
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA 
DE MÉXICO 

FACULTAD DE QUÍMICA 

"Esquemas de planeación comercial para bienes intermedios en 
la economia abierta de México" 

TRABAJO ESCRITO VÍA CURSOS DE EDUCACIÓN CONTINl'A 

QUE PARA OBTENER EL TÍTULO DE 

INGENIERO QUÍMICO 

P R E S E" T A: 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



Jurado asignado 

Presidente Prof Julio Ricardo Landgrave Romero 

Vocal Prof. Vladimir Estivil Riera 

Secretario Prof. Alberto Osvaldo Flores Vega 

I eL Suplente Profra. Sara Elvia Meza Galindo 

2do. Suplente Profra. Zoila Nieto Villalobos 

Asesor Ing. Vladimir Estivil Riera 

Sustentante Arellano Cedillo Juan Manuel 



Esquemas de planeaclon comercial para bIenes inlennedio~ en la economía abl!!!1a Je Me'lco 

I:-<TRODUCCIÓN 

Actualmente México \ l\'e en una apertura comercial mu: dmámlca. ampliando el abanico 
de acuerdos comerciales con una gran canudad de países! zonas comerciales. Tan solo con 
el TLCAN firmado en 1994. en el año 2000. México tuvo un intercambio comen:ial de más 
de 220 billones de dólares con E U.A. y de 52 billones con Canadálll . Por otro lado. 
México tendrá contacto con los más de 375 millones de habitantes de la UnJón Europea que 
realizan compras al extenor con un monto cercano a 800.000 millones de dólares y que 
concentran la quinta parte del comercio que se realiza en todo el orbe. La \cntap adicional 
que ofrece esta zona es que ttene un mayor número de consumidores que el TLCAN y 
cuenta con un P.I.B. de 8.3 billones de dólares(2). 

Asimismo. el 29 de Junio de 2000 se suscribió un tratado COn el Tnángulo del None: El 
Salvador. Guatemala y Honduras. La apertura comercial de México :::.e complcml.!nta con 
otros tratados con Bolivia. con el Grupo de los Tres (formado por Venezuela. Colombia y 
México). Costa Rica. Nicaragua. Chile e Israel: también con las actuales negociaciones del 
libre comercIO y complementaclón económica con otras zonas comerciales como el 
MERCOSUR y con países como Urugua:. Perú . .lapón. Singapur y Corea del Sur: entre 
otros. Todas estas negociacIOnes han sido fundamentales en la promoción de las 
exportaciones mexicanas a otros mercados J sirven corno instrumento para el crecimiento J 
la modernización del país. Al mismo tiempo. han convertido a México en el octavo 
exportador mundial y en el primer exportador de América Latina. con las tasas de 
crecimiento anual de exportaciones totales más altas del mundo (17% en promedio durante 
el período 1995 - 2000). Sin embargo, las exportaciones mexicanas están fuertemente 
concentradas en un reducido gmpo de productos y hacia Aménca del Norte (89.9% en 
1999). De acuerdo al Banco de México. en 1999 los vehículos y sus partes constituyeron un 
30.3% de las exportacIOnes. el petróleo un 12.1 %. en tanto que las computadoras un 3.6% 

Con una apertura comercial tan extensa y al mismo tiempo tan concentrada y de cara a 
una era digital, el reto es para las empresas mexicanas que se encuentran en una etapa muy 
temprana en el intercambio de mercancías vía Internet. Cada vez con más frecuencia 
tendrán que buscar otros mercados y el modelo negocio a negocio será una herramienta 
fundamental para la interacción y el intercambio entre compradores y vendedores. Este 
modelo habilitará a compradores y vendedores en un libre mercado donde la calidad. el 
precio. los aranceles)' la logístIca jugarán un papel importante a la hora de realizar la 
compra. 

El paso del tiempo favorecerá a las empresas ya establecidas que podrán usar el Internet 
como una herramienta para transferenCia de datos y para el intercambIO comercial de sus 
productos y st:rvicios. Por otro lado, MéXICO requerirá más proyectos y capital de riesgo 
para desarrollarlos. Estos proyectos. constituirán una parte fundamenta! en el desarrollo del 
país. pues son la semilla de lo que serán grandes empresas en el futuro. Por su parte el 
Internet seguirá cambiando todo y habrá grandes oportunidades para las empresas 
mexicanas. aunque muchas de cUas dejarán de existir al competir con los fuertes minoristas 
en línea. con otras empres::ts que a trav~s del Internet están cambl::tndo la manera de hacer 
los negocios y con otras que posiblemente ni Siquiera han ¡¡11clado el negocio. 
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A'iTECEDE:'IITES 

En el aspecto político. a las compañías multmacionales les interesan sobre todo la 
estabilidad de los gobiernos J sus actitudes haCia el comercio libre. Sin duda. la 
inestabilidad aumenta el riesgo al hacer negocios en un país. Por ejemplo. los frecuentes 
golpes de estado en África la hacen menos atractlva. desde el punto de vista de las 
empresas. que algunos otros países del sudeste de Asia. El otro fa..:tor político es el riesgo 
Je e'.:propiacJOncs. o sea . .:1 h.:cho Je qu~ d gobierno ';iC adueñe de las im erSlOnes 
extranjeras. La ~\.propiaclón a gran escala sc ha \ udto una práctica pOCO común debido a 
que tiene un d\.:cto negati\'o a largo plazo para cualquier imersión futura. Los casos más 
recientes son I,os de los países produ..:tore~ d.:: petróleo en d golfo Pérsico durante la década 
de los setenta\~ l. 

Las principales fuerzas legales que afectan a las compamas multinacionales son las 
barre~as levantadas por los gobiernos para lImitar el comerciO y proteger a las IndustrIas 
nacionales. A continuación se dan algunos ejemplos de este tipO de barreras: 
Aranceles. Se les llama así a los impuestos fijados a los productos que se importan. Sirven 
para proteger a los productores nacionales ylo para incrementar sus ingresos, Por ejemplo, 
Corea del Sur tiene una combinación de aranceles e Impuestos que duplican el precio de un 
automóvil importado de Estados Unidos, 
Cuotas de importación. Es la cantidad máxima que puede Importarse anualmente Igual 
que [os aranceles, !as cuotas tienen por objeto proteger la industna nacional. Por ejemplo, 
los acuerdos entre Estados Unidos y México modulan las cuotas del maíz estadOUnidense 
\'endido a M¿XICO, y al mismo tiempo. regulan las ventas de cacahuate s, naranjas y azúcar 
que Méx.ico realiza hacia Estados Unidos. 
Leyes de contenido local. Son regulaCIOnes que espeCifican la proporción de los 
componentes y mano de obra de un producto terminado con que ha de cumplir el país 
Importador Por ejemplo. los automóviles Japoneses no pueden venderse en TalV\án SI una 
parte de ellos no se monta en este país. A fin de cumplir con este tipo de leyes. una tirma 
puede importar la mayoría de las partes de un producto. comprar algunas en el país 
anfitrión y hacer que el producto final se arme allí. Con estas leyes se busca crear empleos 
y proteger los negocios nacionales. 
Boicot. Es la negativa a comprarle productos a detenmnada compañía o nación. El 
gohierno utiliza los boicot. que también reCiben el nombre ele embargos. para castigar a otro 
país por lo que considera reglas injustas de importación 
Tratados comerciales. Con estos convenios se aminoran las barreras comerciales al dars(: 
un trato preferencial a las compañías de los países miembros. Sin embargo. también pueden 
hacer que éstos levanten barreras que obstaculicen el comercIO con el resto dd mundo 
Todo ello puede afectar de una u otra manera a todas las empresas. Dentro de los 
principJ.lcs trJtados comerciales se enclIcntran: 
• El \cucrJn (icncral sobre r\rancclcs AdU¡.llh .. 'I\)~ > C01l1clcio (G -\ 1'1') 

• La U nión Europea (UE) 
• El Tratado de Libre C0J11ercJO de AmálcJ. del Norte (T1.(,) 
• El Foro de Cooperación Económica de AsiJ.)' d Pacítico (APEe) 
• La Asociación de N.::tciom::s del Sudeste :\SIJ.t1CO (ASEA!\) 
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Dc:-.dc: 1950 d G.A.T.T. se ocupa de considerar la problemática de los países 
subdl:!sarro!lados. modificando su artículo XVIII. está modificaCión permitió a los países 
"ubde"arrollados. el establecer medidas protecciOnistas que se con"ideren just¡ficadas para 
su desarrollo económico. esto es: se reconoce que los países subdesarrollados pueden tener 
necesidad de cierta flexibilidad arance1ana y de aplicar algunas restricciones cuantitativas 
para cansen ar su reserva de dl\ isas. En \ Irtud de la posiCión yue adopta el G.A.T.T para 
con los pélÍses subdesarrollados. Mb,ico se mantu\ o durante mucho tiempo indiferente. 
Esta actItud duró hasta prmclpios oc la lh.'Cí.Kia de los setentas. a partir de la cual su 
¡nten enc.:lón t,.'!1 los foros internaCIOnales. hu Ido en aumento. Fn la J.ctualidad :v1éxICo ha 
¡irmallo un .... lnflll de tratado~ de librl' <":1lll1en:lO. pOIl1endolo como II1strumento de 
comercJ¡]i¡zacló'n mdispen:-.abJe de la~ nacJOnc.;, pod-:rosas'.I¡ 

Estos tratados han pro\ oc.:ado una gr<lIl il1\ crsión extrJ.I1Jera en el paÍ". ~(':hresaliel1do las 
~mpresas transnacJOnales. Estas empreS<lS proceden c<lsi excluslvamenk de los países 
capitalistas industrializados. concentran la mayor parte del capital financiero a escala 
mundial. La gran expansión de estas empresas ha ll1crementado el proceso de concentración 
: centralización del capital por medio de grandes fusiones y adquisiCIOnes. Las nuevas 
Ill\ ersJOnes extraIljeras más que producir para los mercados internos. se orientan a exportar 
hacia la economía mundlaIP

). De esta manera. aumenta el grado de competencia en los 
mercados nacionaJe"s) en el mercado munlhal. en otras palabras la glohalc(J(iún. 

Algunas veces las compail.ías practican el dumping. o sea venden productos en el mercado 
mundial a precios más bajos que los que cobran en el mercado doméstico. El preCIO puede 
reducirse para hacer frente a la competencia de las compañías multinacionales. o bien. para 
deshacerse de productos obsoletos(3). 

Para una meJor comprensión del tema. n::visaremos los slglllentes conceptos. 

Bienes y servicios finales. 

La frase "bienes y servicIOS producidos" en la dcíinición del PNB se refiere a bienes y 
sen'icios finales: es deCir. a los bienes nuevos prodUCidos que no son re' endidos a otra 
parte. Muchos bienes son bienes intermedios: es deCir, son producidos por una empresa 
para que la otra los use en procesos postenores Por ejemplo. los neumáticos que se le 
venden a los fabricantes de automóviles son bienes intermedios. (6) 

Macroeconomía de una economía abierta: Los tipos de cambio y la balanza de pagos. 

Ninguna economía funciona en el vacío y las circunstancias económicas de un país pueden 
tener repercusiones en las econombs de los demás países del mundo. 
El comercio entre dos países depende de los tipos de cambio: es decir. d valor que la 
moneda de un país tiene en términos de la moneda de otro país. 
Dentro de cierto rJngo de tipos de cambio. d comercio fluye en ambas direcciones. cada 
país se espeCializa en producir los bil:ne~ en los que ¡icnc una vcntaja comparativa y el 
comercIo es henético rara ambas partes. 
C01110 los tipos d~ C:.lmbIO dcsempeilan un papel tan Il11pOnantl' p,lra determinar el 11ujo del 
comercio internacionaL es muy ImportJnte cómo se dl'termll1an. Desde II1ICIOS del presente 
siglo. el sistema monetario mundial he! sufrido Jiferl'n!l's moditicacion..:s J. causa de 
ci;cunstí.1ncias o acuercos intcrnacion.tlcs\ ~l. 

-' 
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El precIo de las libras estcr]¡rK1s en dolare.',. Sin la intcl\ encrón de! goblcrno en d mert.:ado. 
lo <.ktenl\1na la 1Il1eraccillll de qUI~ncs quieren c¡)!11b¡¡:u dólares por libra.', (aquellos que 
"demandan" lIbras) ) qUIenes qUieren cambiar libras por dólares (aquellos que "ofrecen" 
libras) SI la canl1daa de lIhra.'i demandada~ e~ surcrior a la cantidad de lIbras ofrecidas. el 
\ alor de libréls. ~ublrá, al igual que d \'alor de los cacahuates o los chps para papel lo haría 
en cirCUl1'itallClaS semejantes 

Las dh isas. 

En o¡;aSwnt:s. t:s cómodo rt:lUlrr todas las monedas e'\tranjeras -francos SUI¿OS. )cnes 
jJponcs.::s. cruCClros hra:-,¡)cfHJS. ctc- b~Jo el nombre general de dillsm 

La demanda de dl\'ISaS de Estados Unidos se presenta porque los CIudadanos 
estadounidenses qUieren comprar cosas cuyo precio se cotiza en otras monedas. Estas cosas 
podrían abarcar vinos australianos. \aCaCiOnes en FranCia y acciones! bunos I;;':mltlJos por 
la Son) Corporation de .lapón. Estados Ul11dos obtl~ne divisas siempre que \'C'nde 
productos. sen iCIOS o activos a otro paí~, 
El r~gl:-,tro contable de la:-, transacciones de blen~s. sen ICIOS ) activOS que un país realiza 
con el n:sto del mundo se llama balanza de pagos La babilLa de pagos. también es un 
registro de Ia~ fuenk::. \o(crta))- lo~ uso:-, (demanJa) de la::. di\ i:-,as de un paÍ~ 

La cuenta corriente. 

La diferencia entre las exportaciones de mercanCÍas de un país y sus importaciones de 
mercancías arropn la balanza comercial de merl.'anl.'ím. que suele llamarse balanza 
comercial. Si las exportaciones dI;;': bienes ~on menores que las importaciones. como ocurrió 
~n Estadús Unidos en 1990. s~ dice que el país tiene un déficit comercIal. 
El balance de la cuenta corriente es importante porque indicJ cuánto ha gastado un país en 
bienes. ser\'iclOs y transferencias extranJeras con relación a lo que ha obtenido de otrOs 
países!);) 

Los precios de las importaciones y las exportaciones. 

El hecho de que hay más de una mont:da complica el JnjlisJs de los precJOs de las 
Importaciones. 
Los precios dc las e'\portaclOnes de un país tienden a l11o\'crsc de manera bastant~ próxima 
al ni\'el general de preciOS de ese país, por este moti\'o. la balanza comercial de pagos y 
cuenta cOlTi~nte. se expresa en dólares cstadounld~nse~. 

El efecto de retroalimentación del precio. 

Tambl':n ocurre qul.! cUí.lndn alll11~ntan h)s precIOs de las importaciOnes dc un país. los 
prl.!c¡~'):-, de hl~nes nacionJIc:-. pu..:dcl1 aUI11Cntílr ..:omo rcspul.!sla 
SI los pnx:ios ,k l.:ts importacionl.!s aumentan con rc!at.:rón a !ü~ pn.!clos intal1os. las 
Üumlias tenderán a sllstltllir las ¡mportaCl()n~S con bl..:ncs y s~n icios prodUCidos en c! país, 
Este proceso se llama el efecto de n:troaliOlcntaciún de los precios. El eJl.!c!o de 
r('troalil11cnt~lClón lk los precil)s !nuestra que la In!l~\ci()n ~L' ruede ··I.!,\pt)rtar" 
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La economía abierta con tipos de cambiu flc:\.ible.I'f
, 

Tipos de cambio flotantes o determinados por el mercado. 
Los tipos de cambio determinan el precIO de los bienes importados con relación a los bienes 
nacionales y pueden tener muchas consecuencias en el nivel de importaciones y 
exportaciones. 
Los movimientos del tipo de cambio pueden tener. ~ de hecho tienen. consecuencias 
importantes para las ImportaCIOnes. las t:\:portaclOnes ~ d mO\ 1111lento de capitales entre 
paises 

La paridad del poder adquisith o; la le) de un prccio. 
Si el precIo de una pelota de baloncesto fuera de $10 en Estados l:nidos ~ 512 en Canadá, 
en tal caso el tipo de camblO de Estados Unidos ~ Canadá tendría que ser $1.00 dólar 
estadounidense por $1.20 dólar canadiense. Si el tipo fuera de uno a uno. a la gente le 
cOI1\'endría comprar balones en Estados Unidos y venderlos en Canadá. 
La teoría de que los tipos de cambio se establecen de tal manera que el precIO de bienes 
similan:s en países diferentes es el mismo. se conoce con el nombre de teoría de la 
paridad del poder adquisitivo. Sin embargo. en la realidad. los costos del transporte de 
muchos bienes son considerables y la ley de un preciO no es válida para estos bienes. 
Por ejemplo. el Rolls Royce y el Mercedes Benz son autos. pero no se puede esperar que el 
tipo de cambio de la :íbre esterlina y el marco alemán se establezca de tal manera que el 
precio de los dos resulte igual. 
Una tasa de inflaCión alta en un país. con relación a otro. eJcrce preslón en el tipo de 
cambio de los dos paises. y en general las monedas de los paises con una tasa de inflación 
relatha alta tienden a depreciarse. 

Las tasas de interés relativas. 
Otro factor import;:mte que influye en t.:'J tlpO de cambio es el nn:eJ de su tasa de inraes con 
relación a las tasas de intert!s de otros paises. 

Las consecucncias de los tipos de cambio en la economía. 
El mundo es mucho más complicado cuando los tipos de cambio flotan. En primer lugar. el 
nivel de importacIOnes y exportaciones dependen de los tipos de cambio, así como del 
1I1greso )' otros factores. 

Los tipos de cambio y la balanza comercial: la cunra J. 
YIuchos economistas piensan que es probable que la depreciación empeore la balanza 
comercial cn los primeros trimestres. des pues de cste lapso la balanza comercial podría 
m~Jorar. La CUf\'a de esta tigura tiene forma de .1 y el mO\'lIniento de b balanza comercial 
que des-.:nbe se llam3 d erecto de la curva J. El punto central de la t'on~1a J t:s que la 
balanza cOIl1!.!rcial empeora antes de mejorar después de la lkpreciación de una moneda. 

Es claro que d efecto neto que una depreciaCIón product: en la balan/.J com~rclal podria ir 
I.!n un sentido u otro. La lkpn::eiacion estimula bs exportaeJl)llt:s ~ rt:ducc las 
importaciones. pero tambi0n lllcn:mcnta d precio dt: las importaciones. Por r~gb genL'fal 
P;J.f\xt? que. I..'n un rrinr.:ipi\). ,})!l1If1J el d~c!O [h:g:¡¡i\ (l. [! Impacto quc Ull;'¡ dcpn:ci;,¡clón 
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tiene en d precio de )n<; !mpOrWClOncs "c 'welc ,en¡ir cn\eguida. nHentra ... :-;c fCqW(,.'fC Clc."no 

tiempo para qU(! las c.JllllJades dl" la~ c'portaclOl1(''-.; ~ la ... 1Il1pOna¡;ll11ll"'" n:,>pl)!HJan ¡¡ 10.., 
cambiOs de preC10. h¡ d curto pla.m. d \ alor dl" la:-. IlllpOnal.:Wl1c:-, Inl.:rCIl1l"n¡~1 mas yUl" el 
valor de las exportac1Dne". é.\"i que la halan7í.1 <:om('rclal -.;c empeora. Por tanto. c-.; prohahle 
que el efecto Inicial sea m:gati\ o. pero ucspue-.; u-: que 101;" impor:aclOnes y las 
o;.portacloncs han tenido tiempo para responder. d l"fe¡,;to 11l"tO resulta posltl\o. Cuanto 
más elástica la demanda de las 1mportac10nes y las exportaciones. tanto ma~or la meloría 
que a la htrga reglstram la oaJanza comerclal lllll

. . 
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Tnmestres después de la depreciación 

Flg 1 En un plll1ClplO. la deprl."CI<'Iciol1 de la llloneda de un pals podna empeorar la balm¿a comercial El 
decto negativo ('n d pn::CIO de Ja~ IInpOrtaclon~s podna dOlllll1ar. en un pnnciPlo, jo~ efccto~ pO~ltlvOS de un 
!t1Crelllento de las e'\ponaclOnes o un deClel1lellto dt! las IlnportllclOne~ 

Los tipos de cambio ~' los precios. 
La depreclUción de la lllonedJ de un p.-tís también tiende a elevar d I1ln:1 de pn:cios. 
Cuando la moneda de un país es menos cara. sus productos son más competitivos en los 
mercados mundiales. así que sus exportaciones aumcntnn Además los compradores 
nacionales tienden a sustituir las lI11portJciones que ahora son más caras. C011 productos 
nacionales. Esto slgmfica que el cgre~o .:!¡;rcgado proycclJdo para bienes prodUCIdos en el 
país aumenta y b curva de demanda agrl"gada o~c¡\a haCia la derecha. El resultado es un 
nivel de precios mas alto, más producto. o las dos cosas. Si la economía está cerca de su 
capacidad, es probabk que el resultado sean precios mas altos. 

Una depreciaCión hace qut: los insumos importados sean más caros. Si los costos aumentan, 
la curva de ofi.:rt.l agregada osc¡]a hacia la Izquierda. SI la demanda ogregada no combia. d 
resultado l"S un lllcr<.:mcl1(n del ni\ el de preclOs 

El concepto de 1 .. distribucián. 
C..lI1J.l de distribUCión. Es una estluclura t'ormada por la propia organIzación de n~nla del 
productor, mas las <.lr.!:\lI1ll:adoncs de \ cnl.l mdi\ iduo\cs de c;lda uno de los Intermediarios 
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que particIpan ~n el proceso de comercialización. mediante el cual el producto o servicio es 
transfendo al consumidor o al usuariO final 
La distribución en las operacIOnes de marktmg Intcrnacion¡¡! e'\ige el establecimiento de 
una estructura que permIta mtroducir c-l pwdtu.:to al país en d cual será comercializado y. 
una vez mtroducido. ponerlo al alcance dd cOllsU/mdor o del usuario tinaL para que éste 
pueda adquirirlollll

. 

Salario. L:1 remUncr<lClÓn de los sen iclOS prestados por (,.>J trabaJador puede ser fijada 
tomando como base el tiempo empleado en d trabajo a dt.:~arr()l1ar o la cantIdad ~ cual!dad 
de 10:-' SI..!f\ lelOS ühtemdos. U salario e'prc,>adl) en mnncda ruede no coincidIr con el salario 
re;.¡,l. que es !;J. L"anHdad ..:ft!ctl\a de biene,> ~ '>a\ ]Cm,> que el asa!unudo puede adqlllrir con 
su salano nommlll. 

DESARROLLO: ESQUE:'>IAS DE COMERCIALIZACIÓN 

Para la comerclülización en México de un producto intermt;!dio existen dos formas 
basic::ls: 

l. Importar el producto 
2. Fabricar el producto 

Primero veremos las diferentes formas de comercializar un producto Importado. 
Distribudón del producto en operaciones d(' importación. 

La Importación d1;; productos Pllt.::de ser d¡,:: dos fonTJ:3s' Importación DIrecta O Importaci6n 
Indlrecta. En ambos casos el obJetivo principal es introdUCIr productos. bienes o servicios: 
y conformar los ~<lnalt.::s de distribuci;J!l. 

Importación Directa. 
Puede realizarse mediante el empleo de agentes o de comerciantes íntermedianos. 

La importación mediante agentes íntermedimios puede adoptar distintas formas según las 
características particulares de sus operacio!1es~ las más conocidas son las siguientes: 

• Agente-s cornpradorl2's. 
Normalmente este tipo de intermediarios residen en el propio país en el cual está 
establecida la empresa que quiere exportar. y representa una o más firmas unportadoras 
extranjeras de las cuales percibe una comisión como pago por los sen'IClOS prestados en 
relación con la búsqueda, selección y compra de los productos que ellos le han encargado. 

• Agentes dt ImportaCión. 
Se ocupan dt: buscar compradores en d r;:-:(crior para los productos de Ul13 o mas empresas 
nacionaks que desean coloc3.r pJne de su prüducclón en d t:'\tr3nlr.::ro Por este trabaJO son 
retribuidos meJ13ntc d pago de linJ C0J1115JÚn .sobre d \ alor WI;:¡! de bs \ enlas Cl)llCl!rlada:-; 

• Empresas comt:n:wJ¡zadoras. 



Esquemas de p!aneaclon comercia! para bIenes lnlennedros en la economía abIerta de Mé\!co 

Aquí también ~s posible ob~enar di\~rsa~ modalidades de opaaclOn, entre las que 
destacan las E:\pnrt Managetnt.!l1t ('ol11pan~ ) las Tradlng Cnmpan~. 
Las [xport \t.l.nagr:ment COmpa11) ",tl11 tirma..;, ",:xtran\...:ras II1\.h.:pcndicmes que brindan sus 
servicIos. mcdi .. 1l1te contrato. a \ arias empresas no compet!ti\ as entre sí. ocupándose de 
todas las funCIOnes relacionadas con la c"portación de los productos .. \ctúa en nombre de 
sus clientes y en el desarrollo de sus aCli\ Idades de \ ..:1113 • .:mplean los catálogos de 
productos y el propio material promocional pr~parado por cada uno de ellos. 
Las Trading Company son filiales de firmas internacion<l!es instaladas en el país donde se 
encuentra la empresa fabncante. con ranlllicaclones en casI todo el mundo. lo cual 
e\ j(je11lt;mente otorga una mayor di\ erSI (¡caclón a sus operacion~s. tanto en cobertura 
geográfica. comb en lo que respecta a la gama de productos que pueden maneJar. 

I FABRICANTE J 
I 

I AgenteS mtermedIanos I 

I Agen tes com pradores l Agentes de exportaclón I I Comerclahz.adoras I 
I 1 I 

I Mayorrsta I I DIstnbuldorl I Detallista I I Tiendas I 

Usuario Final 

'E d . 'd' "d d d {l.:n FIg. _ squema e comcrClahz.aclOn e ImportaclOn IreCIa me w.nte agenteS lfllcrme wno~ 

En este esquemJ. los agentes intermediarios (agentes compradores. agentes de exportacIón 
y comcrcializadoras) se localizan en el país de ongen de los productos: y se encargan de 
hacer I!egar d producIo a mayoristas. distribuidores. deta!listas y tiendas (localizados en el 
país de interés). quienes a su vez establecen los canales de distribución para hacer !Iegar los 
productos hasta el usuano finJI. 



Esquemas de planeaclon comercial para bienes Intermedios t.>n la economla abierta de MéxIco 

Importación mediante comerciantes intermediarios. 
Las transacciones que se realizan mediante estos mtermediarios se traducen en una 
operación de compra-venta en el mercado extranjero. lo cual libera a la empresa de todo lo 
relacionado con los trámites de exportación y de los nesgos involucrados en la propia 
operación de exportación como tal. 

• Comerciantes exportadores 
Este tipo de mtermediarios se ocupa de la compra de productos en el mercado extranjero .Y 
los vende t!n el Interior por su propia cuenta. 

• ImportaCión ,.'n cooperación con otra empresa 
l:.xisten empresas que han establecido esquemas para la exportación de sus productos y que 
se pueden ocupar del maneJo de las exportaciones de otras empresas no competitivas y 
cuyos productos sean complementarios. o que se vendan en los mismos puntos de venta en 
los mercados exteriores. 
A esta forma de exportar se le conoce también como piggybacking. o ir a cuestas de otro. 
La principal ventaja que representa la exportación por este medio radica en la gran 
~xpenencia acumulada por la empresa que maneja las exportaciones en 10 que concierne a 
los representantes y los problemas de distnbución en los mercados nacionales. 

• Consorcios de exportación. 
Se trata de firmas independientes. formadas por las propias empresas interesadas en sus 
propios productos. 

FABRICANTE 

Comermmtes IntermediariOS 

ComerCiante exportador ConsorcIos 

~ MayOrista 

! 

Distribuidor Detallista 

Usuario Fmal 

, _1 (!J) 
Flg :; E$qU~Ill.1 d~ comerChlil?aCIOIl Je Illlport.IC]()1l Jlrccla meJI.¡nte comerCI.llllc" 1Il1Crll1e"I:1rI0~ , 

') 

I 
I 
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En este esquema. los comerCiantes intermedianos (comerciante exportador. exportación por 
otra empresa y consorcios)'se localizan en el país de origen del fabricante: y se encargan de 
hacer llegar el producto a mayonstas. dlstrihuidores. detallistas: tiendas (localizados en el 
país de interés). quienes a su vez establecen los canales de distrihuclón para hacer llegar los 
productos hasta el usuario final. 

Ventajas de la importación directa . 

.¡' No requiere de una mayor inversión . 

./ Presenta menos nesgos para la empresa . 

./ No exige un g.ran conocimiento en los campos del marketing y las ventas . 

./ Facilita las conexIOnes con los exportadores en los mercados . 

./ Facilita los tramites de importación . 

./ Soluciona los problemas relativos a los idiomas y las comunicaciones con los 
compradores extranjeros . 

./ Brinda información sobre mercados y asesora en los aspectos relativos a la adecuación 
del producto. 

Desventajas. 

)(' Impide o limita los contactos directos de la empresa con los compradores ylo 
consumidores o usuarios finales. 

X Limita el control de las actividades de marketing. 
)( Los intermediarios pueden carecer del conocimiento técnico. geográfico. 

económico, político y social de los países compradores: lo cual puede conducir al 
decremento o anulación de ventas. 

X Se contnbuye al incremento de precio. 

Situaciones que pueden conducir a la importación direct!l. 

La política de la empresa fabricante en materia de exportación. 
Falta de experiencia y conocimientos en marketIng. 
Pocas expectativas en cuanto a los mercados considerados. 
Probkmas de economía de operación. 

Importación indirecta. 
Es una etapa intermedia entre la ImportaCIón directa )- la Instalación en los mercados 
exteriores. Esta se puede llevar a cabo por 

• Importación mediante agentes locales 
Los agentes locales cumplen exclusivamente las funCIOnes de venta. por lo que la empresa 
que recurre .:1 sus servicios tiene que asumir todas las demás actividades relaCIOnadas con la 
exportación de los productos al mercado en el eUJI ellos actúan. 
Se pueden distInguir dos tipos de agentes locales. los representantes y h1S corredon: ... () 
hrokcrs. 
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Esquema~ de planeación comerclal para bl\:ne~ mtem1edlOS en la econolma abierta de Me\.lco 

FABRICANTE 

I Agentes Intermediarios 

Representante de venta local Corredores 
(Broker) 

I I 

I Mayorista I Distribuidor! I Detallista 1 I Tiendas I 

I Usuario Final 

Flg ..¡ Esquema de comercJalizacion de unportaclon mdlrecta mediante agentes mtermedianos\ 12) 

En ~ste esquema. los agentes intermediarios (representantes de \'enta local y brokers). se 
Jo.:aliz;:m en el país de interés del fabricante (exportador); ) se cnc~lrgan de hacer llegar el 
producto a mayorIstas. distribUidores. detallistas y tiendas. qUienes a 51.1 ve¿ establecen los 
canales de dlstnbución para hacer llegar los productos hasta d usuario final. 

Importación mediante Ycnt.\ directa por parte de la empresa. 

Esta puede realizarse por medio de vendedores viajeros que se trasladen al c:\tenor ) 
atiend,:m a los clientes con determll1ada periodicidad. o medIante el estabJec:mll..!nto de una 
ot1':lI1a de venta de la empresa directamente en el mercado considerado, 

• Venta por medio de \'endedores viajeros, 

Los \ endedores \'iaJeros que actúan en lo~ mercados c\.ternl)S cump[~n. práctlcament~. las 
IllISI1l<lS tlmclOl1es que en el mercado intt.:rno. por Jo quc la t.:mrr~sa tienc que ocupa,~c de 



todas las dcmas funciones de carúc!er opcratJ\o, relacionadas con la e'\portaClón de los 
producto~. 

Las \enlalas ljlll.' presenta '>tI ut¡h7<lción radICan en L'I h\..'cho Je que el contacto directo con 
L'l mercado permite él la ~mpresa un !11:.l)-or ¡;OnOC1!l1lcnto de los canales de distrIbución. La 
des\ entap cs que cC;)tos \ t'ndeuores no rll\:dL'1l \ ¡,IJar al L'\'[L'f10r ((m",tanle!TIente. puesto qlle 

cllo pUL'de resultar !11U)- (l)",toSO. 

• Instalación de una oficina de \ ~J1la prorl,l. 

Den\.., ,lCtuar como ccntro de C\hlblClon ~ delllO~!raCloll de 10:- rrodllC!O~. ,-bJ como también 
dene hnndar ]¡,'" -.,1.' n ICIO" de atención a (h~nlt::, La ll1:-!al,lClon de una oftclOa de \enta 
llene I,l \ enWI,1 de yuc f"lCl"IllllL' obtcner una Jlla~ ,lr IIlf(lfllldCH.lJ1 ",ohn: la ",ltuaclon JL'1 
lllCn.':,llill ~. por L'ilde. un Illt:lor e,lIlllol de Id:- ,\l.:(IOne", lju,,: l!c\'-I a c,lho l.as principales 
des\ entaJa conslst~n en que es un método de \ enta costoso que trae una sene de problemas 
de índole legal) admll1istrati\'os 

La empresa puede \'ender sus productos directamtnte a los dlstnbuidores. a los mayoristas 
o hll:n a los propIOS detallistas sin que mten cnga llmgún otro tipo de intermediario. 



Esquemas de planeación comerCial para bienes intermedios en la economia abierta de Me\lco 

FABRICANTE 

Acción de 
Venta Directa 

1 Vendedor viajero 1 11 Oficina de venta proPial 

I i 

! Mayorista ! ! Distribuidor! I Detallista 1 ! Tiendas 

I 

I Usuario Final I 

FIg 5 Esquema de comerciallzaclon de e.\portacion directa mediante ventas dlrectas( [21 

En este esquema. la acción de venta directa (vendedor viaJero y ofiCina de venta propIa). 
se localizan en el país de interés del fabncante (exportador): :- se encargan de hacer llegar 
el producto a mayonstas. distribuidores. detallistas y tiendas. quienes a su vez establecen 
los canak:s de distnbución para hacer Ikgar los productos hasta el usuario tina!. 

Fabricación nacional. 
Para el caso de fabricar el producto en \10\.ico. esto puede realizarse mediante empresas 
mexicanas o empresas transnacionales A continuaCIón \ crcmos los casos de las empresas 
transnacionalcs. 
Instalación en los mercados internacionales. 
\'liel1tras que en la exportación la empresa transfkrc al cxtcnor productos) sen ieios que 
son elaborados o prest.:!.dos en su propio país. cuando sc Inst.1Ja en el .;:\terior. dichos 
productos son elaborados dIrectamente en los mercldos de los p¿líses extranjeros 
l.3 il1stalaclún en los mercados internaCIOnales puede lle\ arsc a cabo mediante: 
Otorgamiento de licencias y/o la prestaciún de servicios g:crencialcs. Es una alternati\'a 
que permite introducirse en los mercados intcrnacionales con poco riesgo y que puede 
llegar J. ser francamente \\.'J1taJl)Sa. Ll empl.;'-,a que OlOrga la I¡CCIlCl<:l c",tJ.blcce un C(l¡ltr..ltn 
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Esquemas de planeaclón comercial para bienes mtennedlOs en la econOll11<l abierta de Mexlcü 

con la empresa que recibe la concesión en el extranjero. por el cual autoriza a esta última a 
producir ylo comercializar sus productos ylo marcas registradas mediante el pago de ciertos 
derechos o regalías. 
La cmpr~sa que otorga la licencia entra automáticamemc al mercado sin necesidad de 
efectuar ningún tipo de Inversión y sin correr riesgos: b empresa que recibe la licencia 
obtiene los conocimientos y pericia para la elaboración de un producto sin un gran esfuerzo 
y además con la garantía de una venta segura 
Por otro lado. la prestación de servicios gerenciales es otra modalidad por la cual la 
I.:mpresa com'jene suministrar sus conocimientos para la operación y adminIstración dcl 
negocio a tirmas C:-'lranJcras que estén dispul..?stas a propon:u)[1ur el capital. 
Introducción mediante una coinversión (Joint Venture) Es otra forma muy usual de 
introducirse a un mercado I..?:\tranjero. Consiste en asociar~c con inversIonistas locales con 
el obJdO de producir) comercializar el producto en el propIo mercéldo. La CQIIl\ aSlón 
presenta el mcomeniente de que en los países en donde eXisten re~tnccJOnes para la 
inverSión extranjera. normalmente los inversionista locales !lenen que poseer la mayoría de 
las acciones de la sociedad en coinversión. lo cual hace que no se pueda tener el control de 
la empresa. La máxima ventaja de la coinverslón se logra cuando se obtiene seguridad 
sobre la inversión que se lleva a cabo: se otorgan las licencias a la nueva empresa para 
producir y/o comercializar los productos mediante el pago de las correspondientes regalías. 

Instalación directa en el mercado 

Ventajas 
../ Genera simpatías hacia la empresa en el país en el cual se efectúa la inversión 
../ La empresa puede beneficiarse de los Illcentivos otorgados por el gobierno local 
../ Brinda mejores oportunidades para obtener economías de escala en el proceso 

productl\ o 
../ Permite mantener el control total de la Il1versión 

Las principales desventaJas se rdaclOnan con los riegos que corre toda Inversión en el 
extranjero, puesto que la misma está expuesta a devaluaciones monetarias, restnccione<:; a la 
remesa de utilidades al exterior. bloqueo o expropiaciones 

Formas para la instalación en los mercados exteriores: 
Sucursal supen'is~lda. Está sujeta a las directrices emanadas de su caS<l matriz. y cumple 
todas las funciones de la empresa en el mercado en el ctw.1 está Inst<llado. pero con la 
variante de que la producción de los artículos normalmente es contratada a un fabricante 
loca!. reservándose la sucursal las funcionl!s relacionadas con la promoción. la ventas y la 
distnbución. así como la presentación de los servicios a clientes, 

Filial propia. 
Esta opción ¡';S!él suj.::ta a Ins disposiciol1l!s c:\lstl..?nll!s l!11 m:l1L.'1 ia dl: in\\~rsiól1 c\.tran,ll!ra. Los 
nq;ns que se cnrrl!l1 I..?Il la opel:\cíoll dcpcnd" .. dn mucho lkJ tipo de Industria en la cual se 
actút:. del slgnitic:.ldo que ella tenga p:lr:l el país antitnón. y de las relaciones com¡,;rcialcs 
L\.istCnlLS entre los gnhll..:-rnos In\'ohH,::r,ldn">, 
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Esquemas de planeaclón cOlllercla1 para blc-nt'~ II1termedlO~ en la <.'conOIl1¡a ,¡bll::rtJ Jo.: '-1e\ICO 

Decisiones sobre el canal de distribución. 
Las decisiones rclati\as al canal a tra\es dd cual se comprarán}- \'enderán las mercancías 
las hacen los miembros en el canal productor. intermediario y consumidor. Los productores 
eligen entre las poslhles alternati\:.l~ de cana! para la \L'nta dI.,.' "'ll~ rroduc!Os. 
Para escoger el canal de cO!11l.,.'n.:talizuclón "t: Jd.len t:"l.lbk«(r m<.:U~ ~\')!1\~rclí1k~_ las cuales 
pueden expresarse en términos de volumen o proporcIón dd mercado: )a ~ea para las 
ventas totales o para las ventas por línea de producto. La administración puede mteresarse 
primordialmente en desarrollar segmentos especificos de mercado taks como usos 
particulares de un producto. grupos de clientes o mercados geográficos. Para hacer efectiva 
una estrategia comercial debe ser una estrategia coordinada. 
En la medida que tiene algún control sobre el canal. el fabricante d~cidlrá ~obre la 
asignación de las runciont.:s de dlstnbución al menos entre el mismo) el pnmer enlace en el 
canal. 

Canal fabricante consumidor. Un fabricante que vende directamente al usuano final 
asume la entera responsabilidad de la ejecución de las funciones del canal. Él decide ei 
método de contacto y se encarga de los detalles de la distribución física y del 
financiamiento El producto puede incluir Ciertos scr\ icios deseados por el consumldoL 
tales como confección a la medida. El atractivo del producto puede ser fortalecido 
ofreciendo un nivel amplio de ~dección. En la \ enla dIrecta de bienes mdustnales. las 
funciones de distribución son compartidas comúnmente entre fabncante y usuano. Es más 
probable que ei fabricante acceda los deseos del comprador en tantos que éstos sean 
razonables y la transacción lucrativa: mientras más grande sea la venta la posibilidad de 
regateo del comprador es mayor. siempre y cuando haya disponibles fuentes de 
abastecimiento alternas. 

Cana} fabricante minorista Puede vender toda su prodUCCIón a una cadena de tiendas o a 
un gran mayorista. Los costos de venta son lI1significantes. no hay Inventarios) el pago se 
efectúa poco después de que se han recibido las mercancías. Prácticamente todos los costos 
de distribución son sufragados por el comprador. Como el fabricante agrega podo valor de 
distribución su ganancia tenderá a ser muy estrecha. 
Los fabricantes que venden directamente a pequeños minoristas. deben asumir el papel de 
jefe del canal. deben obtener una distribución adecuada en cierta relación con el potencial 
del mercado, estimular a los minoristas a mantener almacenes satisfactonos tanto en 
c:xtenslón como en profundldad y con frecuencia hacer publicidad para los consumidores. 
Los costos de investigación. los costos de dlstnbución tlslca y los costos de fmanciamiento. 
son efectuados en gran parte por el fabricante 
Con el tin de vender directamente ~ pequei'ios mInoristas. el IJbricante que cubre un amplio 
mercado geográfico. a menudo establecerá sucursales de venta con almacenes. o si sus 
oficinas d~ ve~nta en el ramo no tienen almacenes. utilizará almacenes públicos. 
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Canal fabricante mayorista. Los fabricantes qUisieran ser capaces de escoger a los 
mayoristas que manejarán sus productos y esperan que éstos colaboren estrechamente con 
ellos en actividades promocionales y de sen lelO. Los grandes mayoristas pueden tener una 
situación rclam·a equivalente a los minOristas en gran escala: pueden hacer las mismas 
demandas y pueden incluso adoptar marcas privadas. 

Factores cualitativos en la decisión sobre el canal. 
Las decisIOnes de un fabricante sobre el canal son con frecuencia complejas y se basan en 
muchos factores. La mayoría de estos factores. incluso la línea de producto. la naturaleza 
del mercado. las capacidades del fabricante. las practicas competiti\as y las re~tricclOnes 
legales. son de naturaleza cualitati\u Estos (o.ctore~ inclu)~n datos sobre d desempeño. 
tales como \ entas. proporción dd mercado. aceptación entre lo') comerciantes. 
conocimiento )- prct~rencia del consumidor. costos del canal Estos datos permiten a la 
ddmíl1lstraclón verificar el logro del mercado contra los costos en la consecucIón de estOS 
resultados. 

Factores cuantitativos en la selección del canal. 
El factor decisivo es cuál canal proporciona la contribución de mayores utilidades y de 
ma)or recuperación de capital Invertido. Un canal corto aumenta el control que un 
rabncante puede ejercer sobre la distribución. pero es probable que requiera una ITI\ersión 
mayor en inventanos, facilidades del ramo. cuerpo de vendedores y, tal vez, cuentas por 
cobrar. El fabricante necesita considerar si este es el mejor uso del capital adICiOnal 
comparado con usos alternativos dentro de la firma. Mientras menor sea el número de 
intermediarios empleados. mayor es la inversión económica requerida por parte del 
fabricante. La selección 'del canal comprende consideraciones tanto de corto como de largo 
plazo Cuando hay una temporada comparati\amente corta. fabricante~ y/o distnbuidor~s 
pu~den inunJJ.r el mercado para facilitar el máximo de \entas. Las ventas de la línea del 
fabricante senin at~ctadas por las otras líneas que maneja la vía de salida. ya sean 
relaCiOnadas o competidoras. Al tabricante le interesa también la naturaleza y la calidad de 
estas líneas. La situación más deseable desde el punto de vista del t3bncante. es que las 
otras líneas sean complementarias de la suya y no competidoras. Si hay dispol1lbles vanas 
líneas competidoras de calidad y el número de vias de salida en una región es bastante 
limitada. es posible que el fabricante tenga que aceptar el hecho de que la \'Ía de salida 
maneje vías competidoras. Si las líneas manejadas no son complernentanas. por lo menoS 
deben ser compatibles. Para los canales existentes. el fabncantc necesita cierta indicación 
sobre como está funcionando el canal y si hay problemas que podrían causar insatisfacción 
a los Intermediarios y usuarios del producto. Cuando los fabncantes venden directamente a 
los consumidores a través de sus organizaCIOnes personales de ventas o mediante algún otrO 
recurso promocionaL los resultados de manitiestan prontamente: y las actitudes dd cliente. 
además d~ retlejarse en las ventas, son transmitidas a trm'¿s de la organización dc ventas o 
directamente a la admil1lstración de quejas. solicitudes de ajuste. devoluciones de 
mercancía, etc 
Cuando s(; usan intermediarios es más difícil registrnr el rendImiento! tanto sus actitudes 
como las de sus clientes. pueden ser djlk¡le~ de descubrir. 
La retroacción de los datos sobre ejeCUCIón que cuhr~n ventas y servicio tanto del 
t:lhric~mt: como de sus intamediarios cs lltilíSlIll;l pcrü incompkta. Los datos ~ohn: 
ejecución deben complcrnentarsl.: con datos sobre las ..lCtI\'IJ.ldl'S con el (in de dl'tcrmlll..lr SI 
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hay críticas o insatisfacciones que puedan retlejarse en malas relaciones de canal J en 
\ entas reducidas en fechas posteriores. 

A continuación re~umiremos la~ \entajas ~ de:-\l'lltnjas de los planes de comercialización 
pre\ lamt.:lltc anall¿IJo:-. 

ImportaCión directa 

Ventajas Desventajas 
poca inverSión 

menos nesgas 
Idioma 

Inf de mercado 

poco contacto con usuano 
limita la mercadotecnia 

precIos elevados 

Importación indirecta 

Ventajas Desventajas 
representaclon poco poder 

plan de mercadotecnia desconocimiento del prod 

conoc. Del mercado 

Inf De mercado 

conflictos 

Fabricación nacional 

Ventajas Desventajas 
Poca inverSión (licencias) altos nesgos 

Sin nesgos 

control total 

caso extremo exproplaclon 

precIos elevados 

1 B 



E<;quema~ de planeaCllm cornerctdl para htene~ mlermedto,> en la econOtnta abIerta de Mé,tco 

Esquema específico para la comercialización de productos de Transmisión de 
Potencia. 

GRUPO 

FABRICANTE EMPRESAS DEL GRUPO 

Fabricante en MéxIco 

OEM Cuentas Especiales 

rig 6 Esquema de cornerctaltzacion de una fnbnca de productos de IranSmtSton de pote:lcla 
FabncaclOn nacIonal. tmportacIón dIrecta. ¡oml venture 

Este esquema representa una empresa tran~ni.1c!onal Instalada en México. la cual pertenece 
a una corporación, quien a su vez forma palle de un gran glllpO ll1dustnal La~ \'cntajas que 
representa el formar parte de un grupo, son 

./ Fácil realización de Jotnt Venture . 

./ Importación directa con las plantas de la corporación 
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En el caso de furgones d~ ferrocarnL t.:l l~rm111o ..:s ddu "tI plata lklt\ L'r~ JU1~ uIlP..:tid. el 
furgón tiene que ser documentado ..:n frontcra a tra\ 0s dc su agente aduana!. Cfll/a la 
frontera. cntrcgéÍ.ndo<;e e! mat~flal hasta IJ planta d~1 cJ¡~mc. e! cual d~hc dL' contar con 
espuelas y sdos para ~l <¡[m<lcenaj<.:. 
En ambas logísticas el clH:nk cuhn: lodo,> los ¡mpu<.:stos (1\'.\ lo pan ha:-- qu~ hacer notar. 
que 111 el polirwpJl~no 111 el pohetdeno pagan arance!.)<.1 qu~ entran ~n el n.c. donde el 
arancel I.:'S cao. 

Conclusiones. 

Dada la amplid gama J..: pOSibilidades di,;" comercI<.lli/<Ic¡ón. C0l110 COIl!'>L'CUenC!a de la 
glohalli'<.1cion. "lL'mpre c'> ncce:-,Mll) rL'¡¡]¡/,lr un estudIO p[(lt'undo. \ ,l:-'!O ) '>u!iCIi,;"l1k para 
planear la comi,;"n:lali/<Jclón lit: un producto. hlen o ..;en ICIO c"pecl!ico. estahleciendo 
estrategias) ¡jCtlcas acordes con el entorno en que '>e tlc\ .. tria a caho. para lograr solidez. 
contianza) minimizar riesg()'\ de fraca:-.o del negocIo 
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