, ampliable, hay
PITEX amplio o reducido, en fin a 11 afios de su creacion, crea casi la misma cantdad
de empleos y empresas que las maquitadoras, pero tienen en sus exportaciones mucho
mayor valor agregado pues normalmente se trata de empresas con productos
altamente integrados *°

* Gonzslez Martinez, ] Octavio Qp Cit.pp 85
* Maerker. Gunter Op Cst pp 78
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Este programa consiste basicamente en dar a los exportadores la facilidad de
importar libre de impuestos de importacion, todos aqueilos insumes, maquinaria y
equipo, hecesarios en el proceso de produccion de los articulos destinados a mercados
externos. Tiene como marco legal ef Decreto publicado el 3 de mayo de 1980 y sus
reformas del 11 de mayo de 1995, donde se establecen los requisitos y condiciones
para que una empresa exportadora pueda obtener un PITEX Siendo la SECOFI ia
encargada del otorgamiento de dicho programa.

La importacién de maquinaria, equipos, aparatos instrumentos y moldes se autoriza
Onicamente a los exportadores que realicen anualmente ventas al exterior por un valor
minimo del 30% de sus ventas totales. En el caso de las empresas que deseen importar
temporaimente materias primas, envases, empaques, combustibles, lubricantes,
refacciones y material auxiliar sin el pago de impuestos, se establece como requisito
que efectien exportaciones anuailes por 500,000 délares o el equivalente a 10% de sus
ventas totales.”®

Las Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX)”'. Este esquema tiene como
proposito otorgar facilidades administrativas a las empresas que constantemente
participan en el proceso exportador. Para ser considerada empresa ALTEX debera
tratarse de exportadores directos o indirectos que rednan las siguientes caracteristicas:

a) los exportadores directos deberan tener exportaciones por un valor minimo de
dos millones de délares o bien, el 40% de sus ventas totales.

b) Los exportadores indirectos deberan exportar deberan exportar en forma
indirecta cuando menos el 50% de sus ventas totales. Los principales beneficios
del programa son:

+ Devolucion det impuesto al valor agregado (IVA) en un periodo maximo de
cinco dias.
Instalacion gratuita del Sistema de Informacion Comercial de México.
Facilidades en ef despacho aduanero y priondad en los framites administrativos
ante otras secretarias.

También pueden enfrar al esquema, si la empresa se compromete a alcanzar las
condiciones antes planteadas en un minimo de un afo.

:':: Gonzilez Martinez, I Octavio Qp. (1. pp 86
Publicado en ¢l Dianto Oficial del 3 de mayo de 1990 Reafirmado el 17 de mayo de 1691 yel 17 de mayo de
1995 La aluma reforma sdlo incorpore {as constancias de expernacion
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Empresas de Comercio Exterior (ECEX)™. Debido a la especializaciéon en la
comercializacién  infernacional de productos manufacturados no  petroleros, las
empresas de comercio exterior se constituyen como un adecuado canal de distribucion
para las ventas ai extranjero de las pequefias y medianas empresas que no cuentan
con la infraestructura comercial para el intercambic mundial. Las caracteristicas que
debe reunir una empresa para calificar dentro de este esguema son:

A) Contar con capital social fijo en moneda nacional equivalente a 100,000
ddlares EAU.

B} A los dos afios de su registro, debera realizar exportaciones de mercancias no
pefroleras por un minimo de tres miffones de dotares.

C) Para el casc de ISR, e IEPS, y el IVA, se consideran como exportaciones las
enajenaciones que efectlen residentes en el pais a las empresas de! comercio
exterior.

D) Estas empresas tienen acceso al beneficio de devolucion inmediata del IVA.

Las Empresas de Comercio Exterior son el mecanismo ideal para integrar y
consolidar la oferta exportable de las PyMEs. Lo ideal seria que estas empresas
promover y no Gricamente para regular a estas empresas. De lo que se frata es que si
a una pequefia empresa que fabrica tobifleras le hacen un pedide por 10,000 pares.
Siendo esta produccidn la de un afio la empresa declinaria la orden de compra. Lo
correcto seria convocar a mas empresas y a través de una comercializadora se
consolidara la oferta, la calidad el precio y asi vendieran con su marca y garantia.

En Mexico no existen empresas de Comercio Exterior que hagan esto y hay una
infinidad de productos que se podrian consolidar y ofertar con este sistema, logrando
que las PyMEs crecieran y participaran con sus productos en la exportacion. Las
pequefias empresas por si solas, no pueden surtir grandes cantidades, necesitan
alguien que los ayude financieramente, con tecnelogia y control de calidad El decreto
mexicano para ‘regufar’ el establecimiento de empresas de comercio exterior, pide
mucho y no ofrece nada, por ello debe ser revisado, ampliado y modemizado y debe
ser para “promover’ no para regular a estas empresas.

Industria Maquiladora de Exportacion. El proposito de este esquema es promover la
integracién de la industria maquiladora mediante el mayor énfasis en el desarrollo de
proveedores nacionales de insumos para las maquiladoras. A través de este programa
se establece que una vez que sea aprobado un programa de operacion de maquila, la
empresa gozard de la aplicacion de la tasa 0% del impuesto al valor agregado a
proveedores nacionales.

* Decreto para regular ¢l establecimuento de empresas de Comercio Extenor Publicado en el Diano Oficial de la
Federacion el 3 de mayo de 1990, reformado el 3 de maye de 1995
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Comercializadoras de Insumos para la industria Maquiladora de Exportacion. Se ha
creado un Decreto que promieve la creacion de empresas comercializadoras de
insumos para la industria maquiladora de exportacion, mediante el cual se otorgan
beneficios de las importaciones temporales (sin el pago de los impuestos a la
importacion) de materias primas, paries y componentes que se incorporen a las
mercancias de exportacién de las empresas magquiladoras, asi como la tasa cero dei
VA que se oforga a los exportadores indirectos.

Exportadores Indirectos. A partir de mayo de 1995, la SHCP modificé los programas
de fomento a las exporfaciones (PITEX; ECEX; ALTEX; DRAW BACK) simplificandc los
procedimientos de comercio exterior y otorgando a ios proveedores del exportador el
acceso a los mismos beneficios que el exportador final.

De esta manera, las ventas que las PyMEs hagan a un exportador final
{maquiladora, ECEX, PITEX) estaran consideradas como una exportacién y por tanto
facturara con tasa cero de IVA. Estas ventas se acreditaran mediante una constancia
de exportacion que sera expedida por el exportador final sin necesidad de cerificacién
oficial o tramite alguno ante la aduana. Esta constancia, serad el documento ufilizado
para la canceiacién de pedimentos de importacion temporai y el otorgamiento de [a tasa
cero del IVA, y permitird que una venta enfre nacionales pueda ser considerada como
un exportacion.

Programa de Exposiciones y ferias (FEDEX). Las ferias y exposiciones de
productos de exportacion son eventos efectivos de promecidn de exportaciones y
generan importante derrama de divisas en las comunidades donde se ubican Por todo
esto en junio de 1991, se publicd un programa oficial de exposiciones y ferias que
apoya la organizacion de estos eventos en el pais con el fin de comercializar productos
mexicanos en los mercados internacionales.

Los apoyos recibidos son para el financiamiento de la organizacion general del
evento, la participacion de compafias, construccion del recinto, promocion en el
extranjero, capacitacion, asesoria y organizacion de misiones de compradores, entre
otros.
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Comision Mixta para la Promocion de fas Exporfaciones (COMPEX). Relne de
forma periddica y sistematica, a los principales organismos de! sector pablico y del
sector privado a distintos niveles, buscando ia solucion a la problematica que enfrentan
los exportadores. También ha eliminado obstaculos para los exportadores en areas
como: operacién aduanera, politica y servicios al comercio exterior, restricciones
arancelarias, entre otros. Por otra parte, en el marco de ia Comisién se han promovido
proyectos y programas de exporiacion.

Sisterna Mexicano de Promocién Externa (SIMPEX). Es un sistema integral de
informacion y difusién coordinade por SECOF! y BANCOMEXT, accesible a cualquier
institucién, organismo © empresa privada, disefado para promover oportuna vy
eficientemente proyectos comerciales y de inversion entre empresas mexicanas y
extranjeras. Este sistema se ocupa de promover:

+ Oferta exportable, se refiere a los productos mexicanos identificados para ser
colocados en mercados internacionales.

« Demanda externa por productos mexicanos, como se indica contempla la
soficitud de productos mexicanos en €l extranjero.

» Demanda mexicana por inversibn extranjera, que busca promover la
exportacion y/o expansion de las empresas mexicanas mediante la
canalizacion de informacion al respecto.

« Intereses extranjeros por inverttr en México, por medio de coinversiones y
alianzas estratégicas, entre otras.

4.1.3 Banco Nacional de Comercial Exterior.

El Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), fue creado en 1937
exclusivamente como banca de fomento y desarrollo del sector exportador Es una
institucion financiera del Gobierno Federal Mexicano, cuya mision es promover fas
exportaciones no petroleras y la inversion extranjera. Para cumplir con dicha misién
Bancomext apoya a la comunidad empresarial con diversos servicios financieras y
extensionismo bancario. £l Banco proporciona de manera integral un conjunto de
servicios para facilitar operaciones de comercio exterior y de inversion entre estos
servicios estan:

» Creditos para capital de trabajo (pre-exportacién y ventas de exportacion).

« Financiamiento integral para desarrollar proyectos de inversion que
incrementen la oferta exportable.
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» Créditos para la adquisicion de maguinarfa y equipo de importacion, asf como
los productos basicos.

« Garantias a corto, mediano y largo plazo para cubrir el riesgo de falta de pago
en operacicnes de exportaciones.

s Avales para faciiitar a otros intermediarios financieros y empresas la cbtencion
de recursos financieros, en el mercado nacional e infernacional.

* Extensionismo bancario por medic de servicios de informacion, capacitacion y
asesoria en matena financiera y comercial para facilitar el intercambio
comercial y [a inversién extranjera.

El Bancomext, en su caracter de banco cumple dos funciones. Por una parte, como
banca de segundo piso canaliza con aglidad vy dinamismo recursos a ia banca
comercial e intermediarios financieros, para gue estos a su vez lo hagan llegar a los
empresarios en proyectos de exportacion. Su ofra importanie funcién, es la de
promocién y consiste en brindar asesoria y asistencia técnica especializada a los
exportadores sobre nuevas tecnologias para estar en condiciones competitivas en los
mercados internacionales, sobré normas fitosanitarias, sanitarias, de calidad, barreras
arancelarias, precios, etc. todo esfo de gran utifidad para tener acceso a los mercados
internacionates.

Es importante destacar que tanto los programas, como las tasa y plazos que aplica
Bancomext, varian en funcién de las condiciones econdmicas internas, delineadas por
la politica monetaria y crediticia, que instrumenta en México la Secretaria de Hacienda.
De tal suerte, resulta fundamental para la empresa exportadora estar actualizada en ei
manejo de la informacion disponible de forma que puede aprovechar cabalmente las
oportumdades ofrecidas por las instituciones de fomento.

Son sujetos de crédito, los productores, organizaciones de productores, empresas
productoras y comercializadoras que exportan directa o indirectamente bienes vy
servicios no petroleros. Los compromisos del beneficiaric son: a) mantener a
disposicién de Bancomext y de ia propia Institucion de Crédito Intermedia (ICI), la
documentacion comprobatoria del crédito b) Aplicar los recursos de acuerdo al destino
especificado en cada producto financiero. ¢) No exceder los montos maximos de
responsabilidad por empresa establecidos en cada producto financiero. d) No duplicar
el fondeo de las operaciones con otras fuentes de recursos.
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Bancomext cuenta con el Centro de Servicios al Comercio Exterior-Secofi-
baricomext, a través del cual ofrecen a los exportadores mexicanos una gran variedad
de apoyos y servicios, informacién comercial, asesoria capacitaciéon empresarial. Para
ofrecer estos servicios cuentan con €l instituto de Formacién Técnica.

En 1989 se cred ef Programa de Formacién Técnica en Materia de Comercio
Exterior, donde anualmente y desde esa fecha, se ofrecen diferentes servicios a la
comunidad exportadora, en todo el pais, a través de la red de oficinas de
representaciones (Direcciones Regionales y Estatales de Bancomend).

Los servicios que ofrecen estan basados en dos objetivos fundamentales: capacitar
para exportar y fomentar la cultura exportadora. El primer objetivo se ha estado
cumpiiendo, por medio de la vinculacion corr cAmaras y asociaciones de productores e
industriales, bancos e intermediarios financiercs, dependencias oficiaies y otros
organismos. Han venido dando cumplimiento al segundo, vinculando sus oficinas
regionales con algunas universidades e institucionaies de ensefianza superior del pais.
A quienes apoyan en:. a) Asesoria y orientacion en planes y programas para ensefiar
comercio exterior, en el ambitc de dipiomados y especializados o bien a través de
cursos cortos. b) Formacion de instructores en especialidades de comercio exterior. C)
Dotacién de materiales didacticos (libros, notas técnicas simulaciones, etc.).”

Bancomext organiza sus acfividades promocionales en dos niveles. Una pramocion
global, a la que puede acudir cualquier empresa, y una promocion selectiva, orientada
sobre iodo a las ramas, actividades y empresas que tienen mayores posibilidades
competitivas.

La promocién selectiva se orienta especialmente a incorporar PyMEs al mercado
internacional destinandose a aquellas empresas que tenen mayores posibilidades
competitivas. La forma de organizar la seccion selectiva es mediante proyectos de
exportacion que permiten incorporar varias empresas que se localizan en regiones
aledafias, para exportar sus productos a los mercados en los cuales son competitivas,
estableciendo proyectos de exportacién cuando es necesario para exportar, adaptar un
producto, empaque o proceso productivo a un mercado especifico, mejorar la calidad,
desarrollar canales de comercializacion y transporte o localizar un nicho de mercado
para un bien determinado, entre otras posibilidades.

7' Marrén Gonzalez, Manuel Educacion Técnigay Supenoren Iz Cultura Exporiadora de Mexico México DF sep
8 y9 de 1994 Primer encuentro Nacional La Educacion Téemea y Supenor en {a Cultura Exportiadora de Mextco
pp 319-320
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En materia de capacitacidn especifica el campo de accién es muy amplio. Existen
problemas que cubren desde el uso correcto del idioma, hasta la capacitacion
especifica de cada empresa que pretenda exportar, es decir, en cuanto, al control de
calidad, transporte, legislacion de otros paises, técnicas de cotizacion, mecanismos
financieros, etc. Otro elemento importante en la consecucién de una economia es la
promocion de la investigacién. Es necesario conseguir una integracion interdisciplinaria
y realizar la investigacion en jas regiones y preductos competitivos para alcanzar un
liderazgo a nivel mundial.

Por otra parte, es importante conocer el financiamiento de los programas de
Bancomext Cuenta con Programas Especficos de Apoyo Integral, tienen como
propdsito atender los requerimientos de los principales sectores generadores de
divisas, se han instrumentado programas integrales de apoyo financiero para la
industria textil y de la confeccién, curtiduria y calzado, farmacéutica y bienes de capital.
Con [a finalidad de abrir al maximo las puestas de acceso a los esquemas financiercs
de la institucidn, se ha dado el tratc de exportador potencial a cualquier empresa
productora o comercializadora perteneciente 2 estas ramas econdmicas.

Con el Programa para Preservar la Competitividad Interna, los productores
nacicnales pueden obtener apoyo financiero para igualar las condiciones de
financiamiento que ofrezcan los proveedores del exterior y evitar perder competitividad
dentro del mercado nacional ante la competitividad de empresas del exterior.

En cuanto al Programa de Restructuracién de Pasivos, este va dirigido al
fortalecimiento financiero de empresas con pasivos onerosos que les impiden
consolidar su participacion en la actividad econémica del pais, ya que es vital destinar
recursos para el apoyo crediticio a largo plazo. Estos programas se ofrecen
principalmente a las empresas exportadoras o a las que sustituyen importaciones,
perteneciente a sectores considerados como prionitarios, tales como la industria del
calzado, curtiduria y textit. Para tener acceso a ellos, las empresas deberan demostrar
gue realizaron un cambio estructutal en su organizacion o que modernizaron su planta
productiva,

La Tarjeta Exporta es un instrumento eficiente para apoyo al capital de trabajo, la
cuail permite una disponibilidad inmediata de recursos basada en una rapida evaluacion
de crédito, susfentada con la garantia del BANCOMEXT de pago inmedato e
incondicionado, a favor de la banca comercial La Tarjeta se establecié con el propésito
de canalzar el crédito en forma masiva e incentivar ia participacién de la banca
comercial en ef acreditamiento de empresas pequehas y medianas Las garantias han
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permitido que un mayor nimero de PyMEs tengan acceso a los recursos de fa banca de
desarroflo, en virtud de que cubren hasta 70% de los créditos para capital de trabajo
que sé otorgen por medio de la Tarjeta Exporta.

Cabe mencionar, que en la otra drea de actividades del Bancomext se encuentran
los servicios de informacién, capacitacion, estudios de mercado, misiones comerciales,
banco de datos, ferias y eventos internacionales. También cuenta con el maternal y
personal disponible para prestar ayuda directa a los empresarios que deseen Iniciar o
aumentar sus ventas.”

4.1.4. Nacional Financiera.

Esta institucién financiera fue creada en 1934 con el propdsito de emitir titulos de
deuda publica. Posteriormente se le asignaron funciones de banca de fomento
participando en el mercado de capitafes, orientada al financiamiento de las obras
gubernamentales de infraestructura. En 1950 Nafin encauso sus acfividades a la
promocion empresarial, aungue concentrandose casi exclusivamente en empresas
paraestatales.

A raiz de la apertura comercial y la desincorporacion de un gran nimero de
empresas gubernamentales, Nacional Financiera empieza a fermular programas de
apoyo integral para las empresas mexicanas. Por medio de 14 centros Nafin de
fomento empresanal en toda la republica, los apoyos que otorgan van desde créditos
para financiamiento de capital de trabajo y adquisicion de tecnologia, hasta garantias
complementarias para creditos institucionales, programas permanentes de capacitacion
y servicios a agrupaciones empresariales

Con la finalidad de propiciar las condiciones y el espacio mas adecuado para que
pequefios empresarios reciban un respaldo integral, Nafin establecid el “Centro Nafin
para el Desarrollo de la Micro y Pequeria Empresa’, en la ciudad de México. Los
serviclos que ofrecen abarcan la gama de apoyos que tanto Nafin como los
intermediarios financieros ofrecen al sector empresarial, ademas de los servicios que
las entidades gubernamentales y ofras instituciones brindan a las PyMEs.

™ Erodes G Antonto La Pegueia Empress Exponadem Guia Pracuica para Imerar Operaciones de Comercio
Exterro Editoral Panorama Mexico, DF 1995 139 pp
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Los servicios especificos que el centro Nafin pone a disposicién son: a) Informacion
y orientacion sobre los diversos apoyos de Nafin. b) Asesorfa y contratacién de créditos
con intermediarios financieres. ¢} Tramites gubernamentales para permisos, licencias e
incentivos de fomento economico. d) Otorgamiento de garantias complementarias. e)
Asesoria en contabilidad, finanzas, ecologia, disefic, asuntos juridicos, etc. f) Servicios
relacionades con el comercio internacional. g) Orientacion y asesoria en investigacion
tecnolégica y transferencia de tecnologia.”

Las Amendadoras Financieras y las Empresas de Factoraje se han wvenido
incorporando reciente y graduaimente como intermediarias financieras de Nafin y
participan de manera creciente en fa canalizacién de recursos a favor de ia PyME. Cabe
destacar que cada uno de los tipos de intermediario dispone de ventajas y
especialidades particulares para atender cierto grupo de clientes y de operaciones. Por
ejemplo: las arrendadoras financieras al mantener la propiedad de los bienes
financiados, estan en posibilidades de ser menos exigentes en materia de garantias.

La experiencia y el conocimiento que tienen las empresas de factoraje sobre
empresas compradoras, les permite también flexibilizar sus requerimientos de
documentacion y garantias, al descontar documentos de cobro de bajo riesgo relativo, y
en muchos casos financiar el capital de trabajo de las PyMEs gue carecen de garantias
suficientes, con base en una amplia capacidad de endeudamiento de sus grandes
compradores y proveedores.

En cuanto a la relacion operativa de Nafin con las arrendadoras financieras y las
empresas de factoraje, se regula a través de un “Convenio General que Establece las
Bases para el Descuento y Otorgamiento de Créditos” Por medio de esté, el
intermediario financiero asume ciertas obligaciones, entre las que destacan:

+ Estipular en los contratos que celebre con sus acreditados, la facultad de Nafin,
de wigilar la correcta apficacion de los recursos del crédito otorgado, asi como el
trayecto de los negocios del acreditado mientras se encuentre vigente.

* Proporcionar a Nafin, en todo momento, cualquier informacion gue ésta le
solicite, con relacion a las operaciones de crédito presentadas, ain después del pago
total de las mismas.

+ Inciuir en los contratos que celebre con sus acreditados las obligaciones a cargo
de éstos que se deriven del convenio general.

"La Integracion de las PyMEs al Comercio Exterior™ Carta ANIERM No. 200, Ao 17, Vol XXXI, Abril 1990
pp 12
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o Esfipular en los contratos que celebre con sus acreditados gque la falta de pago
puntual y oportuno de cualquier obligacidon a cargo de ios mismos, podra ser causa de
vencimiento anticipado det total del crédito.”

La presencia de Nafin en los principales mercados financieros internacionales, le ha
permitido cperar ta mayoria de los instrumentos que en ellos se manejan y ofrecer una
variada gama de productos para satisfacer las necesidades financieras de sus clientes.
Entre la diversidad de Programas financieros que ofrece Nafin destacan: El ECIP
{European Community Investment Partners) es un convenio de cooperacion financiera
entre Nacional Financiera y la Unidn Europea.

Su objetivo es el de promover Coinversiones entre empresas pequefias y medianas
en las que participen inversionistas mexicanos y europeos. La Union Europea y Nafin
participan con capital accionario en la creacién y modernizacién de dichas empresas. El
programa tiene varias fases, inicidndose con el apoye para la realizacidén del proyecto
de viabilidad, incluyendo prototipos o planta piloto, y culminando con Iz puesta en
marcha en marcha del negocio, participando hasta el 20% y 25% de capital de riesgo
por parte de la Unién Europea y Nafin respectivamente; el socio europeo debe tener por
lo menos el 10% del capital social. El Programa por parte de México esta a cargo del
area de Investigacion Extranjera de Nafin.

4.1.5. Asociacién Nacional de Importadores y Exportadores de la Repiiblica
Mexicana.

La Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la Replblica Mexicana
(ANIERM) es una agrupacién especializada en comercio exterior mas antigua de
México. Se fundd, segln consta en escritura publica No. 9374 ante el Notaric Publico
No. 50 de la ciudad de México, Lic. José Maria Pacheco en enero de 1944, e inicid
operaciones ef 19 de mayo del mismo afic como organismo de afiliacién voluntana no
lucrative, det sector Privado Mexicano.

" Lopez Espinoza, Manie E! Fraancramuento de fa MPYME Propuesta de Aceidn a Parnr de la Experiencia_de
Mexico, Nafin Cenro de Informacion y Documentacion Empresanal Nafin Mexico Octubre 24 de 1993 pp37-107
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La idea surgid de 18 empresarios, encabezados por el Sr. Percy Clifford, para
pugnar por la elevacién y prestigio del comercio exterior, defender el interés del publico
consumidor y el profesionalismo empresarial, ademéas de servir de enlace con el
gobierno Para la configuracion y perfeccionamiento de la politica econémica y comercial
del pais.”

Entre fos principales logros en beneficio del comercio exterior se encuentran:

» las empresas MOVIS, SA. de C.\V. y Monarca Artesanias, SA. de CV.
obtuvieron respuesta favorable a sus planteamientos relativos, en el primer caso,
a realizar operacicnes bajo el programa PITEX y ampliar su cuota textil, en el
segundo, recibir asesoria por parte de représentantes de Nafin y Bancomext para
la consecucién de creédito (1994).

+ Por intermediacion del Comité de Vinculacion Bancaria, se logrd que Bancomext
redujera a parir de enero de 1994, |a tasa de interés para los créditos obtenidos
en moneda exiranjera (Witholding tax) del 15% al 4.8%.

+ Se logrd que la SHCP oforgara las facilidades necesarias para instalar una
seccidén aduanera en la ciudad de Celaya Guanajuato, para promover la inversién
y el desarrollo del comercio exterior en la region (1985).

s Se propuso y se obtuvo la modificacién de la totalidad del articulo 72 de Ia Ley
Aduanera, asi como otras importantes aportaciones que se realizaron con motivo
de las modificaciones a la legislacion aduanera (1996).
Participacion en la feria internacional *México expone en Venezuela” (1997).
Desarrollo de sistemas de informaciéon modernos con nuestros socios a través de
correo electronico (1998).7°

Ademas cuenta con una completa base de datos sobre los aspectos operativos,
administrativos, de normatividad, material estadistico y acervo bibliografico que pone a
disposicibn de su membresia, para facilitar e desempefio en jos negocios
internacionales.

La asociacion ayuda a la comunidad para mejorar el entorno de los negocios y
beneficiar a todo el sector mediante informacion, orientacion y asesoria scbre aspectos
regulatorios del Comercio Exterior; gestiones y tramites relacionados con las
operaciones comerciales y Representacion Institucional para resolver problematicas
que obstaculicen negocios de los Asociados. También brinda capacitacion a su
membresia mediante el disefo y desarrolio de Cursos, seminarios, Mesas Redondas y
conferencias sobre temas relacionados con el Sector Externo.

Z: “.Qué es el ANIERM?” Comereio Extenor, Abnl 1996 pp 6-7
“ANIERM' LV Afos de Logros en Beneficio del Comercio Exteror™, Carta ANIERM._ No 203 Afio 17 Vol
XXX Jul0 1995 pp. S

131



ta problemdtica de las PyMEs

Ademas organiza eventos de gran importancia a nivel nacional, como el Seminario
Anual con el que celebra su Aniversario y que generaimente se lieva a cabo durante el
mes de marzo. En este evento sus miembros se relinen para enterarse de lo méas
destacado del acontecer nacional en materia de Comercio Exterior. Por algunos afos,
el Seminario de ANIERM ha servido como foro de calidad para que ias autoridades den
a conoger [os avances del comercio y sus perspectivas, asi como las decisiones en
materia de politica comercial,

La labor de los propios asociados constituye una de las grandes fortalezas de
ANIERM para cumplir con sus tareas. Gracias a la experiencia, proponen acciones a
seguir y promueven la organizacién de Comités o Grupos de Trabajo para elaborar
propuestas y asegurar una participacion mas activa del empresarioc mexicano en la
toma de decisiones.

Los empresarios tienen acceso al acervo donde encontraran informacion sobre: La
Tarifa del Impuesto de Importacidn y Exportaciébn, Marco legal, Directorios de
importadores, Exportadores y Prestadores de servicios {Agenies Aduanales, Agentes
de Carga, Consultores, Agentes Navieros, eic.), Estadisticas de Comercio Exterior,
Servicios y Productos que ofrecen ios demas socios de ANIERM, Ofertas y demandas
Internacionales.

Los socios pueden sclicitar asesoria sobre los requisitos para importar y exportar,
cotizaciones de los diversos servicios al comercio exterior y disposiciones oficiales.
También proporciona servicios de gestién sobre permisos de importacidn y exportacion,
sobre el padron de importadores, certificados de origen, certificados de libre venta,
autorizacion y ampliacién de programas de Pitex, Aftex, Draw Black, Maquiladoras y
Empresas de Comercio Exterior, certificados fitosanitarios, registro de marca, obtencion
de la Norma Oficial Mexicana (NOM).

La Asociacion, actuaimente cuenta con 800 empresas, todas ellas representativas
del Sector Externo Mexicano. Desde su fundacion, se ha procurade que sea
representada por funcionarios comprometidos con los intereses nacionales y de
probada experiencia en negocios con el exterior. Con mas de 55 afos de existencia, la
ANIERM ha tenido diversas orientaciones derivadas de distintos entornos economicos
tanto en el ambito nacional como internacional. Teniendo como base el fomento de
comercio exterior, apoyando a los importadores y exportadores creande un entorno
favorable para los negocios.
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Aproximadamente 50% de las empresas son micro y pequefas, un 25%
medianas y 25% grandes. En todos los casos se aspira & mantener una membresia
satisfecha en servicios e informacién con la representacion institucional y con el apoyo
que ofrecen para desarroifar en las empresas asociadas una cultura internacional de los
negocios que mejore su desempefic empresarial y su participacién en la vida
econdmica del pais.

Las implicaciones financieras de la Asociacién son cubiertas principaimente por
las cuotas de los asociados y, en menor medida, por aportaciones extraordinarias y
venta de servicios de publicidad. Con el transcurrr de los afios, la ANIERM ha podide
crear un patrimonio; un edificio propio, un terreno adjunto, mobiliario y equipo Goza de
finanzas sanas que proporcionan autonomia a sus acciones y facilidades para
desarrollar el programa de trabajo.

4.2 Esquemas de Asociacionismo.

Los esguemas de asociacionisSmo surgen en términos generales como una
respuesta a los procesos mundiales de globalizacién y en particular a la apertura
comercial de México durante los dltimes afios ha generade la necesidad de conocer e
imptantar alternativas que permitan a las empresas seguir participando en un mercado
mas competitivo.

Los empresanos deben tomar conciencia de que su principal competidor ya no
es la industria nacional, sino que la verdadera competencia viene def exterior. En este
sentido, los esquemas de asociacionismo pueden considerarse como opciones entre
empresas nacionales tanto para incursionar en el mercado exterior, como para resistir
la competencia internacional De igual manera, los esquemas de asociacionismo con
empresas extranjeras pueden configurarse para compartir riesgos en el interior de
nuestro mercado
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“En términos generales, podemos considerar el asociacionismo como un
proceso llevado a cabo mediante acciones voluntarias gque realizan dos 0 mas
empresas para alcanzar unc o varios objetivos comunes de tipo econdmico. En algunos
casos, el proceso puede llevar a la constitucion de una nueva empresa, en tanto gue en
otros su realizacion se efectlla mediante una alianza que solo requiere de_acuerdos,
convenios y contratos restringidos en uno o varics propositos de menor plazo.”™

Esta definicidn no esta dirigida a las sociedades formales, ya sea adquisiciones
o fusiones, las cuales implican un intercambio ¢ una participacién accionaria y estan
planeadas casi siempre para dar origen a una empresa mas fortalecida, sobre todo en
aspectos financieros y tecnolégicos.

Los procesos asociativos pueden ser definitivos o temporales, formales o
informales, de ambito local, regional, nacional o infemacional y pueden fundarse entre
competidores, proveedores, clientes o empresas no vinculadas deniro de la cadena
productiva. Lo importante es que se atiendan los objetives comunes de los participantes
y que deniro del esquema fodas las empresas obtengan un heneficio muy importante
para que |a asociacién sea un éxito.

Cabe mencionar, que al llevarse a cabo un esquema asociativo ios
empresarios deben tener en cuenta dos elementos importanies. Por una parte, la
dentificacién  de oportunidades © amenazas que generen respuesta al proceso
asociativo, y por otra, una vez identificadas las cpciones, la revision y anadlisis técnico y
socio cultural que deberan tomarse en consideracion.

Los factores claves, que deben evaluar ios empresarios en el estudio de
viabilidad de una asociacion, con la finalidad de tener éxito son. las sinergias derivadas
de la asociacidn, i0s términos del acuerdo deben de ser claros y precisos, la forma en
que se determina el valor individual de las empresas asociadas, asi como las
perspectivas de rentabilidad y ei valor de las tendencias accionarias.

" Gonzilez Guarardo, Adan Educaz:on Téenica.y Superior en la Cultura Exportadom de Mexico México, D F sep
8y 9de 1994 Pnmer Encuentro Nacional de 1a Educacion Exportadora en México pp 328
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E! acuerdo marco de una asociacién es el documento técnico que especifica
cada uno de los puntos reglamentarios inherentes a una ascciacion. La cobertura de los
aspectos principales que contiene este acuerdo son ios siguientes:

a} Tipo de asociacion.

b} Duracion de la asociacion.

¢) Propdsitos y politicas institucionales de ia asociacion.

d) Estructura operativa de fa asociacion.

€) Derechos y obiigaciones de los asociados.

f) Reparto del capital social de la empresa constituida.

g) Marco de premisas consideradas en la fijacién de los precios individuales de los
asociados.

h) Forma en que se llevara a cabo fa administracion.

i) Precision de la prima derivada de la asociacion 2°

Una vez identificadas ias &reas posibles de asociacién, entrarén en juego ios
aspectos técnicos y socioculiurales. En los primeros se debe precisar con todo detalle
los objetivos, metas y estrategias gque se desea aicanzar; en cuanto a los aspectos
socioculturales, intervienen muy diversos aspectos que pudieran definirse como: la
forma de reaiizar las cosas, que pueden diferir de manera radical y en ocasiones afectar
el buen camino de una nueva empresa o de una alianza, sobre todo cuando ésta se da
entre empresas de diferente nacionalidad.

En cuantc a los propositos de [a asociacidon encontramos: a) Capitalizar
oportunidades conjuntas, b} obtener tecnologia de punta, ¢) Incrementar las economias
de escala, d) Obtener mayor sinergia corporativa y, ) Aprovechar las infraestructuras
establecidas Para ello es necesario, agrupar los diferentes tipos de asoctacionismo en
las siguientes categorias, que no séfo son independientes, sino que en muchas
ocasiones resuitan complementarios.

1. Asociaciomismo operative. Ocurre cuando dos empresas se asocian para levar
acabo un proyecto operativo especifico lo que hace innecesario constifuir una
nueva entidad, se participa en los resultados segin acuerdo preestablecido. En
cuanto a la participacion del capital, toda vez que una asociacion operativa participa
en el patnmonio del proyecto, su injerencia en el capital social es nula.

* Prama de asocizcion Cuando se lleva 2 cabo una asoclactén empresanal, las partes que intervicnen aportan sus
activos a la empresa recién constitusda y en funcion al valor de esos activos participan en el capital social de 1a nocva
empresa Sin embargo, cuando se desea obtener un porcentye de capital social, supenor al valor de las aportaciones,
se tendra que efectuar el pago de la pruma comrespondiente
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2. Asociacién Institucional Consiste en la unién operativa entre dos empresas que se
asocian mediante el intercambio reciproco del capital accionario. Procede esta
forma de reparto de capital cuando el fin primordial de las asociaciones es el
aprovechar las infraestructuras corporativas, operativas y organizativa de cada
empresa, y para efecios de cristalizar beneficios de la alanza se procede a
intercambiar reciprocamente paguetes accionarios de las empresas. E! criterio
técnico que se sigue para el intercambio se basa en el grado de contribucion a los
beneficios institucionales de cada asociada.

3. Asociacién corporafiva. Consiste en la union de dos © mas entidades, que se
formaliza constituyendo una nueva entidad para el logro de los fines especificos.
Cuando la asociacion de dos entidades corporativas genera la constitucion de una
nueva empresa, el reparto de las posiciones accionarias de ésta se realiza de la
siguiente forma: reparto en funcién ai valor individual de los asociados.

Los beneficios del asociacionismo empresarial cubren una gama muy amplia de
factores positivos para ei fortalecimiento de las empresas y el desarrollo del pais. Entre
las grandes ventajas del asociacionismo se encuentra el intercambio de conocimientos,
punto de partida para una mayor eficiencia tecnolégica, productiva y comercial, ademas
diluye los riesgos, aumenta el potencial de expansidon tanto geografico como de
productos, incremento de ventas al adquirir mayor conocimiento de mercado, nuevos
canales de distribucion y contacto mas directo con los clientes.

4.3 Alianzas Estratégicas.

Las alianzas estratégicas®’ son acuerdos comerciales de colaboracién entre
empresas que buscan mejorar sus posiciones competitivas en su mercado actual o en
mercados potenciales, estas relaciones no implican fusiones totales de una empresa
con otra, sino complementacion entre ambas.

f” Las alianzas estratégicas no cuentan con un formato de contrato. sino qué estan swetas a las disposiciones sobre
nversidn extranjera ¢ontenidas en la Ley de Inversion Extranjera, emitida por la Secretana de Comercio y Fomento
Industnial El 27 de diciembre de 1993 fue publicada en el Diario Oficial de la Federacion una nueva Ley de
Inversion Extranjera
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La asociacién entre empresas se fundamenta en motivaciones competitivas, de
modo que el empresario busca que la alianza le permita minimizar o eliminar sus
desventajas, al misme tiempo que trata de desarrollar y explofar sus punios potenciales.
Esto implica un analisis profundo de nuestras fuerzas vy debilidades, de modo que
podamos determinar la necesidad la necesidad de formar una alianza y poder definir
quien seria el socio mas adecuado.

Las alianzas estratégicas son recursos viables para gue [as PyMEs puedan
fortalecerse y crecer, tanto en el mercado doméstico como en el internacional. En
México, su detonador se presenta en ef periodo de 1990-1993, como consecuencia de
las expectativas y perspectivas para ios negocios, al formalizarse la firma, autorizacion
e implantacién del tratado de Libre Comercio de Norteamérica.®

E! origen de las alianzas lc encontramos en la globalizacion y regionalizacion de las
empresas, asi también la liberacién de las economias cred presion competitiva y
cambios estructurales, por io gue fue necesario crear nuevas capacidades estratégicas
y optimizar los recursos.

Una alianza estratégica, es e! acto mediante el cual unen esfuerzos dos ¢ mas
empresas para incrementar los niveies de eficiencia, efectividad, productividad vy
rentabilidad. Por ofra parte, también funcionan como tactica entre empresas, y abarcan
un namerc importante de acuerdos o convenios de complementariedad. Estos pueden
ser: franquicias, convenios de transferencia de tecnologia y asociaciones para
investigacién y desarrollo; contratos de subcontratacion de procesos industriales:
coinversiones, acuerdos de licencias, patentes y marcas, acuerdos de produccion,
distribucion, comercializacién y convenios en materia de asistencia técnica. (ver
esquema 4.1)

* Gonzalez Guajardo, Adan Qp. Cif , pp 333
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Esquema 4.1
Total
Fusionesy

Grado de Adquisiciones

complementzcion Socios de

capital
rAcuerdos l
Consorcios r
Maquilas i
Poco

Poco Total

Grado de compromiso

Fuente: Gonzélez Guajardo, Adan. Educacion Técnica v Supencr en la Cultura Exportadora de
Meéxico. Méxice, D.F sep. 8 y 8 de 1984 Prmer Premio Nacional de la Educacion Exportadora en
Mexico. pp 3489,

Las PyMEs que conformen una alianza deberan ponderar y jerarquizar ventajas y
desventajas; entre las primeras encontramos:

« Ahorros en costos. Los costos marginales de produccion disminuyen al
incrementar ef volumen, es decir, se aprovechan economias de escala Se
puede utilizar el conocimiento especializado (ventaja competitiva) de cada socio
en la produccién. Ademas la publicidad y cobertura de mensaje puede tener
mayor presencia.

s Disminucion de riesgos e incertidumbre. Al compartir la nversion inicial,
podemos entrar a diversos mercados mas rapidamente.

* Integracion vertical. La alianza permite a una empresa integrar su cadena
productiva, ya sea hacia atras (con proveedores de materias primas) o hacia
delante (con distribuidores) y lograr un mayor control y eficiencia en sus
funciones.

e Acceso a mercados. Al aliarse las PyMEs pueden aprovechar el conocimiento
del socio para entrar mejor al mercade. Asi como aprovechar mejor una imagen
ya establecida en las mentes de los consurmidores y promover sus productos en
el nuevo mercado.

* Acceso a mano de obra, tecnologia y capital. A través de una alanza es
posible tener acceso a mano de obra competitiva internacicnalmente, mejor
tecnologia y una mayor atencion por parte de las fuentes de crédito privado.
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e Alianzas con la competencia. La unién permite enfrentar mejor las guerras de
precios, al tiempo que pueden invertirse recursos para investigacion y desarrollo;
ademas, confiere la capacidad de cubrir mas mercado y establecer estandares
industriales que las empresas pequefias tendrian que seguir.

En cuanto a fas desventajas de las alianzas encontramos:

s Competitivas. L.a creacién de dependencia en €l aliado por participar en la
cadena de produccion, lleva consigo el riesgo de perder e conocimiento y la
practica necesaria para hacerio sdlo.

s Cosfos de oportunidad. Se perderia ademas capacidad de reconocer
oportunidades en el mercado, y sensibilidad entre las necesidades de nuestros
clientes.

s Costos de cooperar, compartir y colaborar. Una desventaja de Ias alianzas
€s que asi como se comprometen costos y riesgos, se tienen que compartir [as
utilidades y ofros beneficios de dicha alianza.®

Conscientes de lo anterior, aliarse implica hacerlo por etapas o pensar una ruta de
construccion gradual, que permita a los secios adquirir experiencia y confianza mutua,
Ante esta situacion, cuando los empresarios decidan emprender alguna alianza, deben
fijarse objetivos dirigidos a favorecer el crecimiento y presencia en los mercados, asf
como definir metas por afios, a mediano plazo y nunca por periodos cortos enfocados
solamente para sortear una crisis coyuntural. Con estos elementos se pueden
establecer aspectos complementarios de acuerdo con las debilidades, para el caso de
las firmas mexicanas algunas con su escasa experiencia internacional y con su
capacidad instalada no empleada en su totaiidad y las fortalezas que tengan en
terminos de tecnologia y capital de las empresas extranjeras. (ver esquema 4.2).

Lo que se pretende, es que las PyMEs aprovechen las opciones que brindan las
alianzas esfratégicas, permitiendo generar sinergias y oportumidades, realizando
ejercicios de simulacién para medir y evaiuar efectos e impactos sobre los puntos
fuertes y débiles de cada una de las empresas; se recomienda hacerlo de forma
individual y después realizar las simulaciones una vez celebrada la alianza.

¥ Gonzilez Martmez. ] Octavio Qp, Cit, pp 101-102
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Fuerza

Debifidad

Esquema 4.2

Empresa Mexicana

La probiemética de las PyMEs

Alianzas Estratégicas de Complementariedad.

Empresa Extranjera

Conoce acceso y
condiciones de varios
mercados, aungue su
capacidad de ingreso
sea limitada.

Registra menores
costos de produccidn.

Posee tecnologia,
patentes, marcas y know
how.

Cuenta con recursos de
capital.

Experiencia en actividades
interacionales.

Calidad y certificacion.

Tecnojogia limitada y
atrasada.

Escasa experiencia en el
nivel internacional.
Capacidad instalada no
empleada en su
totalidad.

Mercados altamente
competidos por ejempio la
Unién Europea.
Abastecer a los Estados
Unidos de Ameérica es
costoso ylo dificil.
Elevados costos de

produccion.

Fuente: Palencia Escalante, Carlos “Alianzas Estratégicas y Cooperacion Empresanal”
Ejecutivos de finanzas. AR XXV, julio 1998, No 7

También se

recomienda a

los empresarios planear alanzas estratégicas,

justificadas por el objetivo gue pretendan alcanzar, por ejemplo: a) De preservacion.
Las empresas no solo deben buscar consolidarse y defender ia actividad medular de su
negocio, sino adicionalmente acceder a nuevos mercados fuera del territorio nacional.
b) De reestructuracion. Estas alianzas, se originan para redimencionar o dejar un
negocio, racionalizando gastos y formulando su capacidad productiva.
actualizacion Lo que pretende es modernizar la actividad medular del negocio, incluso
desarrollando nuevos productos o incorporando mas servicios

c) De
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De acuerdo con lo anterior, las firmas exiranjeras estan realizando fuera de su
propio teritorio acuerdos con las firmas mexicanas para impulsar fas siguientes
acciones: produccion, eniazando a compradores con sus proveedores, o bien para
manufacturas conjuntas. En el drea comercial, utilizan ef sistema de distribucion de una
compafiia para incrementar las ventas del socic que provee el producto o servicio. En
desarrollo y produccién reducen el riesgo de adguirir una nueva y costosa tecnologia
aportando capital y conocimientos mayores de los que dispone una empresa mexicana.

Un elemento fundamental en las alianzas estratégicas es la integracion operacional,
es decir, que los métodos de administracién de las firmas deberan ser compatibles,
elaborando un plan de operaciones para supefrvisar gue todos los elementos se
encuentren en orden antes de iniciar una alianza, estableciendo ademas, sistemas
apropiados de liderazgo, control y responsabilidad, lo gue permitird detallar ia estructura
final de la alianza en t&rminos fiscales y legales.

Por ofra parte, los empresarios deberan tener en cuenta las principales causas que
originan fracasos en las alianzas estratégicas, por ejempio; e! no determinar con
objetividad el acercamiento empresarial; es decir. El carecer de elementos sobre
calidad del produclo, paramefros comerciales y dimension de las capacidades
instaladas y utilizadas. Asfi también fa falta de informacion completa entre Ias
contrapartes, asi como no contar con criterios de evaluacion y calificacion. También el
carecer de conocimientos en torno de las restricciones de entrada a los mercados o
desconocer como aprovechar los acuerdos internacionales que suscriben los paises a
donde eventualmente se exportara su producto.

Las alianzas pueden clasificarse de acuerdo al grado de participaciéon negociada
entre los socios, donde las apontaciones no solo se refieren a capital, sino que pueden
tratarse de transferencias de techologia, administracion, acceso a mercados, etc. A
continuacidn se exponen las diferentes modalidades de este tipo de alianzas.

* Palencia Escalante. Carlos Qp. Cit pp 20
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4.3.14. Coinversiones o Joint Venture.

Una joint venture, inversién conjunta o coinversién, es un acuerdo contractual entre
dos 0 mas empresas que aportan capital u otro tipo de activos para crear una nueva
empresa. La empresa extranjera y local comparten la propiedad y el control de ia nueva
empresa para emprender juntas una aventura en el mercado de la ultima. Las
coinversiones re(inen empresas con recursos compatibles pero no necesariamente
iguales. La disolucion de este tipo de alianza reguiere de un acta legal.

En el ambito internacional, por lo general la empresa extranjera aporta capital y
tecnologia, mientras &l socio local aporta capital o infraestruciura, conocimientos del
mercado doméstico y acceso al mismo; en ocasiones €l socio extranjere también aporta
una red comercial en ofros paises para canalizar exportaciones de la inversién, Las
empresas que deciden operan infernacionalmente bajo este tipo de alianzas, lo hacen
por diferentes motivos: necesidad, conveniencia, obligacién o por politica empresarial.

Por necesidad, por que el sacio potencial posee atributos indispensabies que de
alguna manera monopoliza y que hacen la esencia del negocic. Por ejemplo: &l socio
puede tener un monopoelio en la produccion de un insumo importante para el proceso
productivo a desarrallarse. Por conveniencia, porque es el esquema mas ventaoso
para operar exitosamente. Aqui el socio posee afributos que pueden complementarse
perfectamente bien con los atributos de la otra empresa. En cuanto a la obligatoriedad,
se refiere a que el gobierno, de la empresa local puede desestimular la inversion
externa cuando no entre en el régimen de asociacidon con empresarios locales o del
propio estado.

En la gran mayoria de sectores economicos de la Republica Popular de China o en
Cuba no se permie a las empresas extranjeras establecerse libremente o contar con
mayoria de capital, por lo que tienen que acudir a joint ventures con empresas publicas.
Empresas espafiolas como Alsa, Nutrexpa o Chupa-Chups, tuvieron que introducirse en
et mercado chino creando una Joint-venture. A Chupa Chups le costd cas! ocho afos
encontrar el sacio idéneo en este mercado.®

Madnd 1995 pp 306
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Para la empresa internacional este convenio de cooperacion con la empresa local fe
permite entrar en el mercade de desting invirtiendo menos capital que en el caso de una
subsidiaria propia, con lo cual el riesgo es también menor, y ademéas le da accese a un
mercado desconocide en lo que se refiere a gastos y necesidades de los clientes,
canales de distribucion y practicas comerciales. También el socio local puede brindarle
acceso a materias primas ¢ componentes que de ofro mode seria muy dificil de
conseguir, y puede aportar valiosos contactos con el medio empresarial vy
gubernamental.

También puede ser para neutralizar a la competencia, para redecir costos, o el
impacto negativo de la legislacion iocal sobre inversiones extranjeras, por ejemplo hay
paises que en sectores estratégicos como energia, transporie, telecomunicaciones
dificultan o prohiben, el acceso de empresas exiranjeras, cuando se asocian con una
empresa iocal, probablemente se podrd superar la barrera legislativa. Por
complementariedad técnica, comercial o financiera, imagine una empresa que produce
botas y ofra zapaios, o gue produce vestidos y otra conjuntos para dama la
complementariedad comercial les dara mayor poder.®®

Para el socio local la aventura es conveniente porque el socio extranjero suele
aportar recursos financieros, gue en ocasiones es fundamentai para iniciar un negocio
demasiado grande y arriesgado para ser abordado por una sola empresa. La aportacion
basica suele ser de tecnoclogia, que el socio local no puede desarrollar por falta de
dimension internacional, y que puede proporcionar una ventaja competitiva al socio
local. En ocasiones, el socio extranjero aporta ademas una red comercial en otros
paises, por lo cual es posible canalizar las exportaciones

Los principales problemas de este tipo de alianza se derivan de la necesidad de
unir dos culturas y filosofias de negocios diferentes. En casi todos los casos es dificil
llegar @ un completo acuerdo sobre estrategias y politicas basicas de inversiones,
marketing, personal, ventas, produccién, etc. Por esta razén es fundamental gue una
empresa seleccione cuidadosamente a su socio y busque en el aspectos
complementarios, sino quiere sufrir incompatibilidades desde el principio.®’

:’:_ Mingrvini, Nicola Manual del Exportydor Mc Graw-Hill Interamencana editores, México 1996 pp 176
Janllo, José¢ Carlos Jon Martinez Echezarraga Estrategia_Intemacional Me Graw-Hill/ Interamericana de Esparia,
S A Espafia 1991 pp 82
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E! conocimiento del mercado es normalmente la gran laguna para la mayoria de las
empresas cuando se deciden a entrar en un nuevo pais. La colaboracion con una
empresa en ese nuevo mercado puede ser la mejor via para acceder a unes canales de
distribucién, obtener la experiencia del markefing local y los contactos necesarios.

Una importante asociacién de este tipo fue la que formaron Coca cola y Nestig;
Coca cola Nestlé Refreshments Company, gquienes producen y venden en todo el
mundeo café, t¢ y bebidas de chocolate listas para servirse. Al combinarse fa bien
conocida marca de Nestlé con el sistema masive de distribucion de Coca cola la
asociacién colocara los productos con mayor rapidez en los mercados mundiales de lo
gue habria lograde una sola empresa.

El acuerdo de formalizacién de una joini-venture se plasma, habituaimente, en un
conirato privado en €l que se definen las aportaciones de los socios, los asuntos
organizativos y los financieros:

a) Aportacién de los socios. Se deben incluir todas las aportaciones realizadas,
que puedan adoptar distintas formas: dinero, maquinaria, patentes, equipos
instalaciones, know-how, etc. También se han de incluir todos los servicios necesarios
para la puesta en marcha y funcionamiento posterior de las actividades, fales como:
asistencia técnica, aprovicionamiento de materias primas o auxiliares servicic
postventa, etc.

b) Organizacién. Composicion de los érganos administrativos y de direccién, forma
en que seran tomados los acuerdos para la toma de decisiones importantes.

¢) Plan financiero. Recursos necesanos de inversidén inicial y funcionamiento
posterior, fuentes de financiacidn, politica de amortizaciones, politca de reparto de
beneficios y politica de nuevas inversiones.

En la mayoria de los paises, incluido Espafia, para que este acuerdo privado tenga
validez se ha de formalizar en escritura publica que se inscribird en el Registro
Mercantil. En ofros paises, como el Reino Unido, se ha de llevar a cabo el denominado
Memorandum of Activites y los Articles of Association. A través de estos documentos se
obtiene el Certificate of incorporation, documento similar a la escritura publica, que
permite el comienzo de la actividad mercantil %

* Nieto Churmuca, Ana Qp._Ct, pp 307
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4.3.2 Consorcio de exportacion.

Es un agrupamiento de empresas para unir sinergias, y aumentar su competitividad
a la vez que reduce los riesgos y costos de la internacionalizacién. Es una entdad
independiente, cuya funcién consiste en realizar las fareas propicias de la exportacion
de varias empresas de famafio pequefto. Esto permite a empresas domésticas
competidoras o con iineas de productos complementarios cooperar para llevar a cabo
una exportacion comidn. Los consorcios actian como brazo exportador de sus
miembros presentandc un frente comdn en mercados exteriores y obteniendo
importantes economias de escala.

Las empresas facturan al mismo [os gastos en los gue hayan incurrido (tanto de
personal como de ofro tipo) y el consorcio factura al cliente final, los resultados se
reparten en funcién del porcentaje de participacion acordade de cada una de las
empresas. Con este sistema, la participacién de las empresas no locales puede ser
superior, ya gque puede participar en la contratacién de personal local. Ademas, la
responsabilidad sobre la correcta prestacién del servicio se reparte de forma solida
entre las partes. Por el contrario la administracion del consorcio es delicada y requiere
pliena conflanza en el socio local o fa contratacion de una persona de plena confianza
como administrador.

Las principales actividades llevadas a cabo por este tipo de agrupaciones son: las
exportaciones a nombre del consorcio, fijacién de precios de exportacion, distribucion
fisica, seleccion y nombramiento de distribuidores en mercados exteriores y obtencién
de informes de solvencia y cobro de deudas. Los consorcios de exportacion pueden
crearse en el mercado de origen, es decir, en el pais donde estan localizadas las
empresas-socio, 0 en los mercados exteriores de destino de las exportaciones.

Aungue Ja mayoria de los consorcics se componen de empresas del mismo sector,
existen también consorcios formados por empresas de actividades diversas que utilizan
los mismos canales de distribucion. Existen consorcios que solo se encargan de la
promacion exterior de fos productos © servicios de tos socios, quedando en manos de
las empresas el resto de las actividades de exportacion y marketing internacional. Este
tipo de consorcio es muy frecuente cuando los socios tienen productos similares que
pueden entrar en competencia directa en los mercados exteriores,
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Las empresas de alimentacion Navidul, Campofrio, Fuertes, Casademont, Hesperia,
Oscar Mayer y otras, crearon un consorcio de exportacion para la venta de jamén
serrano en mercados exteriores. En este caso, es un consorcio de origen cuyo objetivo
es la defensa y promocion en el extranjero de ese producto tipicamente espafiol. Las
empresas vasca Fagor y Solac crearon en 1994 un consorcio de exportacion para
comercializar conjuntamente sus productos en los mercados de Europa del Este; se
trata de un consorcio de destino cuya primera actividad fue la creacién de una cadena
de distribucién comunta en la Republica Checa para comercializar los productos de las
dos marcas.

4.3.3 Empresas integradoras.

Son empresas de servicios especializados que asocian personas fisicas y morales,
preferentemente de escala pequefia y mediana. Su funcion es fa obtencion de servicios
especializados, a bajo costo en aspectos tecnoldgicos, de promocion y
comercializacion, disefio, actividades financieras y diversas actividades en comun.

Con el objetivo de propiciar un desarrolio industrial mas equilibrado promoviendo ia
utiizacion regional de los recursos y la creacion de empleos productivos, por ello fue
necesario establecer programas de organizacion interempresarial para la formacion de
empresas integraderas de las industrias micro, pequefias y medianas empresas en
ramas y regiones con potencial exportador para fortalecer su crecimiento mediante
cambios cualitativos en la forma de comprar, producir y comercializar, a efectos de
consolidar su presencia en el mercado interno e incrementar su concurrencia en los
mercados de exportacion.

Con tal motive, el 7 de mayo de 1993 se publico en el Diarip Oficial de la
Federacién el “Decreto gue promueve la organizacion de empresas iniegradoras”,
mismo que fue modificado con fecha 30 de mayo de 1995, y en el cual de acuerdo con
su articulo 5°, dichas empresas podran tributar conforme al regimen simplificado de las
personas morales del Titulo I-A de la Ley del Impuesto sobre la Renta; asi como a ias
reglas csfge caracter general que establezca la Secretaria de Hacienda y Credito
Publico.

¥ Guia Para ta Promocion De Empresas Integmdoms. Subsecretana de Promocidn de la Industna v et Comercio
Exterior, Direccion General de Promocion de las Micro, Pequedas ¥y Medianas Empresas y de Desarrollo Regional
Juhio de 1996, pp 33
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En términos generales y de acuerdo a fas modificaciones al Decreto, el esquema
de integracion de empresas persigue la eficiencia en el proceso de produccion sobre la
base de pequefias escalas productivas de integracidn horizontal, con el objetivo de
obtener bienes y servicios de calidad a un precio competitivo, lo que favorece la
concurrencia al mercado de exportacion. Cabe mencionar que se permite la
participacion de empresas de diferentes actividades econémicas que tengan un
proyecto de negocio comun.

La empresa integradora prestard servicios a los asociados para enfocarlos
basicamente en su labor productiva. Estas actividades son: a) Promocién y
comercializacion, consolidando oferta de los socios para penetrar mercados antes no
atendidos por falta de volumen o competitividad, b} compras, lcgrando economias de
escala y mejores condiciones, ¢) capacitacion a la fuerza laboral y niveles directivos, d)
disefiar e instrumentar programas de produciividad y calidad, adquiriende incluso
tecnologia y asistencia técnica, e) asesoria y gestién administrativa, contable, juridica,
informatica, fiscal y de crédito. Asi como la preservacion del medio ambiente, a través
de asesoria y gestion en materia ecologica.

De conformidad con la Ley Organica de la Administracion Publica Federal y el
Reglamento Interior de la Secretaria, asi como el decretc que promueve la
Organizacion de Empresas integradoras y sus Modificaciones, tiene la atribucion de
normar la promocion y fa organizacidn de las empresas integradoras, entre otras
funciones. Por 1o anterior corresponde a la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, coordinar los esfuerzos de las instituciones plblicas y privadas involucradas
en el apoyo del esquema de empresas integradoras, asi como autorizar los proyectos.

Las empresas integradoras podran acreditar cualquiera de los programas de
fomento a ta exportacion administrados por la Direccién General de Servicios al
Comercio Extenor. En primera instancia, podran suscribir su registro como Empresa de
Comercio Exterior (ECEX), toda vez que esta figura es la Gnica que permite a las
empresas <que no son productoras de mercancias>, obtener el registro como Empresa
Altamente Exportadora (ALTEX) y Programa de Importacion Temporal (PITEX), de
acuerdo con la mecanica instrumentada por las delegaciones y subdelegaciones de fa
Secretaria, con fecha de 16 de julic de 1996. También podran obtener el registro como
empresas maquitadoras de exportacion, en la Direccion General de Servicios al
Comercio Exterior,
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Conforme a las notificaciones de autorizacién de la SECOFI, la Secretaria de
Hacienda y Crédito Piblico, darg de alta a las empresas integradoras en el Régimen
Simplificado de Tributacién. También propondran nuevas disposiciones fiscales y
reglas administrativas para facilitar la operacion y la consolidacion de las empresas
integradoras.

Nacional Financiera, de conformidad con el Articulo 8° del Decreto que modifica al
diverso que promueve la organizacidn de Empresas Integradoras, otorgar crédito y/o
capital de riesgo a las empresas integradoras y a los asociados, asi como desarrollar
esquemas de garantfas. Asimismo imparte programas de capacitacion a los
empresarios y participa activamente en las actividades promocionales.

De acuerdo con el Convenio suscrito por la SECOFI y FONALES, el 15 de abril de
1996, este Fondo apoyard econémicamente, hasta con el 20% del costo total de las
horas consultor, que realizard fa elaboracién de un estudic de factibilidad y la
elaboracion del ptan de negocios de una empresa integradora. Para ello es necesario
que se cumpla ia siguiente condicion:

* Que en un proyecto de empresa integradora, los socios potenciaies pertenezcan
a la poblacién cbjetivo de FONALES, es decir, se trate de Empresas de
Solidaridad, o bien, sean grupos de productores de escasos recursos, previa
validacion social de FONALES.®

Los objetivos que se buscan con la creacion de este tipo de empresas son:

1. Elevar la competitividad de las empresas peguefias y medianas asociadas.

2. Incrementar la eficiencia e inducir la especializacion de las empresas en algunas
de las diferentes etapas del proceso productivo, que den como resultado un
producto altamente diferenciado por calidad, precio y oportunidad de entrega.

3 Consolidar la presencia de la micro pequefia y mediana empresa en el mercado
interno e incrementar su participacion en el de exportacion.

Entre las ventajas de la integracion encontramos:

a) Es una figura versatil y se adapta a cualquier actividad productiva,

b) Se eleva la competitividad de las empresas asociadas

c) Esta figura asociativa tiene flexibilidad para adaptarse a cualquier actividad
econémica,

* Ibidem pp 18-21
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d) Se mantiene la individualidad de los empresarios en las decisiones internas de
SUS empresas.

e) Los empresarios se dedican a producir, mientras las empresas integradoras se
encargan de realizar otras actividades especializadas que requieren los
asociados.

f) Los empresarios asociados podran comprar desde una accién hasta el 30% del
capital social, de acuerdo con su capacidad econdmica, sin menoscabo de
gozar de los beneficios que ofrece este esquema de organizacion.

g) Puede contribuir al desarrollo regional, ya gue la asociacién incrementa la
productividad, propiciando con ello el aprovechamiento de los recursos de las
diferentes zonas econémicas.

h) Hace mas eficiente el proceso de produccion con lo que se oblienen bienes v
servicios de calidad a precio competitivo, lo que favorece la concurrencia a
mercados mas amplios y complejos.

A confinuacién se resefian brevemente algunas experiencias concretas, gue
muestran los beneficios que se derivan de la integracién de empresas:

1. Comercializadora Ocean Life. Los socios son los distribuideres de pescados y
mariscos de fa <Nueva Viga>, en el D.F. Sus resultados son:
Agregaron valor a sus productos, mediante su industrializacion.

= Adquirieron tecnologia alimentaria de proceso y tecnologia moderna para el
congelamiento de los productos.
Desarrotlo de un centro de investigacion tecnofdgica en fa rama alimentaria.
Una planta piloto para el aprovechamiento integral de los desechos de los
pescados y mariscos.

+ Una planta pilotoc para la elaboracion de alimenios pre-cocinados, aprovechando
la oferta de mercancias de la Central Abastos del D.F.

2. Dee Grand Los socios son cinco empresarios de la industria de la confeccion
que operan en el D.F. Su objetivo principal fue conjuntar sus capacidades de
manufactura para maquitar prendas de vestir provenientes de los Estados
Unidos. Sus expectativas de desarrollo a corto y Jargo plazo son favorables, ya
que tienen un ndmero creciente de pedidos debido a la alta calidad de sus
productos.

3. Grupo Arcuy, S. de R.L. de LLP. y C.V. Operan en Cuernavaca, Morelos tiene 10
$0CIOs que son artesanos ceramistas. Su obyetivo es la comercializacién
conjunta de sus productos, tanto en el mercado nacional como en el de
exportacion. En el corto plazo a logrado consolidar un mercado en Europa.

149



4.

La problemética de las PyMEs

Importadora de Mercancias Populares, S.A. de C.V. Se trata de un grupo de
comerciantes que operan en Tiuana, B.C. y gue una vez integrados, se
convirtieron en industriales. Los enseres domésticos (refrigeradores, lavadoras,
secadoras, estufas, etc.) que importaban usadas y las comercializaban,
actualmente las reparan y otorgan garantia a sus compradores.

Con apoyo del CONALEP y del CIMO han capacitado a sus técnicos. La empresa
integradora construyd una nave industrial con recursos propios. El resultado mas
importante es que ha generado cultura empresarial.9

Los problemas a los cuales se enfrentan los empresarios para formar las empresas
integradoras se deben principalmente a:

Barreras de comportamiento o cuiturales entre los socios, es decir, que cada
uno de ellos tiene sus propios estilos de manejar el negocio, sus propias
prioridades y forma de ver las cosas y no es facil conciliarlas.

Barrera organizacional, provocada por el hecho de haber varios socios con
diferencias en cuanto a definicion de objetivos, intereses y beneficios; es
importante negociar estas diferencias con un enfoque de iargo plazo.

Dadas las caracteristicas de este tipo de empresas, cabe |a posibilidad de que
participen algunas con probiemas importantes y no aporten fortalezas gque
permitan generar “sinergia’, por ejemplo’ a) Existe el riesgo de que una empresa
aporta tecnologia al grupo, una de las empresas incurra en pirateria para
después competir contra la empresa integradora con su misma tecnologia y tal
vez hasta alidndose con la competencia. b} Debido a que los demas invierten,
aportan tecnologias ¢ mejoras en los procesos y en resumidas cuentas se
esfuerzan por superarse, se puede desincentivar este espintu de superacién por
parie de algunas empresas que de todas formas van a recibir el beneficio.

! Ibydem pp 28-30
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4.3.4 Franguicias.

Consiste es una asociacién en virfud de la cual una empresa propietaria de un
reconocide producto o servicio (franchisor = franguiciante = cedente) cede I[a
elaboracion del producto y su distribucion o venta, o la presentacion del servicio a un
cesionario independiente (franchis = franquiciado). Generalmente la operacidén consiste
en la sesién de una marca de un producto conocido para que se lo elabore y distribuya,
brindando asistencia técnica, comercial y eventualmente financiera. El cesionario se
compromete a instalarse y operar en las condiciones gque se acuerden, conservando su
autonomia juridica, comercial y financiera. Por ejemplo; Coca — Cola, Mc Donald’s,
Pizza Hut, Hoteles Holiday Inn.

La franguicia es un sistema muy eficaz para transpiantar negocios a mercados
exteriores. Los productos o servicios son distnbuidos por empresas que conocen
perfectamente los habitos y normas de mercado donde actian. El franquiciado es
prepietario del negocio, lo cual favorece un desarrollo mas eficaz que cuando ef gerente
es un asalariado contratado por la empresa. Ademas se reducen los problemas de
gestion internacional, de riesgo y de inversion.

El franguiciado, a cambio de la cesién del negocio, se compromete al pago de unas
contraprestaciones econdmicas que suelen consistir en una cantidad inicial v,
posteriormente, un porcentaje sobre el volumen de ventas. Este porcentaje se sitda,
normaimente, entre el 1 y el 4%, mienfras que el pago inicial es muy variable,
dependiendo del tipo y las caracteristicas de [a cesion y la capacidad negociadora de
las partes.

En el contrato de franquicia se han de considerar aspectos tales como la cesion de
derechos de uso de nombre, la formacion y asistencia que prestara el franquiciador,
duracién del contrate y capacidad de crecimiento y dimensitn de los puntos de venta en
el pais de destino. La duracién de las franquicias internacionales tiende a situarse entre
los diez y los veinte afios, con posteriores renovaciones por acuerdo entre las partes.®?

" Nieto Churruca, Ana Qp, Cit pp 309310
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El comercio exterior es un area cada vez mas competitiva, por lo que en la medida
en que el exportador esté preparado para hacer frente al reto de mayor calidad y mejor
precio, podra salir adelante y obtener resultados exitosos. Para ello, deberd considerar
todas las aiternativas que puedan ayudarle a conseguir los resultados deseados.

Las alianzas esiratégicas son esquemas de negocios, que hasta ahora comienzan
a despertar interés entre ios exportadores, debido principalmente a ta conciencia que
existe respecto al reto que implica penetrar los mercados exiranjeros. Las PyMEs no
pueden quedarse atras, por lo que deben aprender a considerar las alianzas, no como
una disminucion de poder, sing como una oportunidad de crecer y consolidarse.
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Conclusiones.

En la actualidad no basta tnicamente con entender la realidad econdmica del pais y
sus fundamentos conceptuales para gue México pueda avanzar mejor y mas rapido. Es
necesaric adoptar decisiones que hagan posible el poder ofrecer a los empresarios
mexicanos una opcion de vida viable y cada vez mejor. Por ello es importante realizar
todos los esfuerzos para apoyar a las PyMEs lo cual contribuird con ese objetivo, asi
como para construir el pais que todos los mexicanos queremos tener. De ahi la
importancia de crear un marco gue estimule el crecimiento y desarrolio de las PyMEs.

Las causa de quiebra, o fortaleza para que las PyMEs se incorporen al proceso de
internacionalizacién se deben en gran medida a las limitaciones administrativas, su
principal deficiencia se encuentra en el control interno de ta empresa, ya gue por lo
general las PyMEs no cuentan con un plan de organizacion, es decir no cuentan con los
métodos y procedimientos que de forma coordinada se deben de adoptar en una
empresa para salvaguardar sus activos. Las PyMEs tienen problemas en el area de
crédito y cobranzas, compras, ventas, tesorerfa y contraloria.

El problema que enfrentan en el area de recursos humanos es la falta de
especializacion del trabajo, en virtud de que estas empresas no cuentan con una cultura
empresarial y con capital suficiente, tenemos que una sola persona realiza diversas
actividades, por ejemplo; la persena que lleva la contabilidad también es responsable
de controlar el efectivo, o el area de compras y ventas se encuentran en un solo
departamento. Todo lo anterior provoca un exceso de trabajo en ias personas lo cual
ocasiona falta de planeacion, no existe calidad en las operaciones por fa acumulacion
del trabajo.

La principal limitacion que enfrentan las PyMEs se encuentra en la direccién
general, ya que con frecuencia el gerente o director carece de experiencia en el ramo
en que incursiona, el gerente debe ser capaz de descubrir las necesidades de la
empresa, conocer las distintas areas en las que se desenvuelve la empresa, debe de
advertir sus relaciones con ciertos factores y determinar su verdadera capacidad

153



La preblemdtica de las PyMEs

En el area de produccién la principal deficiencia se encuentra en el manejo de
inventarios, ya que en ocasiones puede darse un excesivo nivel de inventarios lo que
genera costos de almacenamiento innecesarios y crea dinero improductivo por el
contraric un inventario insuficiente genera un pobre abastecimiento a los clientes, un
mal servicio y como consecuencia pérdida del cliente. Otra limitacién que observamos
es el rezago tecnoldgico, el cual se debe en gran medida a la fatta de conocimiento de
los mercados mnternacionales, a la carencia de recursos ante el afto costo de ia
asistencia técnica.

Los problemas que enfrentan las PyMEs para comercializar sus productos se debe
principaimente a que sus competidores presentan grandes campafas publicitarias,
cuentan con personal capacitade para vender su producto, sus productos son de
calidad y brindan un buen servicio a los clientes. Mieniras los empresarios de las
PyMEs en ja mayoria de los casos suelen enfocarse a bajar precios reduciendo la
calidad y productividad de los producics, ademas descuidan la atencién al cliente.

Otro problema que es proporcionalmente el mas grave, es el financiamiento, en las
PyMEs la cantidad de capitaf utilizado es medesto, los recursos adicionales no son
insignificantes y van desde el nivel de inversidn requerido, hasta garantias exigidas
para obtener créditos. La mayoria de los fondos de éstas empresas provienen de
zhorros personales o familiares y por 1o general son insuficientes. Al igual que en el
caso del apoyo, asistencia o promocion del financiamiento dirigido a las PyMEs tienen
su propia problematica como son ias tazas de interés, las comisiones entre otras
dificultades de acceso al crédito y si a esto le agregamos los problemas gue enfrenta el
sector financiero para apoyar a un gran numero de empresas y a la falta de una
infraestructura adecuada que haga posible lievarle los recursos.

No obstante, hay gque tener en cuenta gue el financiamiento por si mismo no
garantiza el acceso de una empresa a los mercados internacionales, es decir, si no se
tiene una estructura administrativa adecuada, un producto de excelente calidad
adaptado al gusto y necesidades del cliente en el exiranjero, sino se tiene un precio
competitivo, si el director de la empresa no estd dispuesto a hacer cambios en la
estructura de produccién dificilmente podra exportar sus productos.

En el campo de la idiosincracia, las PyMEs manifiestan desde desconfianza hasta
rechazo a unirse con ofras empresas para obtener mejores condiciones de compra de
insumos o para Incursionar en el extranjero. Otro conjunto de problemas tienen que ver
con capacitacion, con la calidad de los productos y servicios, con la falta de utilizacion
de técnicas de mercadeo o publicidad y a la baja escolardad de quienes la dirigen.
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Una solucién viable seria que las universidades elaboren programas especificos
para vincularse agil y eficientemente con el sector productivo impartiendo asesorias de
administracién,  organizacién, comercializacién,  mercadotecnia, sobre  ios
procedimientos que se deben seguir para exportar sus productos o servicios. Esta
vinculacién podrian desempefiarse como servicio social o bien en el caso de 1a carrera
de relaciones internacionales se podria combinar durante los cuatro Ulimos semestres
de [a carrera como un trabajo para poder acreditar la materia de comercio exterior,
negocios internaciones, comunicaciones v fransportes, ete., aqui los alumnos colaboran
en proyectos especificos y directamente con las empresas estc a su vez tiene dos
beneficios el primero es ayudar a crear una conciencia empresarial y exportadora en los
empresarios de ias PyMEs y el estudiante pone en practica sus conocimientos.

Debe impulsarse un plan educativo para que se promueva en el pais la mentalidad
empresarial en 10s jdvenes, y con ello promover la generacion de empresarios, con el
fin de que los nueveos empresarios inicien sus empresas con bases sdélidas, es decir,
con una estructura administrativa fuerte, gran capacidad de innovacion y con los
conocimientos necesarios para la preparacion del proyecto de exportacion

Es importante que existan mayores incentivos fiscales y menos requisitos para que
los empresarios inviertan, deben redoblarse los esfuerzos para incorporar al régimen
fiscal a todos los negocios informales. La secretaria de Hacienda debe apiicar bien l0s
recursos fiscales de manera que la calidad de los servicios aumente continuamente al
mismo tiempo de dar transparencia a sus actividades informando continuamente a la
ciudadania sobe la asignacion de los recursos. Se recomienda que los niveles de
impuestos y las tarifas por el uso de servicios plblicos tendrian que hacerse flexibles en
funcidén del tamafio y giro de la empresa. Debe haber mecanismos de tregua fiscal para
las empresas nuevas pues no es posible entrar a la etapa de consolidacion cuando
desde el inicio de las operaciones se tiene que enfrentar una enorme carga fiscal.

Los programas del Banco Nacional de Comercio Exterior, de la Secretaria de
Comercio, v de ofras dependencias gubernamentales deben tener mayor difusion,
utilizandose diferentes medios ya que las paginas de internet no son suficientes y
deben complementarse con informacion publicada en medios convencionales y con el
uso mas intensivo de medios masivos como la radio y televisidn. También deben
realizarse un mayor esfuerzo para la promocidn directa, es decir, hacer visitas a
empresas atrayéndolas a foros de divulgacion cuya organizacién puede compartirse
con instituciones educativas y organismos no gubemamentales

También debe existir coordinacion entre las diferentes instituciones y programas de
apoyo a las empresas Esto demanda que el personal gue paricipa en dichos
programas conozcan hien €l contenidc de los programas que estén bajo su
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responsabilidad asi como el de los demas programas de apoyo a las PyMEs con el
objetivo de brindar al empresario la mejor opcion de acuerdo a sus necesidades.

Es importante impulsar programas especializados para promover y financiar
empresas integradorag, asi como coinversiones para diversos giros de negocios de
manera gque su operacion sea viable a mediano y largos plazos. También se deben
impulsar programas para promover la generacion de nuevos productos y la creacién de
nuevos emplecs. Los diferentes programas de fomento deben tener coherencia y
vinculacion entre elios. Es mejor tener pocos programas que funciones que muchos que
no funcionen.

En cuanto al financiamiento las tasas de interés deben ser competitivas a nivel
internacional de manera que no solamente se fomente el acceso al crédito sino que se
creen condiciones equitativas para que las PyMEs puedan competir con empresas de
otros pafses. También podrian desarrollarse programas financieros especializados para
giros econdmicos preferenciales que se definan a partir de estudios de vocacion
econdmica para cada localidad. Asimismo seria conveniente crear condiciones para
otorgar financiamiento a largo plazo con diferentes figuras y esquemas que incluyan
crédito, capital de riesgo y subvenciones para proyectos de innovacion, modernizacion
y proteccién del ambiente.

Para que las PyMEs puedan tener acceso a proyectos de desarrollo y asistencia
tecnoldgica ejecutados por instifuciones de investigacidn y universidades fos gastos
deberian ser deducibles del 1.5 R. Las camaras y otros organismos empresariales
deben colabora con las empresas dandoles crientacion sobre proyectos tecnologicos.

Debe generarse una legislacion que vigile y sancione las practicas comerciales de
grandes consorcios que explotan a las pequefias empresas mediante condiciones de
pago desfavorables, devoluciones injustificadas, etc. Hay que hacer un enorme
esfuerzo para igualar las condiciones de trabajo de los negocios informales y evitar asi
la competencia desleal.

Una buena medida en apoyo de las PyMEs seria establecer un instrumento
equivalente al de la organizacién de la Small Bussiness Administration de Estados
Unidos, que garantice las PyMEs el acceso a un porcentaje del poder de compra que
los Gobiernos Federal, Estatal v Municipal posee, para que las PyMEs realicen un
determinadoe monto de sus ventas totales Este proceso puede fortalecer a las
empresas en volumen, calidad y precio, ademas puede servir para que las empresas
incursionen en el mercado externo,

156



La probiemdtica de las PyMEs

Finalmente hay que tener en cuenta de que no &s posible que todas las PyMEs se
pueden incorporar a la exportacion. De ahi que es necesario articular procesos para
que experten indirectamente ayudados por las grandes empresas ¢ entre varias
empresas ufiizando [a asociacién, las alianzas estratégicas, las coinversiones ©
participando en un consorcio de exportacion, etc.
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ANEXO 1

Programas y servicios que proporciona el SBA.

1. Fastrack. Es un programa que estimuia a los bancos a extender préstamos de poca
cuantia a pequefios negocios. Los bancos utilizan sus propios criterios para
administrar los préstamos y la SBA garantiza hasta 50% de cada crédito.

2. Préstamo de Defensa y Ayuda Técnica. Otorga ayuda técnica y financiera a
pequefios empresarios que dependen de la industria militar, con el fin de ayudaries
a diversificarse en otros mercados comerciales. El préstamo maximo posible es de
1.25 mdd.

3. Programa para Capital de Trabajo para ia Exportacion. Estos préstamos son
estrictamente para financiar operaciones de exportacidn e implican garantias de
hasta 75% para créditos de hasta 750,000 dédiares y 80% en caso de préstarnos de
menos de 100 000 ddlares.

4. Préstamos para Comercio internaciohal. Financiamiento a largo plazo a empresas
dedicadas a preparandose a exportar, asi como a los negocios de manera adversa
por la competencia de las imporiaciones.

5. 504 Compafiias Certificadas de Desarrollo. Proporciona financiamiento a tasa fija y
a largo plazo a pequefios negocios para adguirir bienes raices y maquinaria asi
como equipo para la expansion de los negocios vy la modernizacion de las
instalaciones.

Programas:

1. Compafifas de Inversidn en Pequefios Negocios La SBA otorga licencias a
empresas privadas de capital de riesgo y complementa su capital con obfigaciones
garantizadas por el gobierno de Estados Unidos o con titulos de participacion.

2. Comercio Internacional.

» Centros de ayuda a la exportacion de Estados Unidos, mediante elios la SBA, el
Departamento de Comercio v el Banco de Exportaciones pone al alcance de
pequefios negocios la promocion comercial y recursos para el financiamiento de
exportaciones.

* Red de Ayuda l.egal para las Exportaciones. La red que resulta de la asociacion
entre SBA, el Departamento de Comercio y la Federal Bar Association, proporciona
consultas gratuitas a pequefios exportadores

3. Desarrolio de empresas de minorias.
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Ei desarrollo de Pequefias Empresas Propiedad de Minusvalidos. Constituye una

importante ayuda para el desarrolic de las empresas de minorias y minusvaiidos,

por medio de las oportunidades de compra que otorgan [as instancias federales.

4. Qrientacién comercial y capacitacion.

e Centros para el Desarrolio de Pequefios Negocios. Otorga ayuda administrativa y
técnica a log propietarios de estos negocios

5. Investigacién y desarrolio.

» Transferencia de tecnologia para los pequefios negocios, se requiere que estos

negocios que compiten por proyectos colaboren con instituciones de investigacion

no lucrativas.

En cuanto a los resultados méas importantes del SBA figuran:

Financiamiento. Los préstamos comerciales generales del organismo aumentaron
mas del doble en solo cuatre afios (de 24,284 en 1992 a 55,596 en 1996) y la ayuda
financiera se canalizd con un enfoque mas empresarial. Los préstamos a PyMEs
propiedad de mujeres ascendieron a 10459, poco mas del friple en 1992 (3,377).

Capital accionarig. Durante 1995-1996 la SBA obtuvo mas financiamiento privado
que inversiones en forma de capital de riesgo que durante los 20 anos previos. De 1978
a 1996 el programa de las SBIC proporciono unos14,000 mdd como deuda de largo
plazo y capital accionaric a mas de 110 000 PyMEs, recursos de los que unos 1600
millones correspondieron al ejercicio de 1996.

Capagitacion_e informacion comercial. En los ejercicios de 1995 y 1596 [a SBA
brindé orientacion administrativa vy asistencia técnica por medio de sus Soclos
comerciales a casi dos millones de PyMEs y abrid ocho centros de asistencia para la
exportacion (USEAC), asi como 12 centros de informacion comercial empresarial (BIC),
cuyo namero llegé a 39 en el pais. Ademas, innagurd 19 locales de capacitacion
comercial femenina, 12 centros de informacion comercial para las comunidades
indigenas (TBIC).

Fuente Richel Cieetus y Vijaya Ramachandran “Paliticas para las pequeiias industnas de Estados Unidos™
Comercio Extenor Vol 48, Nam. 8, Mexico, Agosto 1998 pp 626
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ANEXQ 2

Ei Plan Nacional de Desarrolic 1985-2000 sefiala, en materia de regulacion y
fomento de la competencia, que se combatiran las practicas monopodlicas, ya sea que
provengan de empresas privadas o empresas publicas, y se fortaleceran lag acciones
para hacer cumplir ia Ley Federal de Competencia Economica (LFCE).

Asimismo, el Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior establece una
vertiente de fomento de la competencia interna y ofra relativa a la apertura de la
competencia externa. En cuanto a la competencia interna, se hace necesario
salvaguardar y promover la competencia y libre concurrencia en los mercados
nacionales, a fin de elevar la eficiencia de la economia, mediante ef combate de las
practicas monopdlicas de empresas tanto privadas como publicas En estas
condiciones las empresas nacionales podran ser competitivas a nivel internacional.

El Reglamento de la LFCE pretende hacer mas clara la aplicacién de Ia Ley, asi
como evitar la discrecionalidad de la autoridad en su aplicacion. Son tres los puntos
esenciales que han servido de base para la elaboracion del Reglamento:

1. Se han aclarado diversos conceptos y criterios que facilitaran la aplicacion de la
LFCE, con base en la expenencia de cuatro afios de actividades de fa Comision, y
con la opinion de jueces, abogados y académicos.

2. Se ha buscado la transparencia en la actuacidon de la Comisién frente a los
particulares, asi como ventilar todos ltos asuntos de forma pronta y expedita,
estableciendo plazos breves para resciver las peticiones de ios particulares.

3 Se han tomado en cuenta los diversos criterios utilizados a nivel internacional en
esta materia.

Ahora bien, la entrada en vigor de la LFCE es relativamente reciente. Si bien no es
la primera en reguiar el articulc 28 constitucional en materia de monopolios, es la
primera con aplicacion real y con una autondad creada ex profeso. Esta situacion a
obligado a la autoridad a centrar sus esfuerzos para lograr un cambio estructural en
materia de competencia y libre concurrencia.
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£l reglamento se ha dividido en siete capitulos:

Capitulo | Disposiciones generales
Capitulo i  De las practicas monopdélicas

Capitulo IB  De las reglas generales para el analisis del mercado relevante
y poder sustancial

Capitulo IV De las concentraciones

Capitulo V Del procedimiento
- Seccidn primera
- Delinicio de Ia investigacion
- Seccién segunda
- Del desplazamiento
- Seccion tercera
- De las notificaciones.

Capitulo VI De las consultas y opiniones

Capttulo VIi  Dei recurso de reconsideracion

En el capitulo primero, Disposiciones generales, se establece que se aplicara
supletoriamente a la LFCE y ef Reglamento, el Cédigo Federal de Procedimienfos
Cuviles.

La Comision emitiva periddicamente una gaceta informativa en la cual se publicaran
los resultados del Pleno de ta Comisidn, asi como los criterios seguidos, como absoluto
respeto a la informacion confidencial. En virtud de que en {a practica se han suscitado
interrogantes respecto de la fecha en que los términos empiezan a correr en la comisién
y con el fin de que los particulares puedan conocer el plazo en que recibiran respuesta,
se ha establecido que éste empieza a correr una vez que se ha presentade el
documento ante la Oficialia de Partes. Finalmente se deja claro que cuando la LFCE o
Reglamento hagan referencia a dias, se entenderan cono habiles, salvo disposicién en
contrario. Se establece un plazo generico de cinco dias para cualquier actuacion que no
cuente con un plazo expreso.
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En el segundo capitulo, Pricticas monopélicas, se pretende dar mayor claridad a
los supuestos de practicas monopdlicas absolutas y relativas, no con el fin de ampliar
fos tipos de conducta, sino para precisarlos. Ahora bien, en ninguno de los preceptos se
encontrard la limitacién de supuestos, ya que se ha considerado, con base en la
experiencia, que ia realidad econdmica y las diversas formas de asociaciones de
agentes econdmicos no pueden ni deben acotarse.

En relacién con las practicas monopdiicas absolutas, el reglamentc establece
ciertos indicios para comprobar que los competidores han concentrado precios. Esta
presuncion sera, desde luego, juris fantum, y servird simplemente para motivar el acto
de inicio del procedimiento correspondiente.

Entre las practicas mas comunes que constituyen practicas monopdlicas absofutas
y que el reglamento establece como indicios, se pueden mencionar la adhesion de los
competideres a los precios que imita una asociacién o camara empresarial o cualquier
competidor; que €l precio de venta ofrecide en termitorio nacional por dos o mas
competidores de bienes © servicios idénticos © similares, susceptibles de
intercambiarse internacionaimente, sean sensiblemente supenores o inferiores al precio
de referencia internacional, excepto cuando la diferencia derive de disposiciones
fiscales, gasto de transporte o distribucion; o bien, cuando existan los mismos precios
maximos 0 minimos para un bien o servicio.

Asimismo, se consideran también indicios de practicas monopdlicas absolutas las
instituciones o recomendaciones de las cdmaras empresariales 0 asociaciones, cuyo
objeto o efecto sea realizar las conductas prohibidas por el articulo 9° de 1a Ley.

En cuanto a las practicas monopdlicas relativas, se precisan algunas conductas
contrarias al articulo 10°, fraccion Vil, de la LFCE Se hace una enumeracién
enunciativa, mas no limitativa. Igualmente, se toman en consideracion las practicas mas
frecuentes, como los subsidios cruzados, la depredacion de precios, la discriminacion
de trato entre los agentes econdmicos ubicados en igualdad de condiciones para
incrementar los costos de los competidores.

Como es sabido, las practicas monopdlicas relativas requieren de un analisis para
determinar si son favorables o desfavorables al proceso de competencia y libre
concurrencia. En este sentido, se han reglamentado las ganancias en eficiencia como
en aspecto esencial para su evaluacion Con elio, la Comisidn tendra elementos
objetivos para determinar si la practica incide favorablemente en el proceso de
competencia, aun cuando existan marginalmente efectos nocivos
La Comisidn considera como ganancia en eficiencia, entre otras
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I Obtener ahorros en recursos que permitan al presunto responsable producir, de
manera permanente, la misma cantidad detl bien a menor costo o una mayor
cantidad de! bien al mismo costo.

L. Reducir costos si se producen dos © mas bienes o servicios de manera conjunta
© por separado.

i Disminuir significativamente los gastos administrativos.

IV.  Lograr la transferencia de tecnologia de produccion ¢ conocimiento de mercado.

V. Disminuir el costo de produccién o comercializacion derivado de la expansion de
una red de infraestructura o distribucion.

En este mismo capitulo se reglamenta ei procedimiento al que se sujetaran las
restricciones al comercio interestatal. Se podran hacer del conocimiento de fa comisién
por cualguier persona o mediante las facultades de investigacion que ésta ejerza,
guardando debidamente el respeto a las garantias que deben prevalecer en cualquier
procedimiento.

En el capitulo tercero, Reglas generales para el analisis del mercado relevanie y del
poder sustancial, se establecen los criferios para la delimitacion del mercado refevante
y del poder sustanciai, asf como los conceptos gue sirven de apoyo para su mejor
comprension. Se pretende que los agentes econdémicos involucrados en las practicas
monopodlicas y concentraciones conozcan las bases que sirven de sustento para fas
evaluaciones que realiza esta Comision, y que ellos mismos delimiten estos aspectos a
la hora de notficar las concentraciones o, en su caso, en el momento presentar una
denuncia o refutacion de los argumentos que pudieran tenerse en su contra.

Para precisar los elementos que determinan el poder sustancial de un agente
econdmico en el mercado relevante, conviene apuntar dos elementos sustantivos: la
participacion y las barreras para la entrada. El reglamento establece que la Comision
tormara en cuenta indicadores de ventas, numero de clientes y capacidad productiva en
el mercado relevante,

Se entenderan como barreras para la entrada, el acceso limitado al financiamiento,
a la tecnologia 0 a canales de distribucion eficientes; la necesidad de contar con
cualquier tipo de autorizacidn gubernamental, asi como con derechos de uso o
explotacion protegidos por la legislaciéon en materia de propiedad intelectual e industriaf;
las lmitaciones a la competencia en mercados internacionales y las restricciones
constituidas por practicas comunes de los agentes econdmicos ya establecidos en el
mercado relevante.
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En el cuarto capitulo, Concentraciones, el Reglamento detalla los criterios e
instrumentos analiticos que deberd considerar la Comisién para determinar si la
concentracién debe ser impugnada o sancionaca. Entre éstos estd la valoracion en el
mercado relevante de las gQanancias en eficiencia que puedan derivarse de la
concentracion; los efectos de la concentracion en el mercade relevante; la participacion
accionaria del agente o agentes econdmicos involucrados en la transaccion en otros
agentes econdmicos que participan, directa o indirectamente, en el mercado relevante,
y los efectos de la concentracién en ofros mercados y agentes economicos
relacionados.

Por ofro lado, y en relacién con la transaccion, se explicara lo que debe entenderse
<antes de realizarse>. Las partes involucradas sabran el momento iddneo para realizar
dicha nofificacion. £n este caso, se evité la casuistica que existe por la diversidad de
figuras juridicas y las numerosas estrafegias para llevar a cabo lo pretendido por las
partes de una transaccion. Por este motivo, se especificaron fos motives para notificar
es decir, la adquisicion de activos, derechos, partes sociales y fideicomisos de hecho o
de derecho, directa o indirectamente, asi como gjercer directamente de hecho o de
derecho el control de otro agente econdmico 0, en su ¢aso, en el momento en que
nacen los derechos y obiigaciones entre las partes. A lo largo de la experiencia de ta
Comisién, el caso de mayor confusion se ha dado en las fusiones, motivo por el cual el
momento de notficar es antes de que las partes firmen el convenio de la antedicha
figura juridica a mencs que algunas de las otras propuestas se surtieran ¢on
anteriondad.

En este misme capitulo se establece que los agentes econdmicos que estan
obligados a notificar la concentracion son el fusionante y el que adquiera el controi de
las sociedades 0 asociaciones, o el que pretenda acumular las acciones, fideicomisos,
partes sociales o activos objeto de la transaccion. Podra realizarse también por
cualquiera de los agentes econémicos que participen en la operacién.

En relacion con el articulo 20 de la LFCE, se determinan las excepciones a dicho
precepto. La primera se reflere a las transacciones realizadas en el extranjero entre
empresas nacionaies y/o extranjeras. La segunda se refiere a las restructuraciones
corporativas. Conforme a la LFCE es obligatoric notificar ia concentracion en gue un
agente economico tenga en propiedad y posesion, directa o indirectamente, por lo
menos durante los Glitimos tres afios.
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En el capitulo quinto, del Procedimiento, subdividido en tres secciones
denominadas “Del inicio de la investigacitn’, "Del emplazamiento® y “De las
noficaciones’, se reglamenta el capitulo V de la LFCE, con el propasito de velar por la
proteccion del proceso de competencia y libre concurrencia. El reglamento prevé el
procedimiento en el que se salvaguardan las garantias de fegalidad y audiencia para las
partes involucradas en €l mismo.

En la seccién | del procedimiento se reitera la facultad que tiene la Comisién de
iniciar investigaciones cuando tenga conocimiento de hechos que puedan constituir
practicas monopdlicas, concentraciones prohibidas, asi como el incumplimiento de
notificar una concentracién.

En la primera etapa, la Comision podré allegarse de todos los elementos e
informacion, requiriendo a cualguier persona que pueda tener conocimiento del
mercado o de la practica en cuestidon. Esto, en ninglin momento atentaria contra las
garantias de los particufares, en virtud de que existe una presunta responsabilidad, y
con la sola investigacion no se le afecta juridicamente a ninglin agente econdmico.

Debido a que en el transcurso de los afos la Comisidn ha tenido que desechar
denuncias, va que los escritos carecian de ios elementos necesarios se realizd una
enumeracion exhaustiva de ios elementos que debera contener el escrito de denuncia.

Asimismo con el objeto de lograr que las actuaciones de la Comisién sean
expeditas, se fijo un plazo de diez dias desde que reciba la denuncia por medio de
Oficialia de Partes para que la Comisién acuerde iniciar la investigacion, desechar total
o parcialmente la denuncia o prevenir por una sola vez al denunciante. En este sentido,
se establecié que, si transcurrido este plazo, la Comisidn no ha dictado acuerdo, se
tendra por iniciada la investigacion.

£n cuanto al desechamiento de la denuncia, se establecid gue son notoriamente
improcedentes los hechos denunciados cuando no estén previstos en la LFCE como
practicas monopolicas o concentraciones prohibidas; los hechos y condiciones en el
mercado relevante cuando hayan sido materia de resolucién con forme al articulo 33 de
ia LFCE.
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Con el fin de que los procedimientos sean transparentes y se agilice la celeridad de
los mismos, se prevé gque los acuerdos de inicio de investigacion se dupliquen en el
Diario Oficial de la Federacién dentro de los 40 dias siguientes a su emisién. A partir de
ese momento, los afectados y terceros que tengan conocimiento de las actividades en
un determinado mercado han de colaborar con la Cornision.

Para el eficaz desempefio de las atribuciones de la comisién, todo agente
econdmico que tenga relacién con los heches investigados tendra la obligacion de
proporcionar la informacién y datos que se le reguieran por escrito, asi como de
presentarse a declarar cuando sea citado.

Una vez concluida la etapa anterior por la Comisién y determinada la presunta
responsabilidad del infractor de la norma, se otorga la garantia de audiencia al
responsable de la practica para refutar los argumentos de la Comisién. Para dar mayor
fuerza a las atribuciones de la Comision, en casc de que el agente econdmico
involucrado se oponga a la inspeccion o reconecimiento ordenados por ella, deben
tenerse por ciertas las cuestiones gue con ello se pretenda acreditar, salvo pruebe lo
conftrario.

En cualquier etapa del procedimiento, el presunto responsable podra presentar por
escritc mediante el cual se comprometa a suspender, suprimir ¢ no realizar ia practica,
misma que sera sancionada por la Comisidn siempre y cuando se cumpla con los
requisitos contemplados en la ley LFCE y en el Reglamento de ésta. Sin embargo, el
citado compromisc no exime de responsabilidad y deja a salvo el derecho de la
Comisién de imponer ias sanciones correspondientes, ya que, al verse verificado fa
responsabilidad del infractor, seria injusto que el solo escrito de compromiso relevara
de responsabilidad al infractor. Mas aln, como proteccidon de los intereses del
denunciante, se establece que a pesar de llevar a cabo lo anterior, éste podra pedir la
estimacion de dafos y perjuicios por el tempo que haya durado la practica.

En ia seccion |l de las Nofificaciones se establecen cudles requeriran de notificacion
personal, cuales se notificaran mediante oficio, por mensajero o correo certificado con
acuse de recibido Regueriran nofificacién personal las resoluciones del Pleno de la
Comision; el requerimiento de la informacion adicional; el acuerdo por el que se
desecha una denuncia o se tiene por no presentada una denuncia o notificacion de
concentracién; el emplazamiento al presunto respeonsable, el acuerdo por el que se
ordend prevenir al interesado; los acuerdos dirigidos a cualquier persona extrafia a los
procedimientos que se estén desahogando ante la Comision, y cuando lo ordene
expresamente la Comision en casos distintos a los anteriores. Se notificaran por lista
aquellas resoluciones que no requieran efectuarse personaimente
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En el capitulo sexto, se regulan los procedimientos relativos a opiniones y
consultas. A lo largo de cuatro afios de labor, se han presentado consuitas ante la
Comision sobre dudas o interpretaciones referentes a la LFCE, asi como sobre ciertas
conductas.

Con esta disposicién normativa que prevé el medio consultivo, se establece que los
agentes econdmicos deberan presentar toda informacion pertinente para apoyar la
consuita planteada. La intencién de esta Comision es responder a las consuitas con
todos los elementos que fe sean aportados y establecer un marco de referencia
completo a las dudas que se le planteen, evitando respuestas parciales.

Asimismo, en todas las consultas formuladas, se procurara orientar a las personas
fisicas y morales, publicas o privadas, respecto del alcance y aplicacion de la LFCE. En
este sentido, se establece un plazo de 30 dias contados a partir de {a presentacion del
escrito, 0 en su caso de la entrega de informacion requérida para gue ia Comisidn
resuelva la consulta planteada.

En el capitulo séptimo, Del recurso de reconsideracion, con €l propdsito de hacer
mas expeditos los procedimientos que se ventilen ante la comision, séio se podran
impugnar ilas resoluciones definitivas, las gue resuelvan tener por presentada una
denuncia y las que declaren por no notificada una concentracién.

En cuanto al recurso de reconsidracion, se admitiran los medios probatorios que
tengan caracter de supervivientes y que guarden relacién con los hechos controvertidos
que puedan modificar ¢! sentido de fa resolucion impugnada. Finalmente, la Comisidn
contara con cinco dias para admitir o desechar el recurso, y deberd darte vista al
presunto responsable ¢ denunciante para que, en un piazo de diez dias, manifieste a lo
gue su derecho convenga.

Se considera que el Reglamento de la LFCE daré certeza y seguridad juridica a los
particulares, facilitara los tramites, dara transparencia a las actividades que realiza la
comision y sera un instrumento Gtil para la autoridad y los particulares, con ef fin de
lograr el desarrolio y fortalecimiento en materia de competencia y libre concurrencia en
nuestro pais.

Fuente: Sanchez Ugarte, Femande. (Presidente} Informe de Competencia Ecanomica. México, Junio de 1998 pp
93-101
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ANEXO 3

Plan para exportar.

Parie |

Resumen gjecutivo (una o dos paginas maximo).
introduccion: porqué debe exportar la empresa.
Establecimientos de compromisos administrativos para exportar.

Parte it
Andlisis de la situacién actual y antecedentes.
Servicios o productos para exportar,
Operaciones que se requieren realizar.
Personal para la organizacién de exportacion.
Recursos de [a compaliia
Estructura, competitividad y demanda de la industria.

Parte Il
Aspectos de la mercadotecnia.
Identificacion, evaluacion y seleccién del mercado meta,
Precio y seleccion del producto.
Métodos de distribucion.
Términos y condiciones de pago.
Organizacion y procedimientos internos.
Metas de ventas: pronosticos de pérdidas y ganancias.

Parte IV
Tacticas. pasos a seguir.
Los principales mercados meta.
Paises meta secundarios
Esfuerzos de mercadeo indirecto

Parte V
Presupuesto para la exportacion
El estado financiero proforma
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Parte Vi
Programa de implantacién.
Seguimiento.
Operacion peritdica y revision administrativa (evaluando los resultados respecto los
planes).
Anexo
Antecedentes de los paises y mercados meta.
Estadisticas basicas del mercado; historicas y prondsticos.
Ambiente competitivo a enfrentar

" - N .
Gonzalez Martinez. ) Octavio Gua Bisica para Fxportar Conacex Noreste, A C 1995 pp 16
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ANEXO 4

Descripcion completa del producto.

Nombre y direccién del comprador.

Referencia numérica de! comprador y fecha de pedido.
Lista de los productos solicitados con su descripcion.
Precio de cada articulo.

Peso bruto y neto de embarque.

Volumen cubico total y dimensiones del embarque para exportacion.
Descuento de venta, si procede.

Lugar de entrega.

. Términos de venta y de pago.

10. Periodo durante el cual la cotizacion es valida.

11. Costos de seguro y embarque

12. Total de cargos que seran pagados por &i cliente
13.Fecha estimada de embarque y de arribo de la mercancia.

PN AN

[{s)
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ANEXO 5

Términos de Comercio Internacional.
{INCOTERMS)

Ex Works (EXW) En fabrica (indicando el lugar convenido

£n esta modalidad, el vendedor entrega la mercancia en su establecimiento o en un
lugar convenido al comprador quien elige el medioc de transporte y corre con el costo y
riesge inherentes al trafico de la mercancia. Este tipe de INCOTERM es adecuado para
una empresa que quiere vender al extranjero, pero no desea ni puede involucrarse en
los tramites, quizas por no conocer [as formalidades aduaneras, las tarifas portuarnas o
del transporte internacional. Se utiliza en todo medio de transporte.

Free Carrier (FCA) Libre transportista

El comprador escoge la compaiifa y el medio de transporte y paga el flete principal.
El vendedor cumple sus obligaciones cuando entrega las mercancias al transportista
designado (carrier) por el comprador, en el lugar convenido. Si el lugar no es definido, el
vendedor selecciona el sitio gue mejor le convenga “lugar de entrega”.

La transferencia de los riesgos y de los gastos ocurre en el momento en que el
transportador se hace cargo de la mercancia. En caso de camion completo ¢ vagon
compieto es ef vendedor el que realiza la carga y el comprador el descargue,
asumiendo cada unc de ellos los riesgos y gastos. El desaduanamiento para la
exportacién es a cargo del vendedor. Se utiliza en cualguier medio de transporte.

Free Alongside Ship (FAS) Libre al costado del barco

El vendedor colocara la mercancia al costado del bugue, en el lugar designado por
el comprador en el puerto de embarque convenido. A peticion del comprador debera
prestar todo tipo de ayuda, para la obtencion de las autorizaciones necesarias para la
exportacién. Debera cubrir las mercancias con seguros hasta que los bienes son
entregados al costado del barco.
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El comprador elegird la linea naviera y proporcionarad el nombre del bugue al
vendedor. Pagara el flete y asumiré todo tipo de riesgos de la mercancia, desde el
momento en que el vendedcr la coloca en el costado del buque. Obtendra las licencias
o autorizaciones necesarias para la exportacion. Se utiliza s6lo en transporte maritimo.

Free on Board (FOB) Libre a bordo

En esta cotizacion el exportador paga todos los gastos comespondientes incluyendo
seguros de las mercancias, hasta ponerlas fisicamente a bordo del barco designado por
el importador. Esto significa que el comprador tiene que absorber todos los costos y
riesgos de pérdida o dafic de las mercancias desde ese punto. Se utifiza solo en
transporte maritimo.

Cost and freight (CFR o C&F) Costo y flete

Es el vendedor quien selecciona la linea naviera y paga el flete maritimo hasta el
puerto convenido, asi como los gastos de carga de fa mercancia al bugue, al igual que
las formalidades aduaneras de exportacion. Los riesgos de pérdidas o averias de las
mercancias, asi como todo el incremento en los gastos, son fransferidos al comprador
cuando la mercancia pasa [a borda del bugue en el puerto de embarque.

Cost, Insurance and Freight (CIF) Costo, seguro y flete

Término semejante al anterior, pero agrega la obligacion para el vendedor de
contratar por su cuenta, una podliza de segurc que cubre ios riesgos del transporte
originados por el contrato. Le corresponden al vendedor todas las formalidades
necesarias para la exportacién Este término solo puede ser usado para el transporte
marftimo.

Aunque el vendedor contrata y paga el seguro, la mercancia viaja al riesgo del
comprador, quién es el beneficiario de la pdliza por designacion directa o por el caracter
transferible de la misma.

Carrier Paid to (CPT) Porte pagado hasta

El vendedor selecciona el transporte y paga el flete para el transporte de la
mercancia hasta el lugar de destino convenido Sin embargo, los riesgos de averia a la
mercancia o de su pérdida, asi como el incremento de los costos en el transcurso del
transporte, son transferidos al comprador cuando fa mercancia es entregada al pnimer
transportista.
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Si intervienen transportistas subsecuentes, el vendedor queda liberado de todo
fiesgo una vez que ta mercancia ha sido entregada al primer transportista. El vendedor
debera liberar la mercancia para su exportacion. Se utiliza en todo tipo de transporte.

Carrier and Insurance Paid to {CIP) Porte y seguro pagado hasta

Similar al CPT, pero adicionalmente el vendedor tiene la obligacién de contar y
pagar una poliza de seguro de transporte contra riesgo de averia de la mercancia o
pérdida de la misma durante ei viaje. Es su responsabilidad obtener las autorizaciones
para la exportacion. Se utiliza en todo tipo de transporte.

Delivered at Frontier (DAF) Entregada en frontera

El vendedor pagara el transporte y correra €l riesgo hasta la frontera, antes de ia
aduana del pais de destino, ocupandose de los tramites de exportacion. Mientras que el
comprador asumira todo tipo de riesgo inherente de la mercancia desde el momento en
que ésta ha sido colocada a su disposicion en el lugar convenido de la frontera. Es de
vital importancia definir el INCOTERM utilizado, el punto y el lugar donde serd
entregada la mercancia.

Delivered Ex Ship (DES) Entregada sobre buque

El vendedor elige el buque, paga el flete y asume los rnesgos del viaje marittimo
hasta el puertc de destino determinado, y pone las mercancias disponibles para el
comprador a bordo del barco, sin liberarlas para su importacion en el punto de destino
determinado, se utiliza solo en transporte maritimo.

Delivered Ex Quay (DEQ) Entregada en muelle

E! vendedor pone la mercancia a disposicion dei comprador sobre el muelle del
puerto de destino convenido, asumiendo hasta este punto los gastos y riesgos
inherentes a la misma. Debe obtener las licencias tanto de exportacion como de
importacion, pagando los derechos de aduana e impuestos exigibles a la importacion.
Bl comprador cubrira todo riesgo de pérdida o dafio de la mercancia, desde el momento
en que el vendedor la a puesto a su dispoesicion, en el muelle del puerto de destino
convenido. Si las partes desean excluir de las obligaciones del vendedor algunos de los
costos a pagar en la importacion, como por efemplo el IVA, deberad establecerse
claramente, agregando la leyenda para efecto “Delevered ex quey, IVA unpaid”. Se
utiliza sélo en transporte marftimo
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Delivered Duty Unpaid (DDU) Entregada derechos no pagados

El vendedor debera poner la mercancia a disposicién del comprador, en el lugar
convenido en el pais del mportador, y satisfacer los gastos de transporte, incluida [a
descarga, (excluyendo impuestos y ofras cargas oficiales pagaderas & la importacién),
asi como los costos y riesgos de llevar a cabo las formalidades del despacho aduanero.
Los riesgos de pérdida o dafic de la mercancia son para el comprador desde el
momento en que el vendedor lo ha puesto a su disposicion en el lugar de destino
convenido. El comprador debera pagar cualguier costo adicional y absorber los riesgos
causados por no liberar a tiempo las mercancias de importacion. Se aplica en todo tipo
de transporte,

Delivered Duty Paid (DDP} Entregada con derechos pagados

Ef vendedor pondréa ia mercancia por su cuenta a disposicién del comprador, en el
lugar de destino convenido en el pais del importador, incluida ia descarga. También peor
su cuenta despacharéd las mercancias y pagara los derechos e impuestos
correspondientes a la exportacién. Este término representa la maxima obligacién para
el vendedor. No debe utilizarse si e vendedor no tiene la certeza de obtener el permiso
de importacion. Se aplica en todo tipo de transporte.®

bidem pp 34437
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