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INTRODUCCION

Las transformaciones de las gue ha sido objeto México y, en general, el
mundo, derivados sobre todo de la globalizacidn, obliga a las empresas a adquirir
nuevas tecnologias y a reorganizar sus practicas empresariales a efecto de
aumentar su productividad y por ende, ser mas competitivas. Este factor
giobalizante, que denota una apertura comercial hacia el libre mercado, obliga al
crecimiento en la competitividad de las empresas tanto en el mercado interno

como en los mercados internacionales.

El gobierno ha procurado dar auge a la actividad comercial,
especificamente a lag exportaciones, sobre todo a partir del liamado “error del 947,
a través de ciertos programas impulsados por el propio gobierno federal y otros
por conducto de la iniciativa privada, pero a pesar de esos intentos, el indice de
exportacio'nes, sobre todo de ciertas pequefias y medianas empresas que Si
cuentan con un buen sistema de produccidn y son competitivas tanto nacional
como internacicnalmente, sigue siendo bajo.

El objetivo principal de este trabajo es analizar &l tipo de apoyos financieros
que prestan instituciones gubernamentales y su repercusion en la intencidn
exportadora del pequeio y medianc empresario mexicanc, analizando el caso de
cinco empresas: Talabarteria “El Sastre”, Fabrica de tequila “El Angel”, Dulcera -
“Ronny Productos, S.A.", Productora de pollo “Agroindustrias Quesada, S. de R.L.
de C.V., y la fabrica de muebles de madera “WQOOD ART, S.C”

La hipdtesis central que se presenta es el hecho de que los apoyos
financieros gubernamentales para la exportacion presentan ciertas deficiencias,
que han llevado a los empresarios, y mas especificamente al pequefio y mediano

empresario mexicano, a limitar su actividad exportadora.

“T518 CON
| FALLA L€ OR.GEN




La segunda hipdtesis planteada consiste en que la actividad exportadora de
una pequefia y mediana empresa mexicana; depende en gran medida del alcance
y las politicas de financiamiento a la exportacién llevadas a cabo por el Estado,
aunado a ofros factores como: ventaja competitiva, capacidad productiva,
tecnologia y organizacion interna de la empresa.

Para alcanzar el objetivo planteado se siguid [a siguiente metodologia: en
primer lugar analizar el comportamiento exportador dei pequefio y mediano
empresario mexicano en los Gitimos diez afios, para lo cual se acudié a la base de
datos estadisticos de la Secretaria de Economia, Banco de Mexico ¢ INEGI
(Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica).

En segundo lugar se analizaron los programas gubernamentales de apoyo
crediticio a las exportaciones en los paises que han sido considerados por el
Fondo Monetario iInternacional 'y por el Banco Mundial, como altamente
exportadores: Estados Unidos, Alemania y Japdn, a efecte de analizar si dichos
programas han tenido alguna ingerencia en el éxito en las exportaciones de estos
paises, para posteriormente realizar un analisis comparativo entre estos apoyos y
los existentes en México, con el objeto de sugerir un propuesta real de apoyo
crediticio al comercio exterior, que pueda servir como guia al pequefio y mediano
empresario mexicano con potencial exportador.

En tercer lugar, se realizé una investigacion de campo dividida en dos
etapas: la primera consistié en acudir a algunas de las principales instituciones
gubernamentales encargadas del otorgamiento de apoyos financieros para
exportacion, estas fueron: BANCOMEXT, NAFINSA y BANRURAL. Y la segunda
etapa fue el acudir a 2 pequefias y 3 medianas empresas mexicanas, con
diferentes giros, y realizar diferentes entrevistas con los propietarios, los gerentes

y directores de ventas, a efecto de que me explicaran acerca de su incipiente



actividad exportadora y la manera en que habian intentado lograr el apoyo
crediticio para exportar sus productos. Estas empresas fueron. “El Sastre”,
(pequefia empresa dedicada al giro de la talabarteria); Tequila “El Ange!” {(mediana
empresa dedicada al giro del tequila); Ronny Productos, S.C.” (pequefia empresa
dedicada al giro de los dulces); “Agroindustrias Quesada, S.de RL. de C.V.
(mediana empresa dedicada al giro de la produccion de pollo) y “Wood Arf’
(mediana empresa dedicada al giro de muebles de madera para el hogar); las
cuaies seran dbjeto de estudio del presente caso.

En cuanto a las visitas a las fres instituciones gubernamentales encargadas
de otorgar apoyo financiero a ia exportacion: BANCOMEXT, NAFINSA vy
BANRURAL, cabe indicar que en los tres casos la informacion proporcionada fue
general, ya gue se mostraron renuentes a acceder a proporcionar informes y
documentos mas especificos respecto a 10s apoyos financieros que otorgan. En
los tres casos me enfrenté con reservas para darme la informacion requerida, por
io que tuve que emplear otra tactica, sobre todo con BANCOMEXT, ésta consistié
en presentarme como representante de Razones Corporativas, S.C. (RACORP,
S.C.), corporative para el que yo trabajé hasta hace unos meses, y del que forma
parte Ronny Productos, a manera de solicitarles informacion y sobre todo fos
requisitos que debian cumplir las empresas del corporativo para poder empezar a
exportar sus productos,

Adn bajo este esguema, no fue facil que me dieran informacion, ya gue
tardaron alrededor de siete semanas en contestarme y darme una cita.

Ya en BANCOMEXT, y dado lo variable en los giros de las empresas del
corporativo no se me pudo plantear un pian de apoyo especifico para las cinco
empresas, aunque 0s requisitos para todas eran los mismos.
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El presente trabajo se divide béasicamente en dos partes: la primera
comprehde el marco tedrico, que consta de cinco unidades, que sirven como
marco de analisis para la investigacion, aspectos generales y la metodologia
propuesta para los casos planteados. En fa segunda parte de presenta ef
desarrollo de los casos correspondientes a las cinco empresas, en donde se ven
los resultados de lo analizado en el trabajo.

Por lo que hace al contenido capitular, en el primer capitulc se muestra el
marco tedrico que sirve de sustenio al caso particular que se presenta, este
- capitulo se desglosa en cinco incisos, de los cuales en el primero se pretenden
mostrar los conceptos basicos que nos lieven a una mejor comprension de lo que
implican las exportaciones en el ambito de una economia “globalizada”, asi como
la realidad a la que se enfrenta .nuestro pais en este rubro, asi como las
implicaciones que tiene el contar con un buen plan de exportacion, que lieve a

una propuesta tangible para con las empresas que se asesoren.

En el segundo inciso, se trate de como han sido y como son las
exportaciones en el sistema empresarial mexicano, analizando su régimen
juridico, para finalmente elaborar un breve estudio primeramente por empresa, y
posteriormente por sector, a efecte de analizar como ha sido en ambos casos el
comportamiento exportador, y si han tenido algo que ver los apoyos financieros a
ta exportacién con gue cuenta nuestro pais, para su éxito o fracaso en los planes
de exportacion.

£n el tercer inciso se incluyen los programas de apoyo financiero a las
exportaciones con que ha contado y con las que en este momenio cuenta nuestro
pais, analizando dichas instituciones y los tipos de empresas a las que apoya.
Asimismo se analizara los tipos de créditos preferenciales para la exportacion y su
eficacia, para finalmente analizar los requisitos que le son exigidos a las posibles

empresas exportadoras, para poder ayudarlos en sus proyectos.



Posteriormente, en el cuarto inciso, y a manera de estudio comparativo, se
analizaran los programas de apoyo a las exportaciones en los paises mas
attamente exportadores, como son Estados Unidos, Alemania y Japon, a efecto de
analizar si dichos programas han tenido o tienen algo que ver con esta capacidad
exportadora.

Finalmente, y.en base a los resultados obtenidos en el inciso anterior, y en
caso positivo, se tomaran ideas de dichos programas, a efecto de ver la manera
de incorporartos al Lsistema'empresarial mexicano, para finaimente proponer la
creacion de un programa de apoyo financiero adecuado a las pequ'eﬁas y
medianas empresas mexicanas gque deseen incursionar en el mercado

internacional; y que cuenten con ia capacidad y calidad para hacerlo.
En el capitulo segundo se sefiala la metodologia de casos seguida.

Por lo que hace a la segunda parte del presente trabajo, esta se divide en
tres capitulos.

£l capitulo tercero se refiere al marco de referencia especifico de los casos
que Nos ocupan.

En el capitulo cuarto, referente al desarrolic del caso, se analiza el
planteamiento del problema, y se hace un estudio diagnodstico de las cinco
empresas objeto de este estudio.

Por ultimo, en el capitulo quinto, se plantea fa solucion del caso, de acuerdo
a las especiales caracteristicas de cada empresa, a traves de la seleccidon de ia
mejor alternativa que resulie benéfica no solo para ias empresas objeto del
presente estudio, sinc en geﬁeral para todas las pequenas 'y medianas empresas
mexicanas que deseen exportar sus productos y que esten en aptitud de hacerlo.



Finalmente, cabe indicar que el presente trabajo no pretende minimizar la
importancia de los apoyos financieros a la exportacién con gque cuenta México,
sino arrojar luz sobre los puntos rojos que presentan dichos apoyos para crear unc
que sea efectivo, 0 mejor aln, completar y corregir las deficiencias de los ya
existentes, a efecto de que realmente sean una ayuda en los planes de
exportacion del pequefio y mediano empresario mexicano.



PRIMERA PARTE: MARCO TEORICO CONCEPTUAL

CAPITULO PRIMERO
“MARCO TEORICO”

1.1 GENERALIDADES SOBRE LAS EXPORTACIONES

Para poder estar en aptitud de elevar criticas y propuestas respecto de ia
forma administrativa a través de la cual se maneja la politica en el otorgamiento de
financiamiento para la exportacién por parte de nuestro pais, se hace necesario -
iniciar este trabajo de tesis, estableciendo en {érminos generales, conceptos -
basicos que nos ayudaran para poder tener en mente cuales serian los elementos
principales en [os negocios internacionales, que deben de estar superados con las

noliticas nacionales de financiamiento para {a exportacion.

El marco de referencia en el cual nuestro dato ha de poder existir, estara
bésicamente dado hacia lo que -es el negocio internacional, la relacién
internacional, administracién de la empresa, algunas situaciones de politicas
internacionales y nacionales, y por supuesto, el derecho internacional tanto publico
como privado e incluso el derecho econdmico internacional y las finanzas
internacionales.

Asi, se ha de iniciar este trabajo de tesis, generalizando algunas situaciones
gue rodean a las exportaciones.

1.1.1 Conceptos basicos.
Uno de los conceptos que necesariamente se debe manejar en el

transcurso de este trabajo, es el del negocio internacional. De éste, los autores

Alan Rugman y Richard Hodgetts comentan o siguiente: - “los negocios
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internacionales son el estudio ‘de las transacciones que tienen lugar en el
extranjero para satisfacer las necesidades de los individuos y organizaciones.

Estas actividades economicas, son operaciones comerciales, como en el
caso de exportar o importar bienes, y la inversion directa de fondos en compaiiias
internacionales.

Cerca del 80% de la inversion directa la realizan las 500 empresas mas
grandes del mundo; representan mas de la mitad del comercio internacional. Asi
pues, el estudio de los negocios internacionales, se centra principalmente en las
actividades de las grandes empresas multinacionales o transnacionales, con sede
en un pais, pero con operaciones en otros. Estas organizaciones representan la .-
mayor parte de la inversion y ef comercio a nivel internacional.”

A pesar de que los negocios internacionales no se limitan a gigantescas
compafiias multinacionales, muchos de los negocios pequefios que entran a este
tipo de mercados, son a futuro absorvidos o fusionados por estos grandes frust
multinacionales, con tendencias a la acaparacion monopdlica no solamente del
comercio y del mercado, sino también de la corrupcién.

Las grandes empresas muitinacionales, tienden a influir en el éxito de las
peguefias compafias, que de alguna manera les compran bienes y servicios para
poderlos comercializar dentro de sus paises.

Asi, a pesar de que la gran parte del comercio internacional 1o realizan este
tipo de empresas multinacionales, éstas de alguna manera se van beneficiando
con pequefias empresas dentro de cada uno de los paises, ya que en el momento

en que crecen y se expanden, son absorvidas por las empresas globalizadas.

' Rugman, Alan y Hodgetts, Richard., Negocios Internacionales, un enfoque de administracion estratépica, 2°.
Edicion, México, Mc, Graw-Hill, 1999, pag.4



Lo anterior, lleva a considerar un concepto genérico sobre lo que es el
comercio exterior, esto es, si los negocios internacionales han creado ya un
sisterna globalizado, a nivel interno para cada uno de los paises, esta
globalizacién debe de entenderse como el comercio exterior del pais.

Por tal razén, uno de los conceptos que también se debe definir como
basico, es el de comercio exterior, de este, el autor Osmafczyk nos dice lo
siguiente: “el comercio exterior es un término internacional de intercambio
comercial de un pais dado con el exterior, en un sentido amplio es el intercambio
de mercancias, capitales y créditos con una contraparte que posee una sede
estable fuera de las fronteras aduaneras de un pajs dado. En general, se puedéh
distinguir dos tipos de opera‘ciones‘de comercio exterior: operactones de capital y
operaciones corrientes. Las primeras tienen como dominio el intercambio o flujo
del medio de pago internacional con fines de inversion o crédito; la segundas
incluyen, ademas del intercambio comercial propiamente dicho, bienes y servicios
comerciales, operaciones, etcétera; y las derivadas de acreditaciones u
obligaciones financieras que tienen como causa los flujos de rentas, ingresos
personales, intereses y pagos de representacion en el exterior. En los paises
capitalistas, el comerci'o exterior es realizado tanto por el estado, como por los
particulares. En los paises socialistas, bajo diversas formas institucionaies, existe
el monopolic estatal del comercio exterior. Para los fines de organizar la
cooperacién multilateral y coordinar los planes nacionales del comercio exterior, se
funciona a través de 10 que es la organizacion internacional; asi, comisiones de
comercio exterior internacionales, mundiales, regionales, tienen como finalidad
promover el intercambio comercial en el marco de programas de integracion
econdmica.”



La implicacion de todo el sistema que se va formando a partir de la-
necesidad interestatal, como es el de la integracion econémica, nacera en base a
normas y reglas tanfo comerciales como potiticas a través de las cuales, los
bienes y servicios producidos en un pais podran ser exportables hacia otro.

De lo anterior, gue la necesidad de la planeacion del negocio internacional
es un aspecto trascendental y la clave-inicial para que los diversos portafolios de
negocios, puedan tener esa sistematizacion que se busca acompafiada tante de
coordinacion internacional como de normas internas y externas, que le permitan al
agente de negocios, el llevar a cabo una mejor representacion de su producto en
el exterior.

Las situaciones definitivamente son de todo tipo, desde o que es el arancel,
requisitos aduanales, certificados de origen, clasificacion industrial, revisiones
sanitarias, clasificaciones uniformes para el comercio internacional, coordinacion
de comercio en determinadas areas de la industria y la prestacion de los servicios,
la propiedad industrial, y demas aspectos de la actividad humana, tendiente al
desarrollo sistematico de la produccion de bieres y servicios comerciables,

De tal naturaleza, que incluso en los aspectos mercadologicos,
operacionales, y financieros, se requiere establecer un cierto pian de accién, en
este caso para el punto medular de este trabajo, seria un plan de exportacion de
productos.

De lo anterior, que se deba insistir que todo lo que es la sistematizacion y
planeacion de productos y servicios, debe lievarse a cabo desde diversos angulos
y desde diversos puntos de vista necesarios para la comercializaciéon de productos
al exterior, pero, es el caso de que en la sistematizacién, y en la planeacion, se
deben sefalar objetivos especificos a cumplir, como elementos principales para

2 Osmaiiczyk, T. 1., Enciclopedia mundial de relaciones internacionales vy naciones unidas, 3* Edicion,
México, Fondo de Cultura Econdmica, 1991, pag.243.
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llevar a cabo esa planeacidn estratégica y lograr la colocacion de productos en el
exterior.

Asi, el presente estudio de caso estara mas que nada limitado a observar
basicamente dos situaciones: primera, que se vea la necesidad de financiamiento,
y segunda, la politica nacional de financiamiento en relacion a la exportacion.

De ahi, que ofro de los conceptos basicos que se deba conocer, sea el de
financiamiento.

De esta manera, partiendo de un fundamento tan generalizado como lo es
el sistema financiero mexicano, se ha de encontrar cual seria la férmula que se

debe conocer como concepto para evaluar el financiamiento al comercio exterior.

Para esto vale mencionar las palabras del autor Manuel Sanchez Mufioz
quien sobre el sistema financiero mexicano opina lo siguiente: ‘el sistema
financierc mexicanc es el conjunto de personas fisicas y morales, publicas vy
privadas, que hacen posible el flujo o el intercambio de recursos entre los distintos
agentes econdmicos del pais, y cuyas funciones de captacion, administracion y

orientacion del ahorro y ta inversion, estan reguladas por la ley.
El sistema financiero mexicano se divide en dos sistemas:
A) Sistema Bancario, y

B} Sistema no Bancario.



En el sistema bancario se encuentra el Banco de México como la banca
central, la banca multiple, ia banca de desarrollo, el patronato de ahorro nacional y
fideicomisos plblicos; mientras que en el sistema no bancario, se encuentran las
diversas agrupaciones financieras, compaiiias de seguros y fianzas, casas de
bolsa, sociedades de inversion, .sociedades operadoras de sociedades de
inversion, sociedades de inversidn especializada de fondos para el retiro,
administradoras de fondo para el retiro, sociedades financieras de objeto limitado,
organismos auxiliares de crédito, filiales de instituciones extranjeras.”

Dentro del sistema financiero mexicane, se encuentra que la division entre
las diversas instituciones dedicadas a la prestacion de capitales, es bastante
diversa. -

Este flujo o intercambio de recursos, entre los distintos agentes econémicos
del pais, se va a ir especializando, dependiendo siempre de la naturaleza del
crédito.

Por ejemplo, en lo que afafle a las exportaciones, se encuentra el Banco
Nacional de Comercio Exterior, el cual funge dentro del sistema financiero
bancario, y dentro de éste, se establece como una banca de desarrclio, en
principio una entidad de la administracién publica federal, que es una entidad
constituida con el caracter de sociedad nacional de crédito, cuya funcion es
fomentar y desarrollar todo lo relacionado al comercio exterior, facilitandole al
productor la colocacion de sus productos en el exterior principalmente.

Este Banco Nacional de Comercio Exterior no solamente ha de brindar

apoyos financieros, sino también mercadoldgicos y estraiégicos.

* Sanchez Muiioz, Manuel, Introduccion al mercado de valores y praclicas bugsddiles, 1°. Edicion, México, edilorial Pac, 1999, pag.1-5.
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En términos generales, se han considerado algunos conceptos bésicos que
se han de ir utilizando a lo largo del presente trabajo, para poder considerar que
tanto pueden ser efectivas las politicas econdémicas de Bancomext en el

otorgamiento de financiamientos a la exportacién mexicana.

1.1.1.1 Concepto de globalizacién como factor de¢ justificacion de las
exportaciones.

Se ha considerado a la globalizacidn como un concepto autdbnomo e
independiente de los conceptos basicos generales, en virtud de que
definitivamente hablar del negocic internacional es hablar necesariamente de la
globalizacién.

Dicha globalizacién se debe de tocar continuamente, y por lo mismo se

debe conocer cual ha sido su origen y que paises son los interesados en que la
globalizacién subsista.

En términcs generales, la globalizacion inicia desde la Conferencia de La
Habana, Cuba en 1947, con el tratado con el cual se crea la Organizacidon Mundial
de Comercio.

De lo anterior, habla el autor Luis Malpica, diciendo o siguiente: “La
Organizacion de las Naciones Unidas (ONU} a través de su Consejo Econdmico y
Social (ECOSOC) convocd, por resclucion del 18 de febrero de 1946, a una
Conferencia internacional sobre Comercio y Empleo; al mismo tiempo decidid
establecer un Comité preparatorio para !a formulacidon de un proyecic de
conversién de una Organizacion Internacional de Comercio; esta organizacion
deberia ser un organismo especializadce de las naciones unidas que
complementaria comerciaimente las funciones del Fondo Monetaric Internacional

y las de financiamiento del Banco Internacional de Reconstruccidn y Fomento o



Banco Mundial. En agosto de 1947, el Comité preparatoric aprobd un proyecto de
tratado, que establecia las reglas a seguir para la labor de la Conferencia de las
Naciones Unidas sobre el Comercio y Empleo, que se celebré en La Habana
Cuba, del 21 de noviembre de 1947 al 24 de marzo de 1948. Durante los trabajos
" de esta conferencia se elabord un convenio, conocido como la Carta de La
Habana, que establiecia los propositos y principios de Ia Organizacion Mundial de
Comercio.™

La oposicidon de los diversos paises a la apertura arancelaria de sus
mercados se hizo notar inmediatamente; ademas, el proteccionismo industrial |
nacional, se estableci() como una politica desde entonces, y los grandes
empresarios de los Estados Unidos principalmente, se quedaron con las ganas de

colocar sus productos en los paises de baja potencialidad productiva.

En lo que fue la Conferencia de La Habana, se empezd a proyectar otro tipo
de organizacion, estableciéndose las diversas conferencias de negociaciones
sobre aranceles; siendo gque de estas conferencias surge un tratado multilateral
denominado Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT).
Este acuerdo general fue firmado el 30 de octubre de 1947 en Ginebra, Suiza, por
23 estados miembros de la ONU y entré en vigor provisionalmente el primero de
enero de 1948, como consecuencia del entendimiento de los siete paises
principales de aquella época:; Belgica, Canada, Estados Unidos, Francia, Holanda,
Luxemburgo y Reino Unido.

Como se puede observar, inician la entrada del GATT, paises de alto indice
de productividad, esto es, paises que mas que favorecer las politicas
internacionates, querian encontrar en el extranjero, la colocacion de sus productos

con barreras arancelarias que pudieran traspasar rapidamente.

* Malpica de la Madrid, Luis: ;Qué es el GATT?, 2* edicién, México, editorial Grijalbo, 1999, pag.13.
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“Ahora bien, toda vez qué los Estados Unidos con sus altos indices de
produccion, tenian la necesidad de colocar muchos productos en el extranjero, en
el seno de la Organizacidon de las Naciones Unidas, considerdo una medida
giobélista tan importante como fue el concepto del nuevo orden econdmico
internacional.

Después de varios intentos se empezé a hablar de otro tipo de posibilidades
y de progreso econdmico y social dentro de las naciones unidas como medidas -
globalizadas.

Javier Ramén Brito Moncada habla a este respe'cto diciendo lo siguiente:
‘ya en su décimo sexto periodo ordinario de sesiones, en 1961, la Asamblea
General de las Naciones Unidas caracterizd al comercio internacional, en su
resolucion 1707, como un instrumento necesario de desarrollo econdmico. Como
sus resoluciones 1710 y 1715, del mismo afio y periodo de sesiones, se fanzod el
primer decenio de las naciones unidas para el desarrolio, lo gue ya denotaba la
concesion de un alto grado de importancia por la comunidad internacional a las
demandas de los paises en desarrollo. En aquel entonces, estos Gitimos paises,
sobre todo los que recientemente habian logrado su independencia politica, no
exigian la instauracién de un nuevo orden econdmico internacional, sine que se
conformaban con aceptar ayuda y cooperacidon en sus diferentes formas. La
resolucion 1785 de la Asamblea General de las Naciones Unidas, de 1962, sobre

el progreso econdmico y social, comprueba esta afirmacion.”

* Brito Moncada, Javier Ramén: Derecho Internacional Econdmico, 3. Edicion, México, editorial Trillas,
1992, pag 86,




La declaracion del nuevo orden econémico internacional esta
supuestamente basada en la equidad, en la igualdad scberana de los estados, en .
la interdependencia, el interés comun y la cooperacion de {odos los estados en to
que concierne a cuestiones econémicas y sociales; pero basicamente a través de
esta idea, se empieza a generalizar una posibilidad a través de la cual, se logra un
avance sistematico en las pretensiones de los paises industrializados por la

globalizacién econdmica.

Esto independientemente de los diversos tratados de libre comercio que se
van firmando y se van estableciendo para abrir las diversas fronteras a los

productos internacionales.

Ahora bien, el autor George Yit cuando nos habla de lo gue es la
globalizacién como estrategia, sugiere lo siguiente: “convertir una conexién de
negocios nacionales en un solo negocic mundial .con una estrategia globail
integrada es uno de los retos mas serios para los administradores de hoy. Por fas
dificultades de crédito, poder desarrollar y poner en practica una estrategia global
eficaz es ia prueba de fuego de una compafiia bien administrada. Muchas fuerzas
estan impidiendo a las empresas de todo el mundo globalizarse, en el sentido de
ampliar su participacidn en mercados . extranjeros, pero también necesitan
globalizarse en otro sentido: integrando su estrategia mundial. Esta integracion
giobal contrasta con el enfoque multinacional, en el cual las compafias establecen
sucursales nacionales que disefian, producen y distribuyen productos o servicios
adaptados a las necesidades iocales. Este modelo multinacional se cuestiona hoy,
si se puede considerar como una estrategia multilocal, a diferencia de una

estrategia realmente global.”

® Yit, George, Globalizacion, i*. Edicion, México, Grupo editorial Norma, 1994, pag.l.
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El concepto de globalizacién se va a dejar hasta este momento, puesto que
en el inciso que se propone, es tan solo para encontrar cual es el coricepto de ia
globalizacion y que significa todo lo referente a la estrafegia giobalizada en el
mundo. - |

Asi, en principic se ha de denotar que a qu'ien reaimente le ha interesado
mas que nada la globalizacidn es a los paises de alto indice de produccién, a fin
de que puedan estar abiertas las puertas a sus productos con algunos saltos
aduaneros o de barreras arancelarias, y con esto llevar a cabo la competencia de
sus productos con ios productorés nacionales.

Ahora bien, por el momento baste conocer algo de la giobalizacién,
situacion de la que seguiremos hablando en cada uno de los incisos
subsecuentes.

1.1.2 La competitividad en el comercio internacionai

Es lamentable que anteriocrmente los productos nacionales competian en el
extranjero en precio; definitivamente, la calidad y precio, son dos factores

fundamentales de competitividad en cualquier mercado del mundo.

Los productos mexicanos solamente podian competir en precio pero no en
calidad, debido al gran potencial de inversion en investigacion y tecnologia por
parte de los paises industrializados.



Ahora bien, la estrategia globalizante, al notar esta circunstancia, por
ejemplo, los productos mexicanos desplazaban a los japoneses en cuestion de
precios pero no en calidad, la estrategia tendria que ser, sobornar a los
gobernantes de los pafses subdesarrollados, para que éstos Ultimos subieran el
costo de los insumos indispensables de la empresa como son la gasoling, la
electricidad, el gas, teléfono, renta, etcétera, y con esto, subir el costo del

producto.

Esto hizo que ahora los productos nacionaies en el extranjero, ya no tengan
una competencia en cuanto a precio, y por supuesto hemos sido desalojados en
cuanto a caiidad, razon por la cual, ahora esos japoneses con la estrategia a largo
plazo, legan a México a comprar aquella industria que anteriormenie era su
competencia, y ahora ha quedado en quiebra debido a las medidas estratégicas
de la globalizacién. "

Asi, van monopolizando y acaparando. produccién y mercado en todo el
mundo. |

De ahi, que los globalifébicos en algo tienen razén, realmente esa .
monopolizacion del mercado en el mundo, va a conducir a que la riqueza deba
gstar concentrada exclusivamente en los paises con mayor estrategia comercial
como son los grupos industrializados, llamados G7 y que lo integran: Estados
Unidos, Canada, Japdn, Inglaterra, Francia, Alemania e italia; aqui pudiésemos
pensar que también tendria que estar integrado en cuanto a produccién ia nueva
Rusia, pero en cuanto a estrategia y financiamiento, el Vaticano tendria que estar

tomado en cuenta como fa empresa muitinacional mas poderosa de este planeta.

Asi, se va a considerar esta idea de la competitividad desde dos puntos de
vista, desde una forma macroestructural y otra microestructural; para esto, se ha
abierto dos incisos especiales.



1.1.2.1 La competitividad macroestructural.

En el mercado de cualquier tipo de bienes o servicios, es comun
encontrarse con la astucia de otros competidores, que han de tratar de colocar sus
productos con una mayor aceptacion en el consumidor.

De esta forma, la calidad y el precio, seran determinantes para lograr una
mayor competitividad del producto en un cierto mercado.

La competitividad generada de la macroestructura, va a representarse a
través de la formacion de una cierta competencia perfecta, gue responde al

mercado generalizado.

Los autores Antonic Gonzalez y Domingo Mata Zavala, al explicar como
sobreviene la competencia perfecta, mencionan. lo siguiente: “para la fijacion o
conformacién del precio en condiciones de competencia perfecta, las fuerzas de la
- oferta y la demanda actian libremente en ef mercado bhajo los siguientes
supuestos:

- 1.- La oferta y la demanda son fuerzas opuestas que representan los
intereses de los productores por una parte y de los consumidores por la otra;

2.- Los demandantes buscan obtener la méaxima satisfaccion de sus
necesidades mediante la compra de mas bienes y. servicios; -la demanda sera

mayor si l0s precios bajan, y sera menor si los precios aumentan.

3.- Los oferentes también buscan obtener la maxima utilidad mediante la

venta de mas bienes y servicios: la oferta sera mayor si-los precios suben y sera



menor si los precios bajan. Tanto oferentes como demandantes actlan
racionalmente, con un pleno conocimiento de las condiciones del mercado.”’

Como se puede observar en el cuadro 1-1 y la figura 1-2, se ve como la
influencia directa de la oferta y la demanda, son radicales n el ofrecimiento de

politicas competitivas que hagan al producto ai gusto del consumidor, y este io
prefiera.

CUADRO 1-1

TABLA DE DEMANDA Y OFERTA
EN COMPETENCIA PERFECTA

PUNTOS PRECIO DEMANDA OFERTA _ SITUACION

A $ 50 - 50 10 EXCESO DE DEMANDA
B 100 40 - 20 EXCESO DE DEMANDA
c 150 30 30 EQUILIBRIO

D 200 20 40 EXCESO DE OFERTA
E 250 10 50 EXCESO DE OFERTA

? Gonzalez, Antonio v Mata Zavala, Domingo, Tratado modemo de economia general, 2°. Edicién, Cincinnati, EUA,
Editorial South-western, 1996, pag.151.
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Figura 1-2. Formacion del precio de equilibrio en competencia perfecta. El area del triangulo
punteado representa exceso de oferia en relacion a la demanda; por ejemplo, al precio de $200, el
exceso de oferfa es de 20 y al precio de $250, el exceso de oferta es de 40. El area del tridangulo
rayado representa exceso de demanda en relacién a la oferta; al precio de $100, el exceso de.
demanda es de 20 y al precio de $50, el exceso de demanda es de 4Q.

Para poder observar la forma a través de la-cual esa competitvidad puede
macroestructurarse, 0 bien puede concentrarse después de los posibles arreglos
- entre productores, se consideran las palabras del maestrc José Silvestre Méndez
Morales, quien sobre el particular menciona lo siguiente: “no hay que olvidar que el
monopolio es aguella situacion en gue se tiene un solo vendedor de un solo

producto que no tiene sustitutos, y que ejerce un dominio importante sobre el
precic.



Destaca en este concepto que el monopolista tiene un poder absoluto para
fijar el precio de mercado, 1o cual es cierto; sin embargo, el precio no se fija en
forma arbitraria, ya que al mohopolista no ies interesa vender al mayor precio, sino
obtener el maximo de ganancias. Es decir, la conducta racional del monopolista no
le pérmite fijar arbitrariamente los precios, porque sus ventas no serian elevadas;
por fo tanto, mermarian sus ganancias.

Hay que recordar que el oferente monopolista se enfrenta a distintos
precios, segun sea su nivel de produccién; asi, el monopolista tiene que escoger el
precio en concordancia con una determinada produccion de equilibrio que le

permita obtener la ganancia maxima.”

La determinacién entre la oferta y la demanda en relacion al precio,
colocara al producto como altamente competitivo o bien lo colocara en un sitio en
donde definitivamente se sale dei contexto del mercado.

Asi, si se observan las graficas sefialadas como figuras 1-3 y 1-4; se ve
como ia influencia de la oferta y la demanda es vital para el establecimiento del
precio, y el precio definiivamente serd vital para establecer dentro de la
competencia economica, un sitio del producto en el gusto del consumidor.

¥ Méndez Morales, José Silvestre, Economia_y empresa, 4° Edicion, México, editorial Mc.Graw-Hill, 1998, . . .

pag.154.
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Figura 1-3, Curvas de ingresos promedio y marginal para el monopolisia. 1P=ingreso
promadio igual a curva de demanda; IM = ingreso marginal.

De ahi, que & modelc de competencia monopolistica, es en si una de ias
tendencias principales de la globalizacion, que de alguna manera va a enfrentar la
estructura nacionalista en la competencia microestructural,

Asi tenemos como los autores Paui Krugman y Mauricio Obstfeld, al
hablaros del particular mencicnan lo siguiente: “en los modelos de competencia

monopolistica se realizan dos supuestos clave para poner fin al problema de la
interdependencia.

2
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En primer lugar, se supbne gue cada empresa puede diferenciar su
producto del de sus rivales; es decir, sus clientes no se apresuraran a comprar
productos de otra empresa‘ por una pequefia “diferencia en el precio. La
diferenciacion de producto garantiza ala empresa un monopolio en su producto
particutarmente con una industria, y por tanto hay algo aislado de la competencia.
En segundo lugar, se supone que cada empresa toma los precios de sus rivales
como dados. Como consecuencia, el modelo de competencia macroestructural,
supone que aungue cada empresa se enfrenta en realidad a la competencia de
otras empresas, se comporta como si fuera un monopolista, de ahi el nombre del
modelo.” |

D &

CANTIDAD OFRECIDA 'Y DEMANDADA
Figura 1-4. Precio y produccidn de equilibrio en monopaolio.

CM = costo marginal
IM = ingresc marginal
D = demanda
Q, = produccién de equilibrio y cantidad demandada con precio de equilibrio.
Py = precio de equilibrio que corresponde a la produccion de equilibrio drea del rectangulo
P P1v = ganancias extraordinarias para el monopolista.

¥ Krugiman, Paal v Obstfeld, Mauricio, Beonuomia Internagional, leoria y polilica 4*. Edicion, Espafin, Me. Graw-Hik, 1999, pag. 104.
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Para hacer notar la diferencia con una microestructuracion competitiva, se
considera necesario abrir el siguiente inciso.

1.1.2.2 La competitividad microestructural.

Desde ofro punto de vista, en el momento en que los grandes trust van
acaparando continuamente {a produccion, van eliminando a la combetencia, van
generandose para ellos mismos, una competencia macroestructural, a través de ia
cual, la resistencia en cuanto a calidad y precio, va forjandose a los criterios y
politicas del monopolizador.

Asi tenemos que en el plano microestructural, las situaciones van a reflejar
una mayor estructura de estrategia para eliminar el entorno de la competencia
global.

Sobre estos particulares habla el autor Claude Taylor diciendo lo siguiente:
‘es importante establecer politicas y estrategias individuales y colectivas para
considerar la manera de sobrevivir en un entorno de la competencia globalizada;
derivado de los tratados de libre comercio, se han venido originando una serie de
presiones para las diversas empresas fanto canadienses como estadounidenses,

a as cuales se les ha hecho dificit superar las barreras arancelarias.

Para instrumentar diversas estrategias, de caracter microestructural, en
particular habra que:

1.- Desarrollar productos y servicios innovadores gue satisfagan
simultaneamente las necesidades de los paises integrantes del Tratado de Libre
Comercio, reconcciendo que la estrecha relacion con la poblacion norteamericana
tan exigente deberd fijar el ritmo y elegir el estilo del desarrolio de producios.



2.- Utilizar las industrias dé_ soporte y la infraestructura de los diamantes de
Estados Unidos y Canada, admitiendo que el de Estados Unidos seguramente
tiene mayor profundidad y mércados mas eficientes para esas industrias.

3.- Usar con mucha flexibilidad los recursos humanos de las tres

naciones.”'°

Para observar la forma a través de fa cual se va a estructurar ia
composicidén organizacional del diamante, se anexan las graficas marcadas como
figuras 1-5 y 1-6, en donde se puede apreciar la interaccion de los factores que se
han de tomar en cuenta, para establecer dicha estructura.

industrias e
instituciones
de soporie
Recursos Clientes
Materiales canadienses
y humanos
Principales
empresas
situadas Gobierno
en Canada
Canada

Estados Unidos

Exportaciones hacia Estados Unidos

Figura 1-5. Perspectiva de un solo diamante.
Fuente: Adaptado de Alan M. Rugman y Joseph R. D'Cruz, Fast Forward. Improving Canada’s
International Competitiveness (Toronto: Kodak Canada, 1991),p.35

10 Taylor, Claude, Estrategia de los negocios internacionales en accién, 2°. Edicion, Nueva York, EUA,
Appleton-Coftrs, 1999, pag. 478-479.
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Industrias e instituciones de soporte

Recursos provenientes de USA \l/ Clientes estadounidenses

Exportaciones fuera de América de! Norte Gabiernos estadounidenses

Empresas
de America
Exportaciones fuera de América del Norte  del Norte

/1\ Gobiernos mexicanos

Recursos provenientes de México Clientes mexicanos

Infraestructura de soporte

Figura 1-6. Doble diamante de Canadéa-Estados Unidos.
Fuente: Adapatadoe de Alan M. Rugman y Joseph R. D'Cruz, “The '‘Doble Diamond’ Mode! of
international Competitiveness: The Canadian Experience”, Management International Review, 33,
fnumero especial, 1993, p.32.

La trascendencia especifica respecto de la estrategia tanto en lo que seria a
nivel globalizado como a nivel nacional, va a sugerir obligatoriamente, la fusién o
cuando menos la coordinacién con las demas empresas que de alguna manera

manejan o producen los bienes y servicios semejantes a la ofra.

De hecho, aqui se debe pensar en investigaciones de mercado, a efecto de
captar el perfil del consumidor del pais al que se va a exportar, y con estc preparar
un producto especializado que realmente pueda satisfacer las expectativas dei
consumidor extranjero.



De lo anterior, que el ambito de la competitividad en el comercio exterior,
desde el punto de vista microestructural, va a comprender las condiciones a nivel
de empresa y producto, que pueda hacer que la mercancia se desplace
exitosamente en el mercado que se busca.

Con los dos incisos expuestos, se ha de precisar que en términos
generales, desde el punto de vista macroestructural, {a dotacién de recursos de
infraestructura como serian puerios, aduanas especializadas, comunicaciones
rapidas, sistema educativo, desarrollo tecnoldgico, apoyo institucional eficiente, el
conocimiento especializado del comercio exterior, y por supuesto un ciimulo de
reglas y normas a través de las cuales se vayan fijando las reglas de conducta de
- los agentes del comercio, van dandole a los efectos microestructurales de los

productos, una cierta colocacion en sus determinados mercados.

- El disefio, la calidad, la presentacidn, el envase, el embalaje, el precio, la
forma de comercializarlo, realmente serdn factores que determinen el éxito de
dicho productc en su colocacidn en el exterior.

1.1.3 Factores de éxito de le exportacidén en paises aitamente exportadores.

Los grupos indusirializados requieren obligatoriamente de planes vy
programas de colocacién de sus productos producidos en serie.

El G-7 que son los grupos industrializados en el mundo, ha exigido que en
todos los territorios, las aduanas y las barreras arancelarias sean liberadas.

Ahora bien, pudiésemos enumerar entre algunas razones las siguientes,
como fundamentales de éxito, éstas son:



a) La dotacién de recursos naturales.- Este factor comprende tanto las
materias primas, la localizacidbn geoecondmica, variedad, clima,

poblacién capaz, dirigente, motivada, entregada y solidaria;

b) Infraestructura.- La requerida para agilizar el movimi'ento de mercancias,
comprende tanto factores fisicos, procedimientos e instituciones. En lo
referente a los medios fisicos, estan preponderantemente en las
comunicaciones, el fransporte, los puertos y las aduanas;

¢) Educacion de excelencia.- El factor fundamental para el desarrolio de un
pais, esta es una constante en todos los paises que han logrado éxito
en el comercio exterior. La educacion no solo compensa la escasez de
recursos con los gque la naturaleza hubiese dotado a la regidn, sino que
expone las potencialidades de aquellos que de alguna manera pueden
llevar a cabo el cambio dentro de sus propias regiones.

d) Soporte Institucional.- Es definitivamente importante que los gobiernos ¢
instituciones apoyen al comercio exterior, para ejercer exitosaments sus

exportaciones, estos apoyos podemos clasificarlos en tres tipos:

1.- Financiamiento preferencial en el ambito internacional;

2.- Promocioén en el interior y en el exterior para la exportacion, y

3.- Apoyo con asesofia, informacion y entrenamiento especializado
en la materia.

e) Legislacion y convenios.- Con respecto al comercio exterior, puede
facilitar o dificultar estructuralimente, la realizacion de exportaciones e
importaciones exitosas, dentro de la normatividad para el comercio

exterior, se debe de procurar que se facilite, se motive e incluso se



apoye el esfuerzo para lograr la colocacidén de dichos productos en el
extranjero.

1.1.4 Plan de exportacion.

Se ha dado 1a denominacion de plan de exportacion a toda programacion
planificada con objetivos y circunstancias especificas, en las que se permita llevar
a cabo una ruta critica debidamente esiructurada a través de la cual, se logre la
colocacién de los productos en el extranjero.

El establecer objetivos, el establecer estrategias y practicas, y ejecutar.
administrativamente los planes, es una de las posibilidades de trascendencia que

se han de considerar para la fijacion de un plan de exportacion.

Ahora bien, se quisiera partir cuando menos en el conceptc de
administracién de empresas que nos sugieren los autores Terry y Frankiin de lo
- que se debe de entender por planeacién. Dichos autores nos dicen o siguiente:
“la esencia de la administraciéon es alcanzar una meta declarada. Si no se busca
un proposito o resuitado final, no hay justificacion para la planeacion
administrativa. Siglos atras, el filésofo romano Séneca expresd: “si un hombre no
sabe a que puerto se dirige, ningun viento le es favorable”, un objetivo
administrativo es la meta que se persigue que percibe un ambito definido y sug'iere
ta direccion a los esfuerzos de ia planeacién de un gerente. Esta definicion incluye
cuatro conceptos:

1.- Meta;

2.- Ambito:

3.- Caracter defintivo, y

3G



4.- Direccion.”"!

Es de hacerse notar, que en el contenido de la planeacion para exportacion,
se deben de tomar en cuenta diversos controles de administracion de empresas,
que definitivamente dardn el éxito en la colocacién de dichos productos o
servicios.

Ahora bien, para ahondar sobre el particular y especificar nuestro dato,
hemos de pasar al siguiente inciso.

1.1.4.1 Concepto

La trascendencia administrativa que tendria el elaborar un sistema que
reaimente pueda proyectar el producto. al exterior, y que no tenga tropiezos,
significara el prever las mayores circunstancias para ello.

El autor Carlos Morales Troncoso, cuando explica acerca de los planes de
exportacién, dice lo siguiente: “para hacer su plan de exportacion, tiene que.
realizar una evaluacion objetiva de sus fortalezas y debilidades. Si hasta ahora ha
tenido éxito, tiene que saber el por qué lo ha tenido. Si, al contrario, quiere
lanzarse a ia exportacidn porque justamente no han sido muy exitosos sus
negocios en el mercado de su pais, tenga usted mucho cuidado de no hacerlo
hasta no conocer con precision cuales son las fortalezas en las que fundamenta
su operacién exitosa en los mercados del exierior; de todas maneras, el
esforzarse por aplicar la metodologia propuesta, para la elaboracion de su plan,
puede resultar ser altamente benefico, aun en el supuesto en que no esté
preparado de inmediato para la exportacion.”*?

"' Terry, George v Franklin, Stephen, Principios de Administracion, 6°. Edicién, México, Compaiiia editorial
continental, 1996, pag.164 y 165.

1% Morales Troncoso, Carlos, Plan de Exportacién, México, Prentice Hall, Pearson educacion, y Addison
Wesley, 2000, pag.20
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La empresa y el personal son claves para lograr que el producto pueda
tener en principio la competitividad que de alguna manera lo lleve a los mercados
internacionales. De ahi, que la planeacion estratégica, se ha de identificar en
principio, con la meta o el objetivo a desarrollar; y por supuesto, darle un cierto
contenide de planeacién, significa darle una cierta ruta critica para Cjue e} plan se
pueda concretizar. '

Asi, para hablar del contenido, se ha propuesto el siguiente inciso.

1.1.4.2. Contenido.

En principio, y como primer médulo de la ruta critica que se tiene que llevar
a cabo, es el tener un producto que pueda responder a las necesidades del fugar a
donde se va a dirigir en exportacion.

Esto es, la participacién en el mercado de los diversos productos, y la
aceptacion de los mismos en dicho mercado.

Asi, es importante que se tenga que observar en segunda instancia, la
competitividad gue existe de dicho producto en el mercado a donde se quiere

llevar.



Luego, es importante seleccionar el mercado meta, después de una cierta
evaluacion mercadoldgica, y establecer el perfil del consumidor, a fin de gue dicho
producto, satisfaga completamente sus deseos e inclinaciones, y pueda ser

consumible.

En lo que son los aspectos operacionales, es importante el plan que se ha
de definir, para que sea factible implementarse a través de la sistematizacion
técnica, administrativa, comercial y financiera, y que el programa pueda ser
realizable a corto plazo, optimizando los recursos para ello.

Los aspectos financieros, son una de las posibilidades mas trascendentales
para lograr que dicho producto sea colocado, y los costos que en un momento

dado deben de tener y las utilidades que como expectativa se tienen a futuro.

De ahi, que el tamario y la forma del plan, deben ser Unicos para cada una
de las empresas, puesto que incluso puede pensarse en un portafolio de negocios,
en donde incluya diversas mercancias con diversos planes operativos para
colocarias.

Asi, la necesidad de poder colocar ese producto, lieva a gue el contenido
del plan, tenga siempre una realizacion concreta que afine y se acople lo mas
posible a la realidad vigente, para que como consecuencia de lo anterior,
tengamos los menos problemas en la operativida‘d, y se lleve a cabo el controf
necesario en la colocacion del producto.

Y no solo eso, se debe pensar que ya se han superado otro tipo de
circunstancias internas, como el empaque, la marca, la calidad, e! disefo, la
garantia, la venta, si es posible entregaria a crédito o no, etcétera. Dentro de lo
que eselplan a eiaboraf, se debe necesariamente tomar en cuenta, la necesidad
de satisfacer los deseos e inclinaciones de un consumidor extranjero.



Asi, el establecer un pian' especifico, dependera siempre de la naturaleza
del producto, pero, como se ha dicho, en términos generales, el contenido debe
identificarse con los puntos sefalados como o son: el producto que se desea
exportar, la seleccion del mercado meta, establecer el aspecto operacional,
tomando en cuenta situaciones de productividad, técnicas, administrativas,
comerciales y financieras, también el aspecto técnico, financiero y el analisis del
mercado del consumidor en ia region en donde se ha de colocar el producto.

1.1.4.3 La importancia de contar con un correcto plan de exportacién.

Continuamente se ha estado hablando de la exportacion, y hasta ahorita no
. se ha establecido ninguna definicion que nos indique en qué consiste la
exportacién; para esto, cabe mencionar las palabras de los autores Jorge Witker y
Gerardo Jaramillo, quienes sobre el concepto nos dicen lo siguiente: “la
exportacién es el envio de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo en el exterior. Juridicamente, ello significa una venta mas alla de las

fronteras. politicas del pais. En teoria, la exportacion estd vinculada a tres criterios:

a) El transporte, como simple acto material;

b) El envio, como generador de relaciones juridicas y fiscales de una
operacion comercial;

¢) A la venta, esto es, motivacion del envio, limitandola a que toda

exportacion se haga por un precio o contraprestacion en divisas.

La exportacidn en general, recae sobre bienes y servicios, incluyendo ia
electricidad. La exportacion de servicios, como tecnologias, planos y disefios, y
en general, la propiedad intelectual, es un rubro que adquiere tanta y mas
importancia que las mercancias u objetos fisicos para exportar.”®

'3 Witker, Jorge y Jaramillo, Gerardo, Comercio_exterior de México, marco juridico y operativo, México,
editodal Mc. Graw-Hill, 1996, pag.49.
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E! colocar fa mercancia de un lugar a otro, realmente no es facil, y mucho
menos se Heva a cabo con las facilidades que el pais que recibe dichas
mercancias puede dar.

Inctuso, en las operaciones de comercio exterior, se van a encontrar claves
que van a permitir rapidamente conocer las condiciones del embarque, ¥y que son
de alta importancia para el comercio exterior.

Los llamados incoferms, son reglas de compraventa internacional que estan
voluntariamente adaptadas a las partes, vy gue van definiendo derechos y
obligaciones tanto del vendedor como del comprador, asi como de los gastos y

transferencias de las mercancias.

Como se puede observar, en el cuadro que se anexa como figura 1-7, se
tiene una lista de incoferms en los que se va detallando toda aquella formula a-

través de la cual, se realiza todo ef contrato de compraventa internacional.

En el momento en que se van acercando las condiciones de flete, embalaje,
forma de pago, entrega de mercancias y demas circunstancias, se va avanzando
en el programa de colocacion de dichas mercancias en el mercado internacional.

Esto, considerando invariablemente, 1o que seria una exportacion normal,
sin complicaciones, ya que en un momento determinado, pudiese estar sujeto al
flamado dumping en el que, pudiese darse una cierta competencia desleal dentro
del mercado interno, y con esto, todo lo que es el plan de exportacién se viene
abajo.

P

Litigios, impuestos compensatorios, serian las pri_rﬁéras limitaciones vy

circunstancias que tendria que enfrentar nuestro producto en el exterior.
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CUADRO DEL PROCESO DE PLANEACION

De ahi, que la gran importancia de detallar el plan de exportaciéon, es
trascendental para la empresa, no solamente para establecer en el papel todas y -
cada una de las circunstancias que han de suceder a futuro, sino también para
prevenirlias y optimizar los recursos en esta prevencion.

Ahora bien, por el momento hemos dejado hasta aqui las
conceptualizaciones, en virtud de que en el inciso primero, en su tituio como se ha

establecido, se hablaria de generalidades de Ia exportacion.
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Se ha de observar ahora, con mayor detalle los planes de exportacidn,
cuadles son sus situaciones especificas frente a las politicas nacionales, y como la
empresa privada ha de beneficiarse o perjudicarse sobre esas politicas,
especiaimente la financiera.

¥
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1.2 LAS EXPORTACIONES EN EL SISTEMA EMPRESARIAL MEXICANO,

La necesidad de la empresa porque sus productos tengan un cierto
mercado, es trascendental.

Lamentablemente, en la actualidad, la produccidén nacional ya no proviene
tanto de un capital nacional, sino gracias a los vende-patrias de nuestros
gobernantes, ahora son capitales extranjeros los que producen en nuestro pais, y
dichos productos se exportan hacia otros paises, especialimente a los Estados
Unidos.

Asi, las utilidades que reporta dicha colocacién de exportaciones, simple y
sencillamente seran gozadas por los paises de donde es originaria la inversion,
basicamente el caso de los Estados Unidos que es donde existe una mayor
concentracion monopdlica de capitales.

Pero, se pudiese nombrar que todavia subsiste la empresa mexicana, y que
ésta dltima, requiere de mayor estrategia para la exportacion, frente alo que es la
giobaiizacion econdmica.

Asi las cosas, se debe de pensar que desde el punto de vista globalizador,
las empresas transnacionales, tienen sus propios planes de exportacion, gue
responden no a los infereses de las regiones donde producen, sino a los intereses

del capital.

Dicho de otra manera, los intereses de las empresas transnacionales, no
responden a las necesidades de un progreso social, al desenvolvimiento de un
plan global de desarrollo, ni tampoco a cuestiones de derecho social; esto
solamente es buscando una mayor utifidad al optimizar sus recursos, y por lo

mismo, tratar de desplazar los productos extranjeros e incluso los domésticos,



aplastandolos a través de la monopolizacidén y por supuesto de una cierta
estrategia combinada con las autoridades locales para poder lograr no solamente
acaparar el mercado, sinc también el desplazar a la competencia.

La globalizacién no va a generar una mayor y mejor posibilidad de progreso
econdémico y social, sino mas que nada una cierta concentracion, y por 10 mismo,
los datos que van surgiendo, aunque aparentemente nos colocan como pais en
los primeros lugares de exportacion, la riqueza generada por dichos productos, no
puede ser gozada en el lugar en donde se ha producido {2 riqueza, y se va a los
paises capitalistas, especialmente los Estados Unidos.

Es por eso, que en las exportaciones en el sistema empresarial mexicano,
se deben encontrar directrices a través de las cuales el gerente o el encargado de
la estrategia de exportacién, pueda tener eiémentos suficientes para tomar la
decision correcta.

Asi, se va a observar como es que sobreviene el régimen de exportacién en
el sistema empresarial mexicano.



CUADRO 1-8

[APENDICE A | | APENDICE B
Los 25 exportadores principaies Los principales exportadores
del mundo, 1998 del mando, 1998
Lugar Pais Valor de las exportaciones  Lugar Pais Valor de tas importaciones
(en millones de délares) (en millones de dolares)
1 Estados Unidos 447 44 1 Estados Unidos 552616
2 Alemania 429 290 2 Alemania 407 952
3 Japon 339 691 3 Francia 241 239
4 Francia 2350938 4 Japdn 232947
5 Reino Unido _ 190 059 5  Reinp Unido 220 865
6 Ttalia 180 015 6  Italia 190 681
7 Paises Bajos 138 957 7  Paises Bajos 130 341
8 Canada 133 447 8  Canada 127 951
9 Bélgica-Luxemburgo 122 961 9  Bélgica-Luxemburgo 124 952
10 Hong Kong 119512 10 Hong Kong : 123 430
i1 China 86 200 11 Espafia 98 617
12 Corea 74 790 i2  China 81 739
13 Tatwan 67 763 13 Corea 81 405
14 Suiza 65 549 14 Singapur 76 129
i5 Espafia 04 495 15 Taiwin 72 261
16 Suecia 55598 16  Suiza 65 746
17 Arabia Saudita 51711 17 Meéxico ‘ 61297
18 Singapur 49 604 18 Austria 54171
18 Rusia 48 836 19 Suecia 49 782
20 Austria 44 412 20 Rusia 47 986
21 México 42 700 21 Australia 43 B3i
22 Australia 42 439 22 Tailandia © 40686
23 Malasia 40 709 ’ 23 Malasia 39927
24 Dinamarca 39 548 24 Arabia Saudita 37933
25 Brasil 36 207 25  Dinamarca 33 631
FUENTE: Datos adaptados del I'mt, Direction of Trade Statistics FUENTE: Dates adaptados del FMY, Direction of Trade Statistics
Yearhook 1999. Yearbook 1999
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APENDICE C

Direccidn de los fiujos del comercio mundial (en miles de millones de dolares)

En paises industria-

En paises subdesarro-

En otros paises

Lizados llados n.i.e* Total
Exporta- Importa- Exporta- Importa- Exporta- Importa- Exporta- Importa-
clones ciones ciones ciones clones ciones ciones cIones
Paises industriclizados
1994 111067 11556 325.5 3641 26.4 242 14757 1550.2
1995 13235 13587 369.5 4350 268 27.0 17338 18287
1996 15033 15426 432.1 4870 315 280 1984.1 20703
1997 16198 1651.0 463 .4 5442 351 30.0 21273 22386
1968 18658 19040 5275 6154 37.1 353 24454 25683
1900 18715 19129 584 .4 632.5 314 33.0 24975 25912
2000 18740 1960.6 603.1 703.1 30.8 337 25945 27327
Paises en vias de desarrollo
1994 3102 3223 152.8 153.3 276 273 509.1 513.6
1995 381.7 365.4 187.9 184.0 280 27.6 6189 591.6
1996 4271 436.6 228.5 2209 30.6 29.1 7063 701.6
1997 476.3 468.8 252.0 2479 327 283 781.8 762.9
1998 5386 5359 291.9 2849 276 242 884.9 864.4
1999 577.1 6222 328.3 3230 248 22.4 956.9 986.5
2000 6538 666.9 381.7 3320 229 21.6 10584 10798
s Se refiere a Alhania, Bulgaria, Cuba, Corea, Mongolia y Rusia.
FURENTE: Datos adapatados del FMI, Direction of Trade Statisties Yearhook 1999.
APENDICE D
Flujos de comercio mundial por los principales paises y regiones
1998 1998
{en miles de {en miles de
millones de % del millones de % del
Paises/regiones délares) mundo_ Paises/regiones doblares) mundo
Exportaciones Importaciones
Mundiales 3 687.0 100 Mundiales 3846.1 100
Paises Indusirializados 2 656.7 72.1 Paises Industrializados 2 709.1 70.4
Paises en vias de desa- Paises en vias de desa-
rrol!_o 10303 279 rroflo 11369 2906
Africa 90.4 2.5 Africa 95.2 25
Asia 5732 155 Asla 616.5 16.0
Europa 73.2 2.0 Europa 99.1 26
Medio Onente 144.1 3.9 Medio Oriente 1493 3.9
Hemisferio Occidental 149.4 41 Hemisferio Occidental 176.8 4.6

FUENTE. Dawos adaptados det FMI, Direction of Trade Statistics Yearbook 1999,
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CUADRO 1-9

Comercio Mundial, 1998

Exportaciones

Miles de miliones

Importaciones

Miles de millones

de dolares % det de délares % del
Pais/regitn estadounidenses total estadounidenses total
Estados Unidos 447 12.1 553 14.4
Canada 133 36 130 3.4
Meéxico 43 1.2 61 1.6
América del Norte 623 16.9 744 193
Comunidad Europea 1458 39.5 1524 39.6
Japbn 400 ‘ 10.8 233 6.1
Otros paises de Asia 573 155 617 16.0
Asia con Japdn incluido 916 248 850 221
Resto de los paises 690 18.7 728 18.6
Total 3687 100.0 3846 106.0

FUENTE: Datos adaptados del FML, Direction of Trade Statistics Yearbook, 1999.

1.2.1 Régimen Juridico de las exportaciones en México.

México es el pais de las leyes, de las reglas, de las legisiaciones, y por
supuesto el pais en donde el no observar y violar ia ley, es la practica constante
tanto de los gobernantes como de los particulares.

Se hace tanta ley en nuestro pais, que se va formando una gran marafia
regulatoria a la cual, fa empresa privada ha solicitado al gobierno desenmarafiar,

desregulando las diversas actividades que estan reglamentadas a través de tantos

y tantos controles lfegales.

Asi, para poder denotar io dicho, para todo lo que es el comercio exterior,

existen las siguientes legislaciones:



1.- Eiarticulo 131 constitucional;

2.- La Ley de Comercio Exterior;

3.- La Ley del impuesto general de importacion y exportacion;

4.- La Ley Aduanera,

5.~ El Plan Nacional de Desarrollo;

6.- Programa Nacional de Modernizacion Industrial yde Comercio Exterior,
7.- Ley de inversion Extranjera;

8.- Aspectds Fiscales relacionados con los aspectos del comercio

internacional como son:

a) Ley del impuesto al Vaior Agregado {Ley dei IVA);

b) Ley del impuesto Especial sobre Produccion y Servicios;
¢) Cédigo Fiscal de ia Federacion,

d) Ley del impuesio Sobre ia Renta (Ley del ISR).

9.- Leyes especiales relacionadas con el comercio exterior:

a) Ley Federai sobre Metrologia y Normalizacion,

D) Ley dei Equilibric Ecoidgico y la Proteccion del Ambiente;
¢} Ley General de Salud;

d) Ley General de Sanidad Vegetal;

e} Ley General de Sanidad Animal;

fi Ley rederal de Derechos;

10.- Tratados internacionales, como son;

a) Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT);

b} Tratados internacionales de Libre Comercio.



Todavia hay que agregarle las diversas resoluciones emitidas por la
Organizacién Mundial de Comercio, la Organizacién para la Cooperacion y el
Desarrolio Economico, los Tratados de Libre Comercio con Estados Unidos,
Canada, Venezuela, Colombia, Bolivia, Costa Rica, Mercosur, con la Asociacion
de Paises del Caribe, la Unién Europea, eicétera.

Todo esto, va formando un cuadro legal, a través del cual, el cruce de la
frontera de las mercancias tanto de exportacion como de importacion, esiara
afectado por las reglas o normas que se han pactado o arregiado entre los paises,
y que son las que deben observarse en el traspaso de la aduana.

Se considera, cuando menos comentar las reglas constitucionales que

parten del ariiculo 131 constitucional, el cual a ia letra dice:

“Articule 131.- Es facuitad privativa de la federacién, gravar las mercancias
gque se importen 0 exporte, 0 que pasen de fransito por territorio nacional, asi
como reglamentar en todo tiempo y atn prohibir, por motivos de seguridad o de
policia, la circulacion en el interior de la republica de toda clase de efectos,
cualquiera gque sea su procedencia; pero sin que la misma federacidon pueda
establecer, ni evitar, en el Distriio Federai, los impuesios vy leyes que expresan las
fracciones V1 y Vi del articulo 117, |

El ejecutivo podra ser faculiado por el Congreso de fa Unidn para aumentar,
disminuir o suprimir las cuotas de las tarifas de exportacion e importacion
expedida por el propic congreso, y para crear otras, asi como para restringir y para
prohibir ias impor'tacionés, las exportaciones y el transito de productos, articulos y
efectos, cuando los tienen vigentes, a fin de regular el comercio exterior, ia
economia del pais, la estabilidad de la produccion nacional, o realizar cualquier

otro propdsito en beneficio del pais. El propio ejecutivo, al enviar al Congreso el
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presupuesto fiscal de cada afo, someterd a su aprobacion el uso que hubiese

hecho de la facultad concedida.”™*

En términos generales, la facultad del ejecutivo federal, va a darle a este
tltimo la posibilidad de generar una apertura y clausura de la frontera, bajo su
propia discrecionalidad, sin que para ello pueda mediar algin procedimiento
especial.

Esto es entendibie, en virtud de gue en el comercio iniernacional, seguido
viagjan mercancias contaminadas, o que de alguna manera los blogques
econdmicos van cerrando ¢ configurandoe hacia tal o cual posicion politica, y es en
este momento cuando la apertura ¢ la clausura de la frontera debe de llevarse a

cabo a los productos de determinados paises.

Ast, debido a que el gjecutivo federal es el representante de la nacidn, ia
propia Constitucidn io faculta para que rapidamente pueda llevar a cabo en la
utilizacidn més practica, dependiendo siempre de las situaciones internacionales
desde la frontera y con esto, la posibilidad de que nuestro pais esté al dia, no

solamente en comercio exterior, sino también en ias relaciones internacionales.

Anhora bien, a pesar de que existe numerosa legistacion que se pudiese
comentar, el estudio basicamente estad enfocado a situaciones empresariales de
negocios internacionaies, su estrategia y elementos en relacién a la exportacion,
por 1o que, bastara con lo comentado hasta el momenio, respecio ai angulo
constitucional, que de por si es ia norma maxima que toda ia demas
regiamentacion normativa debe respetar.

Para lograr una expiicacion grafica de io dicho, ver el cuadro 1-8, apéndides

C y D, que ha sido iiustrade en el inciso anterior.

'* Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, Meéxico, Editorial Sista, 2001, pag.84



1.2.2 Balanza comercial.

£n términos generales, es de gran importancia el considerar que la balanza
internacional de pagos ¢ bien de comercio, siempre debe estar equilibrada. Es por
esto que se le denomina “balanza’, porque en ésta se debe guardar un cierio
equilibrio comercial entre 10 que se exporta vy lo que se importa.

Como se puede notar en esta percepcion en el sentido de que si un pais no
tiene produccion, serd objeto de mercado de aquellos paises gue si tienen una
gran produccion y gue pueden vender dentro de su pais.

Entonces, el pafs no productor, sera objeto de aprension en servicios

laborales y maquinacion de la industria que se vaya a colocando en su territorio.

Esto es la estrategia globalizante, y es o que estd pasando con nuestro
‘pais, en donde existe conformismo frente a un salario de hambre para servirle a
los grandes trust internacionales, que ya estan acapara'ndo y monopolizando la
produccion en Meéxico y en todo el mundo.

Ahora bien, para conocer algo del concepio de la balanza de pagos, es
importante citar las paiabras de los autores Mariluz Cortés y Peter Bocock,
quienes al respecto mencionan lo siguiente: “la balanza es un término
internacional que resulta ser un instrumento de equilibrio cuyo objeto es medir los
pesos,; la balanza comercial desde el punto de vista internacional, describe la
relacién de las mercancias exporiadas con respecto a las importadas. Si ef vaior
de la exportacion es mayor, se habla de una balanza comercial activa,
excedentaria, positiva, en ei caso inverso, se habla de una balanza comerciai
pasiva, deficitaria. Las instituciones credificias internacionaies que toman nota de
la baianza comercial de ios paises, ias analizan en conjunic e las balanzas de
pago y de liquidaciones de dichos paises.

Lo
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Frente a este término de la balanza comercial, se alza también la balanza
de pagos, que mide los egresos e ingresos monetarios de un pais con respecto al
exterior, habitualmente en el transcurso de un afio presupuestario. En su
acepcion mas amplia, el término describe 1a relacion entre el valor de los bienes y
servicios producidos por un pais, tanto para utilizacién interna, como para
exportaciones, y €l valor de los bienes y servicios utilizados internamente, sean
éstos de procedencia nacional o importados.

l.a balanza de pagos puede' ser equilibrada, es activa cuando hay un
superavit de ingresos 0 pasiva con excedente de egresos; ha sido objeto de
analisis permanente en las organizaciones internacionales e institutos econémicos
y crediticios, en conjunto con las balanzas comerciales y de liquidaciones.”*®

La trascendencia econdmica que fiene este concepto de la balanza 7
comercial, aportara un significado trascendental en la medicién de todo lo que es
el resultado de la produccidn nacional y su colocacidbn en mercados
internacionales.

Insistiendo, aunque aparentemente México pueda estar colocado entre los -
diez primeros paises exportadores, esto proviene de una inversion y economia
ficticia, en virtud de la inversion extranjera, y sus utilidades que se reportan y se
van como capital hacia el pais de origen o bien al pais al cual el capitalista quiera
ordenar colocar su dinero.

Por tanto, resulta que con la globalizacion, las grandes corporaciones
estadounidenses principalmente, van colocando sus empresas en el mundo,
producen y tienén que regresar mercancias para -satisfacer los mercados
interiores, y esto esta tomado también como una exportacién mexicana hacia el
extranjero. o

¥ Cortés, Martiuz, Bocock, Peter. Norte Sur, transferencia de tecnologia, 5% Edicion. México, Edit. Prisma, 1997, pig.236
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De ahi, que a pesar de que se presente un alto indice de exportacion, esto
no quiere .decir que el pais tenga un progreso social -constante, sino que, son

varias las empresas de capital extranjero que se sitlian en nuestro pais.
1.2.3 La toma de decisiones en la conveniencia de la exportacion.

El proyecto del plan tiende a lograr en prinCipio una cosa, y es la
expectativa de rendimiento que la inversion de capital puede dejar a futuro.

Evaluar los costos no solamente de produccion, sino también para evaluar
la operacion completa, son situaciones que al administrador no se le pueden pasar
en detalle.

Sobre el particular, los autores Lourdes Minch Galindo y José Garcia
Martinez opinan lo siguiente: “la responsabilidad mas importante del administrador
es la toma de decisiones; con frecuencia se dice que.la decisidn es algo asi como
el motor de los negocios y, en efecto, de la adecuada seleccion de alternativas,
depende en gran parte el éxito. de cualquier organizacién. Esta etapa forma parte
de ia direccion porgue constituye una funcidn gue es inherente a los gerentes,
aunque resulte obvio mencionar que a lo largo de todas las etapas del proceso
administrativo se foman decisiones, y que algunos autores las consideran en la
etapa de planeacion.

Una decisidn puede variar en trascendencia y connotacién; por ejemplo, la
implantacion del servicio de comedor no tiene la misma importancia que el
lanzamiento de un nuevo producto al mercado. Sea cual fuera su implicacion, al
tomar las decisiones es necesario:

Tgels CON
fALuh 1E ORiGEN |
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1.- Definir el problema;

2.- Analizar el problema;
3.- Evaluar las alternativas;
4 - Elegir entre alternativas:

5.- Aplicar la decision.”'®

Es muy importante considerar el resolver el problema o la incognita
planteada, sobre la forma en que nuestros productos pueden estar colocados en el
mercado internacional.

En principio, es bueno conocer algin analisis mercadoldgico de la region de
ja parte del mundo a donde se debe llevar el producto, qué tanta competencia
tiene, y qué tanto es del gusto del consumidor. Si se define correctamente este
analisis de mercado a futuro, entonces es necesario proceder a evaluar las
alternativas que se tienen para llevar a cabo la colocacion de dichos productos en
el exterior.

Después de observar la manera en que se debe llevar a cabo el contrato
del negocio internacional, si se le incluye el flete, si se le deja libre a bordo, o
circunstancias alternativas, llega el momento en que al tomar la decision se debe
de implementar esta, y tener siempre algunas alternativas a través de las cuales,
si llegara a existir algan tropiezo o problema, puedan utilizarse rapidamente.

Asi, en la cadena dei fin y del medio, se llega a ia decision racional efectiva,
la misma que debe estar programada lineaimente a {ravés de la ruta critica
indispensable, y por supuesto, darle una cierta retroalimentacion para que la
misma siga activa mientras se esté colocando el producto en el extranjero.

' Miinch Galindo. T ourdes v Garsia Martinez, José. Fundamentos de Administracién, 1*. Reimpresién, México, Edit. Trillas, 1992, pag.153.
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1.2.4 Elementos de estrategia empresarial en ia planeacion de la exporiacion.

independientemente de que la hipdtesis principal que se va a derivar dei
presente trabajo es el encontrar los elementos de estraiegia para proponer un plan
de exportacion empresarial, para esie apartado, vele citar algunas
recomendaciones sobre la elaboracidn del plan de exportacion.

Asi tenemos que en {érminos generales, es imporianie evaluar
objetivamente, esto es en realidad, ias forlalezas y debilidades de la empresa.

No solamente las financieras, sino las operacionales y por supuesto de los
recursos materiales y humanos con que la empresa pueda contar, para tener el

producto indispensable que nos pueda llevar al extranjero.

Asi, ef esforzarse a través de la aplicacién de una metodologia o de una
planeacion, es benéfica, pero para poder consolidarla, para poder evaluarla
correctamente, el autor Carios Morales Troncose, sugiere elaborar las siguientes
preguntas:

“¢, Logré describir con brevedad pero de manera completa e interesante a
su empresa ?

¢, Esia presentacion de su empresa le permite, ademas de incluirla como
parte de su plan, utilizaria como parie del material promocional que tendria que
elaborar, en caso de no contar ahora con ese tipo de material?

¢ En caso de existir, se incluyé la definicion de su misién?

¢, En caso negativo, se comprendio la importancia de su determinacion?

¢, Se aclararon cudies son sus principaies objetivos, sobre todos aquelios
vinculados con los mercados de exportacion?



¢, Se mencionaron las métas actuales y, en particular, las relativas a su
participacién en los mercados extranjeros?

¢, En caso de no tener ni objetivos ni metas, se entendid la necesidad de
definirlas?

¢, Se comprendid cabalmente la trascendencia de contar con un buen
portafolio de negocios?'”.

Es muy importante ser mas objetivo al planteamienio sobre la interrogante
respecto de la formula para lievar a cabo el plan de exportacién.

Tal vez, la pregunta de mas trascendencia seria la relacidon de necesidad
que se tiene del producto en el extranjero, y que tanta competitividad puede tener.
Para poderla analizar y estudiar, se ha de abrir el siguiente inciso. '

1.2.5 Evaluaciéon de la competitividad comercial en la planeacion de la
exportacion.

Mientras exista el consumidor, el producto va a tender a desplazarse por
cualquier via, incluso a través del contrabando.

La idea principal también es analizar la competencia que se tiene, y darle
mayor competitividad al producto.

Salvador Garcia de Ledn Campero, cuando habla de ello dice lo siguiente:
“la ventaja competitiva se encuentra en el centro del desempefio de una empresa
en los mercados competitivos, principalmente como consecuencia del valor que

una empresa es capaz de crear para sus clientes.

' Morales Troncoso, Carlos, Plan de Exportacion, 1*. Edicion, México, editorial Prentice Hall, 2000, pag.20 y
21
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Para tomar la forma de precios menores que los de tos competidores o la
provisién de beneficios exclusivos mediante un proceso de diferenciacién que da
al producto cualidades distintivas importante para el comprador: imagen de marca,
servicio post venta, apariencia exterior, sistema de distribucion, etcétera.

Dé lo expuesto se destaca el hecho de que el logro de ventajas
competitivas nacionales e internacionales, de los adecuados rangos de
desempefic empresarial, dependen de mditiples factores que interactian en
diversos niveles; macroentorno nacional e internacional, microentorno medio

interno de cada organizacion, variables controlables y no controlables, etcétera.”*®

Independientemente de tratar de buscar un cierto financiamiento para lograr
la operatividad de la colocacion del producto en el extranjero, este financiamiento
podra ser atractivo para la institucién financiera que lo haga, siempre y cuando, en
ef estudio o plan de exportacion, se pueda hacer atractiva o con mayor veracidad,
la venta del producto a colocarse en el extiranjero.

Tal vez el disefio del propio producto, pueda ser el mas optimo, pero
legado el momento, el territorio en donde se coloca puede que no sea el lugar
preciso para él.

Asi, en el mercado y la colocacidon del producto es de superiativa
importancia, que haya una cierta conexidad o una identidad de lo que es el
producto con la cobertura de las necesidades del mercado en el cual se va a
colocar.

Tal vez no importa tanto la envoltura, el precio, sino que satisfaga la
necesidad del mercado al cual se va a enviar.

18 Garcia de Ledn Campero, Salvador, Los retos de la competitividad, 1*. Edicién, México, editorial Diana,
1993, pag.23. '




Lo anterior, independientemente de observar y establecer algunas ventajas
competitivas que son propias de la estrategia administrativa a través de la cual,
puede lograrse una mejor y mayor colocacion del producto en cualquier tipo de

mercado.

Promocion, publicidad, v el conocimiento del producto, son ofras de las
ventajas que deben de considerarse en los costos de colocacion del producto a
exportar, en viriud de que el publico consumidor debe conocer a ciencia cieria,
qué producto es y qué calidad puede contener.

Por otro iado, la forma de su distribucion y ia rapidez con que el producto
pueda llegar hasta el consumidor, son sin lugar a dudas, otras de Ias situaciones a
considerar que son trascendentales para elaborar una buena planeacion de lo que
es el plan- de exportacidon, y tenerio para presentarlo ante 10 que -serian los
organismos financieros, principalmente el Banco de Comercio Exterior en México,
a fin de que éste Gitimo, vea en el producto una mercancia apta para vender en ei
extranjero, y sea viable el otorgamiento del financiamiento operacional para

cotocar dicho producto en el extranjero.

Esto independientemente de la forma y la formula a través de la cual el
negociador pueda estructurar la arquitectura comercial para et producto. Esto es,
si va a tener representantes, si va a tener que estar en un almacén para ser
comercializado, si solo existe distribucion, ia aduana por ia cuai va a entrar el
producto, la férmuia de incoterm elegida tal como se presenta en el catdiogo que
se anexa como figura 1-10, en fin, todas estas son situaciones que el negociador

internacional debe considerar en su pian de exportacién.

iLCIS oo
FAL.A £ CRGEN




Figura 1-10

INCOTERMS
GRUPO SIGLA INGLES ESPANOL TRANS
s
PORTE
E
En punto de salida EXW ExWorks En punto de salida
F
Transporte principai FCA  Free Carrier { ibre/Franco de porte T,A, Vivi
no pagado FAS Free Alongside Ship Libre al costado dei buque Mar
FOB Free on Board LibrefFranco a bordo Mar
c
Transporte principal CFR  Cost & Freight Costo y Fiete Mar
Pagado CiF  Cost, Insurance & Freight Costo, Seguro y Flete Mar
CPT Carriage Paid to Flete pagado hasta T,A Vi
CiP  Carriage & insurance Paid to - Fiete y Seguro pagado hasta  [T,A, M
5 :
En punto de destino DAF  Delivered at Frontier Entregado en frontera T.A,MM
DES Delivered Ex Ship Libre en ef bugue Mar
DEQ Delivered Ex Quay Libre en el muelle Mar
DDU  Delivered Duty Unpaid Entregado sin arancel pagado |T,A MM
DDP  Delivered Duty Paid Entregado con arancef pagado [T,A,MM

Fuente. Camara de Comercio Infernacional,

T= Temestre; - A= Aéreo; Mar= Maritimo; MM= Muftimodal
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1.3 PROGRAMAS DE APOYO A LAS EXPORTACIONES EN MEXICO

1.3.1 Historia de los programas de apoyo en México.

En el momento en que va a terminar la primera y segunda guerras
mundiales, tas situaciones tal y como se van preseniando, van a generar para
cada uno de los paises, diversas necesidades regionales.

Es por esto, ia necesigad de iener politicas de proteccidon a la planta
industrial o bien de libertades a la produccion nacional para que éstas pudieran
desarrollarse y buscar sus propias metas y mercados.

Dicho de otra manera, el comportamiento en nuestro pais, basicamenie
inicia como un proteccionismo a la planta industrial nacionai, estableciendo una
politica de aranceles a ia importacion a través de las cuales, trataban de reguiar
los productos y su entrada a nuestro pais, a fin de fomentar la instalacidn de las
empresas en nuestro propio pais.

José Gthon Ramirez Gutiérrez, cuando habla de elio menciona lo siguiente:
“ por decreto de 29 de agosto de 1927, publicado en el Diario Oficial del 31 de
agosto del mismo afio, el presidente Plutarco. Elias Calles, en uso de facuitades
extraordinarias oforgadas por el Congreso de fa Unidn, reorganizé en su
funcionamiento la comision de aranceles; el ejecutivo expide este decreto en uso
de sus facultades extraordinarias, por ofra parte, no pudo reorganizarse la
comision, porgue ésta no existia legaimente, sinc gue se trataba de un acto de
creacidén de un cuerpo colegiado compuesto por doce miembros que tenia por
objeto estudiar la politica arancelaria y proponer a la Secretaria de Hacienda y

Crédito Publico para que ésta en su caso eleve a la consideracion del ejecutivo
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federal, todas las modificaciones que estime convenientes a las tarifas de

importacion y exportacion.”’

La época del proteccionismo era inmediatamente necesaria como una .
estrategia principal del gobierno a través de la cudl se tendria que fomentar la

industrializacion nacional.

Tan es asi, que para el 30 de diciembre de 1929, se forma ya la comision
de aranceles para poder establecer reglamentacion en cuanto a las tarifas de

importacion y exportacion.

Esta comision general de aranceles de 1929, va a generar principaimente
las tres facultades siguientes:

1.- Estudiar y proponer los lineamientos de ia politica arancelarig;

2.- estudiar y proponer todas las reformas y modificaciones que estime
convenientes a las tarifas de Ios-irﬁpuestos de importacion y exportacién;

3.- Emitir opinidn en las consultas que se le formulen en materia

arancelaria.

Estas comisiones nacen a imitacidon del pensamiento de los Estados
Unidos, en donde también existia la comisién de aranceles de los Estados Unidos,
y por las mismas razones, se trataba mas que nada de fomentar a la industria de
la transformacion en Meéxico, tratando de que ésta estuviese protegida con
aranceles altos que no permitieran la entrada de productos elaborados
principalmente en los Estados Unidos.

¥ Ramirez Gutiérrez, José Othon, Comentarios al articulo °13] constitucional: dentro de: “Constitucion
Politica de fos Estados Unidos Mexicanos, comentada, 4*. Edicidén, México, Universidad Nacional Auténoma

de México, 1995, pag.328. . ;
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Ya para 1937, encontramos la existencia del propio Banco Nacional de
Comercio Exterior, y las posibilidades y estrategias de fomento a la politica
comercial internacional de nuestro pais.

De esto, habla el autor Hermilio Herrején Silva en las sigui.entes
palabras:’en el afio de 1937 se fundd el Banco Nacional de Comercio Exterior,
institucion que aln opera con igual denominacion, con ef fin de promover las
exportaciones mexicanas y estimular la situacidén de las importaciones, con lo cual
favorecia la generacion de divisas tan importantes para la balanza de pagos en
México; de esa manera, se sentaban las bases para apoyar, mediante organismos
del Estado, las actividades agropecuarias, industriales, de obras y servicios
publicos, las de los obreros, artesanos y profesionistas, y del comercio con el
exterior, las cuales se consideraban desde entonces de interés fundamental para

el desarrollo econdmico del pais.”®

Se ha de hacer notar, que en el periodo en que termina la primera guerra .
mundial hasta que termina la segunda, las instituciones no pudieron desarroliarse
suficientemente; hay que recordar que todavia para 1929, la gran depresion en
Estados Unidos, resistio los embates de la importacion de productos, y por tal
motivo se va a lograr fijar cuando menos en instituciones y en programas y
reglamentos, una posibilidad que cubriera el entorno que en la necesidad de
estrategia tratara de amortiguar la importaciéon y la exportacién y por supuesto,
crear mecanismos a través de los cuales al politica del proteccionismo pudiera
convertirse en una realidad.

* Herrejon Sitva, Hermilio, Las instituciones de crédito, 4*. Edicién, México, Editorial Trillas, 2000,pag.54
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Ahora bien, terminada la ségunda guerra mundiat, desbastada toda Europa,
se tendria que levantar por el (nico pais que aln conservaba su infraestructura
productiva: Estados Unidos; evidentemente, la industria de los Estados Unidos
también requeria no solamente de algunos apoyos de la industria nacional, sino
mas que nada de la manc de obra, puesto que, en el rubro de la produccion de
alimentos, lo que fuera el rubro de la mano de obra que intervenia en la
agricultura, se habia quedado muy bajo. |

Aun asi, México pudo aprovechar esa coyuntura, y empezd a dar productos
de mejor calidad, para satisfacer el mercado interno, dandole dinamica y por
supuesto dicho mercado tendria que estar protegido por sus legislaciones.

De tal naturaleza, que segun el autor Eduardo Villegas Hernandez, México:
"experimentd un importante auge econémico después de la segunda guerra
mundial, con un incremento promedio de Producto Interno Bruto del 5.3% y una
fuerte acumulacion de reservas.

E! fin de la conflagracién permitié realizar las importaciones que por causa
de ésta no se habian podido efectuar y poner término a las restricciones del
consumo provocadas por esas limitaciones. Esa libertad, aunada a Ia
sobrevaluacién del tipo de cambio entonces existente, entrafid un momento
drastico en las compras foraneas a partir de 1946.

La balanza de pagos entrd-a una situacion de fuerte desequilibrio, lo que se
revirtié en una caida de reservas internacionales.
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Ante esta situacién, el gobierno establecié en 1947 restricciones
cuantitativas a un grupo relativamente pequefio de importadores y sustituy6 tarifas
ad valorem por tarifas especificas; al afio siguiente impuso otras mas para intentar
contener esas compras otra vez en casi un decenio. Ese fue el inicio de la politica

proteccionista de |a historia contemporanea de México.”!

De ahi en adelante, se puede hablar de cerca de freinta a cuarenta afos
que siguieron de prbteccionismo a la industria nacional, con el incremento de
politicas a efecto de fomentar las industrias que producian bienes que podian
sustituir las importaciones, y el fomento de la exportacion, a través de ferias y
comercializaciones en el exterior.

Asi tenemos que en términos concretos, el lapso comprendido entre la
década de los 40's y los primeros aftos de 1970, se caracterizé por bajos niveles de
inflacién y altas tasas de crecimiento. La inflacidn anual promedio fue de 3.8%,
mientras que el Producto Interno Bruto real, crecié de 6 a 7% por cada afio. La

-ponencia economica se  caracterizé por una situacidon sana de las finanzas
puiblicas, estabilidad en el tipo de cambio, bajos niveles de endeudamiento con el
exterior, y a nivel microecondmico, una politica industrial proteccionista, con un
alto grado de intervencionismo estatal; lo cual, englobado con el contexto general
tanto interno como internacional, encamind a o que se ha denominado como el
periodo del desarrollo estabilizador.

Ahora bien, debido a politicas dentro de la nacidén, en el momento en que
los empresarios quisieron entrar a la politica de lograr una mejor posibilidad de
fomento y expansidn, la respuesta de los politicos en aquellos dias, fue la
desproteccidn industrial, y por supuesto la adhesién de nuestro pais al GATT.

* Villegas Hernandez, Eduardo, Analisis Financiero, 5 Edicion, Editorial Pac, 2001, pag.4.
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Arturo Damm Arnal habla de ello diciendo: “... a su vez, de 1983 a la fecha,
se reduce la tasa de proteccion arancelaria promedio de la economia mexicana, al
pasar en solamente ocho afios del 16.4% al 9.5%. Tal reduccion en el arancel
promedio se traduce en la desproteccion de la industria nacional misma que, cada
vez, debe competir con mayor igualdad de circunstancias con la industria
extranjera que exporta a México.

El proceso de reestructuracion del sector externo de la economia mexicana
se inicia, en 1983, con la sustitucion de fa proteccion comercial a través de los
permisos previos de importacion de arancel, para reducir et arancel promedio;
dicho proceso de reestructuracion se promueve de forma decidida con la adhesion
de México al GATT a mediados de 1986, ratificada por el Senado de la Republica

el 06 de noviembre de dicho afio."??

Como se pude apreciar en &l cuadro 1-11, a partir de 1982 y hasta 1989, la
fraccion arancelaria de proteccionismo'. va bajando, y es entonces cuando se
produce en México la llamada desproteccién de la industria mexicana, y resulta
ser el momento indicado en ef que el fomento a la exportacion, debe por fuerza ser

una de las prioridades principales de.la estrategia comercial en el pais.

2 amm Amal, Arturo, El mercade ¢omun norteamericano v 1a nueva mentalidad empresarial mexicans, 3 edicion, México, Edames,
2002, pigs.27 y 28.
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fistructura arancelaria de ia tarifa del impuesto general de importaciones

1982 1986 1989
Total de [racciones 2.008 3.206 11.838
Media arancelaria 27.0% 22.6% 3.1%
Arancel ponderado 16.4% 13.1% %.5%
Numero de tasas 16 11 5

FUENTE: Secrataria de Economia
Cuadro 1-11

Tanto es asi, que para el Plan Nacional de Desarrollc 19295-2000, en
materia de Comercio Exterior, se dispone que se faciliten y simplifiquen los
mecanismos de apoyo a las exportaciones y a través de la banca de desarrolio se
promueva el acceso de ios exportadores al financiamiento en condiciones de
competencia internacional, en especial de las pequenas y medianas empresas, {0
que quiere decir, que Nacional Financiera también entraria a esiablecerse como
una institucidn que ofrece programas de financiamienic y asesoria, promocion y
venta de productos que han de colocarse en ef exterior.

De ahi, que en el Diaorio Oficial de ia Federacidn, el 03 de mayo de 1990,
s& éstabiece un decreto para regular el establecimiento de empresas de comercio
exterior, mismo gue a la iuz de ias diversas modificaciones que se ie han hecho,
sigue teniendo como objetivo principal, el elevar una cullura exportadora, para
gue las empresas que tienen una buena estraiegia de produccion, puedan realizar
negocios internacionales a traves de los cuales cologuen su producto y obtengan
las divisas que el pais tanto necesita.



Asi, el obtener constancias de empresas aitamente exportadoras,
inscribirse al programa de importacion temporal para producit articulos de
exportacion y el ingresar a privilegios que la Secretaria de Economia establece, vy
los que en un fulurc se vayan esiableciendo, seran esas empresas ias que
acostumbradgas ya a exportar, puedan beneficiarse de ioda esta trascendencia
historica que parte de una politica proteccionista a un pensamiento neocliberal
mexicano gue, abre el pais hacia el comercio exterior en una forma bastante
drastica. |

1.3.2 instituciones dque cuentan con programas de apoyo & las

exportaciones.

1.3.2.1 Banco Nacional de Comercio Exterior, como institucion principal que
estabiece programas de apoyo para ias exportaciones.

independientemente de que instituciones como son Nacional Financiera y el
Banco dei Crédito Rural, los cuales también cuentan con algunos programas de
apoyo financierc para ia exportacion, se considera que la institucion que tiene el
iiderazgo y la mejor estrategia posible para la coiocacion de los productos

mexicanos en el exterior, es el Banco Nacional de Comercio Exterior

Nacional Financiera, el Banco del Crédito Rural y el Banco Nacional de
Comercio Exterior, son tres eniidades denominadas como banca de desarrolio,
gue van a formar parte del sistema financiero mexicano; y partiendo de lo gue son
la banca cenftral, ia banca muiltiple, los patronatos, los fideicomisos, se encuenira
las bancas de desarrolio, de las cuales el gutor Manuei Sanchez Mufioz comenia:
"las instituciones de banca de desarroilo son entidades de administracion pablica

federal constituidas con caracter de sociedades nacionales de crédito cuya funcién

L
0L



es fomentar y desarrollar areas especificas de la economia, de acuerdo con las
prioridades del Plan Nacional de Desarrollo.

La banca de desarrollo se constituye por las siguientes instituciones:

1.- Nacional Financiera (NAFINSA);

2.- Banco Nacional de Obras y Servicios Piblicos (BANOBRAS);
3.- Banco de Crédito Rural (BANRURAL);

4.- Banco Nacional de Comercio Interior;

5.- Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT);

6.- Banco del Ejército, Armada y Fuerza Aérez;

7.- Financiera Nacional Azucarera.”*

La naturaleza sistematica a través de la cual se va a formar el banco de
comercio exterior, esta cimentandose en las diversas necesidades de desarrolio a
las que se hacia referencia en el inciso anterior; de hecho, a través del autor
Hermilio Herrejon Silva, se habia ya establecido la forma en que el Banco de
Comercio Exterior va a institucionalizarse por el afio de 1937.

De tal manera, que en ia actualidad, las faculiades operativas que tiene el
banco a la luz de la Ley Organica del Banco Nacional de Comercio Exterior
reveladas en su articulo sexto, son las siguientes:

“Con e! fin de procurar la eficiencia y competitividad del comercio exterior,
comprendiendo la pre exportacion, exportacion, importacién y sustituciéon de
importaciones de bienes y servicios, en el ejercicio de su objeto estara facuitado
para: |

2 ganchez Mufioz, Manuel, Introduccién al mercado de_valores y_practicas burgitiles, 1° Edicion, México,
Editorial Pac, 1995, pag. 3.
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Vii.

Viil.

Otorgar apoyos financieros;
Otorgar garantias de crédito y las usuales en & comercio exterior;

Proporcionar informacion y asistencia financiera a los productores,
comerciantes, distribuidores y exportadores, en la colocacion de

articulos y prestacién de servicios en el mercado internacional;

Cuando sea del interés el promover las exporiaciones mexicanas,
podra participar en el capital sociai de empresas de comercio
exterior, con socios de exportacion y en empresas que otorguen
seguro de crédito al comercio exterior, en los términos del articulo 32

de esta ley;

Promover, encausar y coordinar la inversibn de capitales a ias
empresas dedicadas a la exportacién;

Otorgar apoyos financieros a los exportadores indirectos, y en
general, el aparato productivo exportador, a fin de optimizar la
cadena productiva de bienes ¢ servicios exportables,

Cuando sea de interés promover {as exportaciones mexicanas, podra
otorgar apoyos financieros a ias empresas comercializadoras de
exporiaciones, consorcios y entidades andlogas de comercio
exterior;

Propiciar acciones conjunias de financiamienio y asistencia en
materia de comercio exierior con otras insfituciones de crédito,
fondos de fomento, fideicomisos, organismos auxiliares de crédito v
con ios sectores sociales y privados;
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IX.

Xl

Xii.

Xiil.

XV,

XV.

Podra ser agente financiero del gobierno federal en o relativo a la
negociacién, contratacién y manejo de créditos del exterior, ya sea
que éstos sean otorgados por instituciones del extranjero, privadas,'
gubernamentales e intergubernamentales;

Participar en la negociacién y, en su caso, en los convenios
financieros del intercambio compensado o de créditos reciprocos que
sefiale la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico;

Estudiar politicas, planes y programas en materia de fomento al
comercio exterior y su financiamiento, y someterlos a Ila
consideracion de las autoridades competentes;

Fungir como 6rgano de consulta de las autoridades competentes, en
materia de comercio exterior y su financiamiento;

Participar en las actividades inherentes a la promocién del comercio
exterior tales como difusion, estudios de productos y servicios
exportables, sistemas de venta, apoyos a la comercializacion y
organizaciones de productores, comerciantes, distribuidores y
exportadores; '

Opinar, a solicitud que le formulen directamente las autoridades
competentes, sobre tratados y convenios que el pafs proyecte
celebrar con otras naciones, en materia de comercio exterior y su

financiamiento;

Participar en la promocion de la oferta exportable;
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XVi.  Cuando se o soliciten, podra actuar como conciliador y arbitro en las
controversias en que intervienen importadores y exportadores con
‘domicilio en la Repliblica Mexicana.

Como consecuencia de lo anterior, los servicios que se prestan por el
Banco Nacionai de Comercio Exterior, se constituyen como posibilidades
estratégicas viables a través de las cuales, se va creando un centio de
orientacion, ayuda e incluso capacitacion, para que el industrial mexicano, pueda
lievar a cabo la colocacién de sus productos al exterior.

Ahora bien, para observar el tipo de programas y apoyo a exportaciones, es
importante abrir el siguiente inciso.

1.3.3 Tipos de crédifos preferenciales para ia exportacion.

Son varios los rubros a través de ios cuales se puede ingresar al
financiamiento que otorga Bancomenxt.

Durante e! afo pasado, 2001, Bancomext otorgdé apoyos financieros por
5.512 millones de ddlares, esto es, el 60% empresas pequenas y medianas, cifra
que supera en el 24% los recursos canalizados en el afio dos mit.

El aumento en el financiamiento total se debe principaimente al incremento
del 25% en la colocacion de crédito de primer piso, ef cuai ascendio & 4,238
miliones de ddlares; ios resuliados obienidos se ubicaron por encima de ia cifras
previstas en el programa financiero del 2001; el programa anual en su conjunto

superd en 10% la meta y el crédito en el primer piso en 30%.
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Ei 8%% del total de créditos otorgados se colocaron directamente por
Bancomext, como banco de primer piso, lo que e permitié consolidarse como una
fuente de recursos accesibles para el exportador, principalmente al de menor

tamafio.

La mayor participacion de la institucion en primer piso, permitié que en el
aflo 2001 se reinvirtiera la tendencia decreciente en la colocacion de recursos
financieros gue se venia presentando en los Uitimos afios.

Ei financiamiento que otorga el Banco de Comercio Exterior, partird de dos
puntos como es ia posibilidad de financiamiento para imporiacion como ei

financiamiento para exportacion.

Ahora bien, $i se observan los cuadros relativos al tipo de financiamiento,
se ve como a grandes rasgos, la posibilidad financiera estd destinada a una
estrategia especial como lo es la posibilidad de importacidén o bien la de
exportacion.
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CUADRO i-12

TI?OS DE APCYO FINACIERO
FINANCIAMIENTO PARA EL CICLO PRODUCTIVO

Desiino: Financiar las compras de materias primas; la produccion; acopio; existencia
de bienes terminados o semiterminados; la importacion de insumos; pago
de sueldos de 1a mano de obra directa y la adquisicion de otros servicios
que se integren al costo direcio de produceion. Tratindose de créditos para
¢l secior primario.

Tipo de crédito: De habilitacién o avio o en cuenta corriente y en su caso créditos refacciona
rios para el sector primario.

Porceniaje de El monto del financiamiento puede ser de hasta el 70% del valor de las fac-
Financiamiento: furas, pedidos y/o contratos o bien, hasta ei 100% del costo de produccion,
segiin convenga a la empresa.

Garantias: Las propias del crédiio y la cesion de los derechos de cobro de las ventas
financiadas con notificacion al comprador con una cobertura minima de 1.5
al. De requerir gavantias adicionales, ésias consistiran en cerlificados de
deposito y bonos de prenda, hipoteca civil o hipoieca industrial o garantia
Fiduciaria, en funcidn a las caracteristicas del crédiio.

Mecanismos de Para disponer de los recuisos, una vez autorizado y contratado el crédito,

Disposicién: serd preciso presentar el paquete de facturas de los bienes o servicios cuya
venta se realizd en el Gltimo o pentdltimo mes anterior a la fecha de dispo-
sicion del crédito, o bien los pedidos en firme o coniratos de suministro
celebrados por ia empresa, cartas de crédito irrevocables de importacion
o fuctura de compra de los mnsumos.

A fin de ir delimitando el presente trabajo, el interés del mismo es
basicamente lo relativo a la exportacion.

Se debe también considerar que el Banco de Comercio Exterior también
aporta capitales para financiamiento de inversiones en relacion a maguinaria para
importar o bien para la produccion de bienes ¢ servicios para exporiar; y de hecho,
existen programas de apoyo a servicios a la exporiacidn como son los femex,
abrazan el fomento de ferias mexicanas a la exportacion. Mismas que van a tener
el objetivo principal de fomentar los productos nacionalés en ei extranjero, y por lo

mismo, la apertura de los mercados a ingresar con ios productos relativos.

o
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TESIS CON
FALLA DE ORiGEN

CUADRO 1-13
FINANCIAMIENTO PARA LAS VENTAS DE EXPORTACION

Destino: Financiar las ventas de exportacién directa e indirecta a plazos.
Tipo de crédifo: De habilitacién o avio o en cuenta comente.
Piazos y periodos: Hasta 180 dius para los sectores de manufacturas y servicios, y hasta

Semesiral o anual, de acuerdo con los flujos de la empresa.

Porcentaje de Hasia el 90% del valor de las facturas, pedidos y/o contratos, en el

Financiamiento: caso de ventas a corio plazo, y en el caso de ventas a largo plazo, hasta
el 85% de! valor de la factura o 100% del conienido nacional de
produccion, el que resnlte menor.

Garantias: Las propias del crédito, con cesiéon de derecho de cobro de las ventas
financiadas con una cobertwra minima de 1.1 a i. De requerr
garautias adicionales, éstas comsistiran en hipoteca civil o hipoteca
mmdusinial y/o garantia fiduciania y/o certificados de depdsito y bonos

de prenda.
Mecanismos de Para disponer de los recursos, una vez autorizado v coniratado ! crédito,
Disposicion: serd preciso presentar un paguete de facturas de los bienes o servicios

cuya venta se realizd en el dltimo o pentilfimo mes anterior a la fecha de
disposicion del crédito, confratos de venta y suministros establecidos a
favor de la empresa, carta de crédito irrevocable de exportacion.

Por otro lado, estan ios programas de fomento para la devolucion de
impuestos a exportadores llamados “draw back”, mismo que refleja la devolucién

de impuestos a exportadores como un instrumento de promocién para la
exportacién,

rrente a esto también se encuentra otro programa como es ef alfex, que es
el programa de empraesas aitamente exportadoras, como un instrumento de

promocion a las exportaciones de ios productos mexicanos.
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Asi mismo, el programa de importacion temporal para producir articulos de
exporiacion, llamado pitex, es un instrumento de promocion a las exportaciones; a
través del mismo se permite a los productores de mercancias destinadas a la
exportacién, importar temporalmente diversos bienes utilizados para la elaboracién
de los productos gque van a ser exportados; situacion que definitivamente, le es
muy agradable a la globalizacion, en virtud del ingreso de las maquinarias de alia
tecnologia y algunos insumos necesarios gue nuestro pais no produce, para Hevar
a cabo ia maquila en nuestro pais, y colocar dichos productos con devolucion del
impuesto respectivo.

Por otro lado, el propio banco va a otorgar financiamiento para fomentar ias

exportaciones, y se ha dirigido generalmente a articulos exportables.

Asi tenemos como Bancomext actia como banca de primer piso, y por
supuesto, como banca de desarrollo, con el objeto especifico de fomentar las
operaciones con el comercio exterior; y nuvamente se han de considerar las
formulas a través de las cuales, el banco realiza diversos tipos de apoyo financiero
como son los siguientes:

1.- Financiamiento para el pequefio exportador de manufacturas;
2 - financiamiento para ei cicio productivo,

3.- financiamiento para las ventas de exportacion,

4 - financiamiento automatico de carlera de exporiacion;

5.~ financiamienio para productos de inversion;

6.- financiamiento para la adquisicion de unidades de equipo de
importacién;

7.- financiamiento para la importacion de productos basicos;

8.- financiamiento para apoyo a la indusiria del software;

9.- financiamiento para desarrolladores de naves industriales de
arrendamiento y/o venig,



10.- financiamiento para la adquisicidn o arrendamiento a large plazo de
naves industriales;

11.- financiamiento de reporto para grano;

12.- financiamiento para ei desarrofio de proveedores;

13.- capitai a riesgo.

Todavia despues de todos estos sistemas de financiamiento a la
exportacidn, se va a enconirar un esquema simplificado de financiamiento para ia
atencion de ia pequefia y mediana empresa llamados pime, que van a significar un
capital de trabajo a través del cudl, la propia empresa podra liegar a producir. -

De lo anterior, se ha de deducir que son multipies ios sistemas y programas
de financiamiento que el banco de comercio exterior ofrece, y es el caso que para
poder criticar uno de estos programas como es el financiero para ventas de
exportacion, se ha de hacerlo en el inciso 1.5, en donde se hablara de este fipo de
financlamiento con mayor exactiiud, por lo que por e momento se reserva su
estudio.

1.3.4 Requisitos para ser postuiante a la obtencién de un apoyo financiero
para exportar.

Como consecuencia de lo visto en el inciso anterior, se ha dicho que sor
variadas ias formas de financiamiento gue el banco de comercio exterior ofrece,
de tal naturaleza, que para poder establecer los requisitos principates que se han
de exigir para ser postuiante a ia obtencion de un apoyo financiero, se debe tener
un criterio generalizado sobre i0 que es la eiegibilidad de aquellos -agenies que

nan tenido 12 necesidad de tratar y negociar con el banco de comercio exterior.



De hecho, si se observan los criterios de elegibilidad que se presentan con
ios cuadros 1-14 y 1-15 se ve que las necesidades de una cierta experiencia en la
colocacidn det producto es indispensable para lograr que el crédito o el
financiamiento pueda colocarse debidamente.

-]
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Requisitos

Ciclo
Econdémico

‘Ventas

Ser un exportador recurrente, debiendo haber registrado al menos
tres exportaciones durante los ultimos doce meses. Para exporta-
dores indirectos, deberd haber surtido al menos tres pedidos a
exportadores directos durante los Gltimos doce meses.

Que los productos a financiar sean manufacturas.

No presentar embargos nii gravamenes, il estar en suspension de
pagos, en concurso mercantil, ni estado téenico de disolucion.

“

No estar en relacion de empresas suspendidas de Bancomext.

Que se obtenga un dictamen juridico favorable.

Que el informe de burd de crédito de la empresa o del solicitante
{(s1 cs persona fisica) y del principal accionista en su caso, sea
favorable. Que el informe de burd de crédiio del obligado soli-
dario sea favorable,

T (| (R
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Compromiso de pago de un obligado solidario que posea un in-
mueble libre de gravamenes y se comprometa a no gravarlo ni
enajenatlo durante la vigencia del crédito.

Que el analisis bajo el modelo Z-Bancomext de la informacion
financiera de la empresa resulte en una calificacion minima de
3. Eivalor de Z del dltimo periodo (aun cuando sea parcial)
es el que determinara si la solicitud es elegible 0 ne.

Cuando la venta no se hava pactado mediante carta de crédito,
obtener un seguro contra riesgos comerciales para la factura
objeto del financiamiento, y endosar dicho seguro a favor de
Bancomext,

Que el acreditado efectie, respecto a las exportaciones, una
cesién de cuentas por cobrar con cobranza delegada a fa
empresa y revocable discrecionalmenie por el Bancao.

Si el acreditado es persona fisica, se requerirg contratar seguro
de vida por el monte de vigencia de la linea de crédite. Siel
acreditado es persona moral, debera contratar un seguro por
riesgos inherentes a la actividad de la empresa.

e Ak

CRITERIOS DE ELEGIBILIBAD

CUADRO 1-14
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TESIS CON

FALLA LE ORIGEN

Requisitos

Ciclo

Econdmico

Ventas

Comprobar que el comprador del solicitante es efectivamente un
exportador directo, esto seria verificando que el comprador esté
incluido en ¢l Directorio de Exportadores de Bancomext, 0 que
el solicitante compruebe a satisfaccion del promotor de crédito
que su comprador es un exportador directo.

Bvidenciar al menos tres pericdos surtidos, colocados por un
exportador directo en los doce meses previos a la presentacion
de la solicitud.

Que ia empresa exportadora directa no esté en la relacidn de
empresas suspendidas de Bancomext.

Que una aseguradora de crédito haya autorizado al exportador
indirecto un limite de crédito que cubra sus ventas a} exportador
dirceto, por un monto igual o superior al monto quc desca dispo-

ner para financiar pedidos emitidos por dicho exportador directo.

e S T

CRITERIOS DE ELEGIRILIDAD

REGUISITOS ADICIONALES PARA EXPORTACIO

CUAPRO 1-15

WIT
1% L

S INDIRECTAS

El hecho de haber sido exportador recurrente, significa el que a la luz de los

diversos decretos sobre el estabiecimiento de empresas de comercio exterior, se
de el concepto de que continuamente, la empresa tenga las posibilidades

necesarias para colocar su producto en el extranjero.

La expedicién de constancias de exporiador, se va a sujetar inicialmente a

las reglas que establece el decreio para el esiablecimienic de empresas de

CoOMercio exterior.

De ahi, que sea necesario citar el aricuic 7

establecimiento de empresas de comercio exierior, derivado del Plan Global de

Desarrolio del anc 2000.

-1
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Dicho articulo establece:

“Art. 7.- La Secretaria de Economia otorgara el registro de empresa de

comercio exterior consolidadora de exportacion a las sociedades mercaniiles que

cumplan, a satisfaccion de la propia secretaria, los requisitos siguientes:

——a

Estar constituidas conforme a la lLey Generai de Sociedades
Mercantiles:

Contar con un capital social minimo suscriic y pagado de dos

miliones de pesos;

Comprender, dentro de su objeto social:

a) La integracién y consolidacidn, de manera preponderanie, de
exportaciones;

b) La prestacidn de servicios integrales para apoyar a las empresas
productoras en sus operaciones de comercio exterior;

c¢) La capacitacion a empresas productoras pequefas y medianas en
el disefio, desarrolio y adecuacion de sus productes conforme a la
gemanda del mercado internacional, y

d) La prestacion de servicios complementarios a la comercializacion.

Al soiicitar su registro bastard que realicen ias actividades de ios'
INCiSOs a y b anieriores, en cuyo caso deberan incluir en el programa
a que se reflere el articuic 9, los mecanismos y condiciones,
conforme a los cuales se comprometan a efectuar ias actividades de

ios incisos ¢ y d de esta fraccion;



V. Realizar exportaciones de mercancias que provengan de por lo

menos cince empresas productoras nacionales;

V. Exhibir copia de la declaracién anual de impuestos de los Gitimos ires
gjercicios fiscales, y

VI.  Presentar el programa a que se refiere el articulo 9."*

Los cuestionamientos que como requisitos se exigen para la elegibilidad det
criterio, en principio deberan ser satisfechos por aquellas empresas que podrian

. dedicarse a ia exportacion de productos nacionates.

Es muy importante denotar esta situacion, en ei sentido de que
independientemente de que ia empresa en si pueda constiturrse como una
empresa recurrente en ia exportacién, se puede ahora encontrar intermediarios en
ia importacion y exportacién de producios, gque satisfaciendo ias diversas
regulaciones que la ley establece, van a lograr tener esa personalidad juridica que
les permite llevar a cabo la negociacion internacional.

Por olro lado, la propia Secretaria de Economia, va a otorgar el registro de
empresa dae comercio exterior consolidadora de exportacion cuando presenten un
programa a través dei cual se establezcan los mecanismos y condiciones por
medio de los cuales, se fijen ias estrategias a comercializar.

En principio, para la modalidad de empresa de comercio exterior de
exportacion, debera:

a) Eiaborar estudios de mercado y catdlogos, o participar en ferias y

eventos de promocion internacional;



b) Establecer y desarroliar una infraestructura para la comercializacion

internacionai de sus productos;

c) Efectuar un andlisis sobre la diversificacion de sus actividades hacia
aspectos como empaque, transporte y, en general, logistica de comercializacion
internacional;

d) Brindar asesoria 2 empresas sobre Ia realizacion de tramites de caracter
~ administrativo, aduanal y de comercio, relacionados con ias actividades que
desempefien, o abastecer de partes y componenies fabricados por proveedores
nacionales, a empresas maguiladoras, con programas de importacion temporal o

exportadores finales.

Luego, para la modaiidad de empresa de comercio interior promotora de la
exporiacidn, deberd brindar asesoria a ias empresas productoras, y calendarizar
Sus exporiaciones.

De ahi, que en principio, la propia legislacién exige una cieria estrategia
debidamente caiendarizada, de los productos que se van a mandar ai exierior,
ademas, es imporiante el satisfacer todos y cada uno de esios requisitos, para
lograr que el bance de comercio exterior, pueda ayudarios a través de los diversos
creditos que otorga.

Ahora bien, l0s requisitos de etegibilidad, son distintos para cada uno de ios
apoyos financieros que Bancomext tiene, y por lo mismo, se vueive a insistir, que
el interés Unico y principai de este frabajo de tesis, es, exclusivamenie, ia venia de
exportacion, y por lo mismo, en este momento se han de delimitar los datos hacia

{0 que es la exportacidn y la colocacion del producto en el mercado internacional.

* Decreto para el establecimiento de empresas de comercio exterior, México, informacién Internet, 2001,
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Siendo que, para el inciso 1.5, se va a criticar ya el plan especifico de la
venta de exportacion, del cual se puede empezar a decir que son varias las
regulaciones juridicas que se van exigiendo para colocar el producto en el &mbito
de las exportaciones; esto es, es importante que para fomentar la exportacion, no
haya tanta regulacién por parie del exportador, para que éste facilmente pueda
colocar su producto en el exiranjero.

Pero, por el momento, se van a observar los programas de apoyo en los
paises aitamente exportadores, para tener finaimente criterios suficientes que

permitan criticar el programa nacional.
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1.4 PROGRAMAS DE APOYO A LAS EXPORTACIONES EN PAISES
ALTAMENTE EXPORTADORES.

El derecho, las reglas, y programas, estdn hechos a manera de una cierta
imitacion de la forma a fravés de la cuat se llevan a cabo los negocios en el
mundo.

Esto significa un planteamiento correcto, en virtud de gue si las estrategias
de comercializaciones estan sirviendo en un pais determinado, no tienen por qué

no servir en Niéxico.

De ahi, que es imporiante observa como se dan ios apoyos financieros a
las exportaciones en los paises aitamente exporiadores; ahora bien, se debe |
nuevamente delimitar y especificar, que el presente trabajo.de tesis, esta dirigido a
programas financieros de exportacion exclusivamente, lo anterior se comenta, en
virtud de que en cada uno de estos paises se ve 1o mismo que pasa en el Banco
de Comercio Exterior, que son varias las lineas y posibi_!idades de financiamiento,
para todo lo que es el comercio exterior.

A1

cstados Unidos

Tal como Henri Ford lo habia opinado, a los pueblos no se les somete por la
via belica, sino por la via econdmica. Lamentable o no, el hecho es gue los
gobiernos mexicanos, solo han hecho o que los Estados Unidos han guerido que
hagan; y es tan prioritaria la comerciaiizacién de productos en Estados Unidos,
gue ei Exim Bank es una de ias instituciones mas sélidas y trascendentales de
aquel pais, que no sciamente actla ctorgando financiamientos, sino que es un
centro estrategico en donde tambien el pentagono de los Estados Unidos puede
verse satisfecho en sus necesidades de colocar sus piezas de armamento en

otros paises.

ESTA TESIS NO SALK



El Exim Bank es mas que un banco de exportacién e importacion.

El Exim Bank es mas que un banco de exportacion e importacion, una filial
estratégica de los Estados Unidos, y por lo mismo, de la mas alta prioridad.en la
politica social y econdmica de los Estados Unidos hacia el mundo.

La necesidad primordial de que los rempresarios de ios Estados Unidos
tengan mercado, se lo deben en mucho al Fondo Monetario Internacional, al
Banco Internacional de Fomento y Desarrollo, y al Exim-Bank que cuenta con una
estrecha e intima relacién con el pentagono americano.

El autor Osmaficzyk, aporta el siguiente fundamento para afirmar lo dicho;
dicho autor dice lo siguiente: “el Exim Bank es un banco norteamericano
constituido en 1934 en Washington, D.C., como una institucion gubemarﬁental
estadounidense autbnoma, con objeto de financiar y facilitar el comercio exterior
de los Estados Unidos. Su sede sigue siendo la capital de los Estados Unidos. En
julio de 1967, el congi'eso de los Estados Unidos, investigando el armamento de
‘América Latina, descubrié que en el Exim Bank existia una cuenta secreta,
lamada “account country X’,, para las transacciones de armas entre Estados
Unidos y América Latina, bajo la administracién directa del Departamento de
Defensa de los Estados Unidos.

El 10 de julio de 1967, el Senado se negd, con 48 votos contra 40 a prohibir
al EXIMBANK la venta de armas norteamericanas a los paises en vias de
desarrolio; la poca diferencia por la que fue derrotada la mocidn, indica que el
poder legislativo se da cuenta de que la transformacién del banco, por el conducto
principal para el movimiento secreto de tanques y aviones a paises demasiado
pobres para permitirse el lujo de adquirir suficientes zapatos y alimentos, es un

perjuicio para la causa de la estabilidad mundial.”*®

% Osmaificzyk, E.J., Enciclopedia mundial de las relaciones internacionales v _naciones unidas, 3* Edicién,
México, Fondo de Cultura Econdmica, 1991, pag. 126,
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Como las diversas formulas gue este banco va a presentar reaimente son
infinitas, y al igual que nuestro banco de comercio exterior, el Exim Bank trabaja
con diferentes entidades pUblicas y privadas para la exportacion come podria ser
PEFCO, que es una corporacion sobre exportacion privada, que a través de las
pequefias empresas, les da auge para que sus productos puedan ser exportables,
y con esto, un producto que no llega a tener una gran aceptacion en los Estados
Unidos, puede salir de su pais y tener éxito en otro pais.

Es tan grande la proteccidon que los Estados Unidos otorga'n a su comercio,
pero sobre todo a sus nacionales, que los mismos gobernadores de los estados,
cuando hay una sola persona norteamericana en peligro, se presentan
personalmente a defender sus intereses.

Asi, se observa como la situacion es totaimente diferente, es un giro de
360° la estrategia gue se da en Estados Unidos, y tan solo para tener una idea
muy gldbalizada de las posibilidades que el Exim tiene, se anexan los cuadros 1-
16, 1-17, 1-18 y 1-19, en los cuales se pueden observar las posibilidades
generales sobre las cuales el Exim Bank puede intervenir, otorgando no solamente
un financiamiento, sino estableciendo programas soélidos, permanentes vy
sustentables, a través de los cuales se va buscando uné mejor oportunidad de
colocacién de los productos nacionales en el extranjero.

81



Contenido
Eetadounidense

La mision del ExIm Bank, es permitir activiades norteame-
ricanas enfocadas a la exportacién. De acuerdo a esto, exis-
ten criterios de elegibilidad extranjera y limitaciones sobre
un nivel de contenido extranjero que pueda ser incluido en
el paqguete de financiamiento del ExIm Bank.

El nivel total de apoyo para un confrato de snministro sers al
menos de:

* 85% del valor de todos los bienes v servicios elegibles en el
contrato.

*100% del contenido estadountdense en todos los bienes y
servicios elegibles en el contrato.

Nota: Para ser elegido por el financiamiento del Exim Bank,
el contrato de saministro de Jos bienes y servicios deben ser
transportados desde EstadosUnidos hacia el comprador extranjero.

Pequefias
Empresas

El ExIm Bank es obligado a apartar el 10% de sus negocios
a las pequefias empresas. El Banco cumple esto en una
variedad de medios incluyendo programas especiates para
los pequeidios empresarios.

Tmpacto
- Ambiental

Increnientos
Asnbientales

El ExIm Bank tiene una larga historia de consideracion
ambiental. A principios de los 70°s el ExIm Bank analizd
el impacto ambiental de solo grandes transacciones.
Actualmente, casi todos los programas tienen algunas -

consideraciones ambientales e incrementos.

MARAD
Resclucién
Pablica

17

Requetimicntos del MARAD Extm Bank:

Resolucion Pablica 17

* Para todos los préstamos directos vy garantias a largo
plazo, los articulos deben ser transportados en fondos
norteamericanos, st ne, no son elegibles para el apoyo

del ExIm Bank, Debe obtenerse una repuncia del MARAD.

Tipos de renuncias:

1. Renuncia general: Mas del 50% puede ser transportade o no en
buques norteamericanos.

Renuncia apresurada: si los buques norteamericanos estan
Retrasados para ese destino.

3. Renuncia del pais: Brasil, aplica para la elegibilidad dd
costos de transportacidn  no hacia provisiones dd
restriceion general,

&
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Sector
Servicios

FE1 ExIm Bank trata a los servicios de igual manera que a los
productos y bienes manufacturados. Programas severos han
sido establecidos para apoyar a la industria de los servicios
incluyendo el Programa Muitiplicador de Ingenieria.

Restricciones
Militares

Ei ExIm Bank tiene prohibido financiar articulos militares.
El ExIm Bank financiara la exportacion de cnalquier tipo
de bien o servicio, incluyendo productos, mientras no sean
militares. (existen ciertas excepctones)

Competiiividad
(Adicionalmente)

Fl ExIm Bank debe ser competitivo con otras agencias de
financiamiento alrededor del mundo.

El Exlm Bank es miembor de la Organizacion para la Coo-
peracion Econdmica y el Desarrolio (OECD). La OECD
consiste en un grupo de 24 naciones representadas por sus
organizaciones financieras de exportacién y de tesoreria
para promover términos uniformes de financiamiento.
Acuerdos, politicas y resoluciones han sido promuigados
en las siguientes areas:

Pago en efectivo

Términos de reembolso

Costos locales

Vinculos de ayuda

Tasas de interés

Impuestos

A

Impacto
Econémico

El Exim Bank puede tomar la posicion econdmica de la
industria de los Estados Unidos en lo que hace a la evalua-
cton de sus fransacciones y no puede apoyar fransacciones
las cuales pudieran ser consideradas como perjuiciosas para
Ia economia estadounidense.

Equipo
tJsado

El Exbm Bank financiara equipo usado el cual ha sido reno-
vado o reconstruido en Estados Untdos sujeto a:

¢ Que e} cuestionario de equipo usado esté leno.

e Los articulos pueden no haber sido exportados previamente.
¢ Usualmente el apoyo del ExIm es por corto tiempo.

e

CONTINUACION CUADRO 1-16
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A. Programas de Préstamos a mediane y largo plazo.

1.os programas de préstamos a mediano y largo plazo es un programa de crédito para el
comprador exiranjero en el cnal ¢l Exim Bank establece un crédito y programa de
reembolso a través de la conclusién de un acuerdo de crédito con un comprador
extrajero. Los desemubolsos van al exportador de 1os Eslados Unidos, y los productos

exportados van al comprador extranjero.

1. Préstamo= 85% del valor de las exportaciones estadounidenses.

2

Disponibilidad de financiamiento a largo plazo (més de 10 millones de délares)
3. Disponibilidad de financiamiento a mediano plazo (L0 millones de ddlares o

MCnos)

Préstamos directos — Ventajas.

—

Financiamiento a tasa fija.
2. Tasa tomada del tiemo de autorizacion a través del desembolso v

vida total del préstamo.

Préstamos directos — Desventajas:

1. No aplican para pago en efectivo.

2. Serequiere lista de adquisicion y contrato.

3. Serequiere acuerdo de crédito.

4. Quien solicitd el préstamo debe tener carta de crédito bancaria o pagar
en efectivo.

5. Tiempo largo de procedimiento.

CUADRO 1-17
PRESTAMOS A MEDIANO Y LARGO PLAZO Y GARANTIAS
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Facilidad de Garantia de Crédito

1. Garantia de linea de crédito establecida entre un prestamista de Estados
Unidos y un obligado extranjero.

2. Cubre ventas multipies de bienes de capital y servicios estadounidenses.

3. El monto minimo a facilitar es de 10 millones de ddlares.

4, Establecida para un pericdo de un afo.

CUADRG 1-18
PROTECCION DEL RIESGO CREDITICIO DEL EXTM BANK,

B. PROGRAMA DE GARANTIA A MEDIANO Y LARGO PLAZO

Fl programa de garantia a mediane v largo plazo garantiza préstamos instifucionales
haciendo préstamos 2 compradores extranjeros.

Proteccidn del Riesgo Crediticio.
Garantias:

Cubre reembolso de riesgos sobre préstamos comerciales y politicos.
Cobertura del 100% sobre capital ¢ intereses.

Mediano y largo plazo.

85% del valor de las exportaciones estadoumdenses.

Tasas de interés del mercado. (usualmente flotantes)

i e

CUADRG 1-1

B+

Ei concepto de mercado meta es en si uno de 1os primeros conceplos que
se manejan como la necesidad primordial a analizar, para lograr que el propio

producto pueda conseguir un espacio en un mercado exterior.

£n informacion obtenida por internet, se ha de limitar el pequefic analisis
que se hara del apoyo financiero del EXIMBANK, a la exportacién exclusivamente,




y como se dijo, en una informacion de internet respecto de los programas de
financiamiento para la exportacion, se puede leer lo siguiente: “el intento general
de los programas del EXIMBANK, es hacer que los exportadores sean
competitivos frente a los exportadores de otros paises, y tomar el riesgo en las
transacciones que se llevan a cabo en el comercio internacional; asi, para‘ las
ventas de bienes de capital, y de servicio, se puede otorgar un término para el
pago del préstamo de 7 afios 0 menos, cuando el mismo no excede de 10 millones
de délares; el EXIMBANK ofrece a los exportadores e incluso a los compradores,
diversas maneras a través de las cuales pueden financiarse v llevar a cabo la
venta de exportacian. |

Como una indicacion preliminar, el EXIMBANK tiene un soporte para
obtener la carta de crédito y financiaria, dande la posibilidad de pégo en varios
periodos, garantizando. siempre el pago de ia transaccion. En este programa, el
maximo de cobertura del EXIMBANK va hasta el 85% del precio de la transaccién;
el otro 15% es necesario pagario, e incluso puede sobrevenir un nuevo préstamo
para pagario, o bien puede venir del comprador. Asi, por cada millén de dolares
el EXIMBANK financia 850,000 ddlares.”

Uno de los programas mas populares que tiene el EXIMBANK, en relacion
exclusivamente a la exportacién, es él ‘medium-term insurance policy”; el mismo
cubre una serie de problemas en la exportacion, que hacen que este programa
facilite en mucho la posibilidad de la colocacién de los productos en el exterior, de
hecho, a través de seguros y de reaseguros se va colocando dicho producto
garantizando al exportador la obtencion de los recursos no solamente para la
produccién, sino también para la colocacion, transporte y tramite, asi como
también |la posibilidad de financiar al mismo comprador de dichos productos.

% Informacion de internet, obtenida de la pagina: http/fwww exim.goviebd-m-34.html, en su pagina 1/3.
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Esto es, gue el EXIMBANK va a financiar totalmente la operacion y, con
esto, las personas que se dedican a la exportacién solamente deberan otorgar
diversas garantias para ser sujetos de crédito para el EXIMBANK, obtener las
mercancias y ponerse a trabajar para liquidar sus adeudos.

Como consecuencia de lo anterior, una de las principales situaciones a
resaltar, es la facilidad financiera para que toda la transaccidén que se lleva a
cabo, sea realizada por el propio EXIMBANK.

De hecho, al parecer, las posibilidades no se reducen a la asesoria 0 a la
promocion, sino también Hlevan a cabo la gestidn para que toda la comercializacion
se realice a la luz de! apoyo financiero no solamente al exportador, sino también al

comprador.
1.4.2 Alemania

La situacion de Alemania es especial, debido a la historia de la
conformacion de Ia Comunidad Econdmica Europea y a la lucha que ahora
sostienen desde el punto de vista monetario, con la aparicion del euro.

Desde la integracion de las comunidades britanicas, y la reunion de los
diversos paises del norte de Europa a través del benelux’’, se fue creando para

Europa una necesidad constante de integracion.

Esto hizo que surgiera la Comunidad Econdmica Europea, cuyos propdsitos
y significado los explica el autor Modesto Seara Véazquez, diciendo lo siguiente:
‘los medios para la consecuciéon de esa unidn progresiva estan enunciados en la
primera parte del tratado, colocado bajo el titulo general de principios y que en
realidad se refiere a métodos o procedimientos.

7 £l BENELUX es una sigla formada por la union de las primeras silabas de los nombres que designan a
Bélgica, Holanda (Neerlanden) y Luxemburgo, y que se da a la union aduanera y al convenio de union
economica de esos paises.
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Segiin esas disposiciones, la accidén de la comunidad se orientara a Io

siguiente:

a)

b)

0)

Establecer una union aduanera, eliminando todas ias restricciones a la
entrada y salida de mercancias entre los paises miembros vy
estableciendo una tarifa exterior comun;

Extender la libertad de las mercancias tipica de la unién aduanera, a las
personas, servicios y capitales;

Adoptar una politica comun en agricuitura y fransportes;
Coronar ias politicas econdmicas de los estados miembros;

Armonizar las legislaciones nacionales y adoptar medidas que
garanticen la libre competencia dentro del sistema;

Crear un fondo social europeo y un banco europeo para las inversiones;

Asociar a los paises y territorios de ultramar a las tareas

comunitarias.”®

Es de hacerse notar, que la situacion en Alemania, es distinta a la situacion

de Estados Unidos y de Japdn, e incluso de México.

B Seara Vazquez, Modesto, Tratado general de la organizacién internacional, 8. Edictén, Méxice, Fonde de Cultura Ceondmiea, 1990.
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Es importante observar en la historia, la forma a través de la cudl, se va
formando para aquel pais, la necesidad de asociacion que en ia actualidad
significa ya la integracidbn econtmica, y un bioque compacto y sélido de tipo
econdémice que frata de seguir teniendo su propia autonomia

competitividad no solamente de su moneda sino también de sus producios.

Ahora bien, el Deutsche Bundes Bank, dara la posibilidad de que se tenga
un cierto servicio financiero a través det cual se pueda lograr la exportacion de los
diversos bienes producidos en aquei pais.

La situacion responde a los pafses de ultramar, en virtud de que en lo que
se refiere a la exportacion con paises vecines, debido a la integracion econdmica y
a la formacion del blogue de iz Comunidad Economica Europea, las diversas
transacciones comerciaies, se lievan a cabo en forma corriente utilizando
financiamientos de bancos privados inciuso, para lograr con esto el desarrollo de
ia comunidad.

Asi tenemos gue en febrero del afio 2002, Alemania exportd fuera de la
Unidn Europea cerca de 28.7 millones de euros; y, el totai de las exportaciones de
este pais, se puede denctar en los cuadros gue se anexan como 1-20 y 1-21,
cOMG Se da un iigerc agescenso de ias exporiaciones aiemanas, debido a la
acomodacion del euro frente at dblar.

el
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Febrero Enero/ ll Enero Febrero Enero/
ARTICULO " Febrero ‘! Febrero -
2001 2000
1. Exportaciones (f.0.h.) 517 1018 50.1 52.0 103.7
2. Emportaciones {¢.i.f) 415 815 400 449 911
Balance de: :
3. Comercio exterior { 12 0.2 | +203 FT10.1 A +17.6
4, Scrvicios -32 -7.3 -4.1 -2.8 -1.5
5. Factores de ingresos {(netos)l -0.3 -6.0 -5.8 0.3 -5.7
6. Transferencias actuales -3.0 -2.2 +0.7 2.2 -2.7
S
7. Articulos de comercio
suplementarios -03 0.8 -0.4 0.5 -1.1
IS. Cuenta corriente +34 +4.0 +0.5 +1.2 -4.5
) CUADRG 1-20
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uctos y servicios en Eure

se tienen al comercio exerior, de tal manera, que a2 de hacer referencia
principalmente a los medios de controi en ia exportacion en & precgrama bafe qu
ha sido creado bajo la autoridad administrativa del gobierno federal, para llevar a
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os civiles a producciones militares.

mifitares, debe de estar pro



Asi mismo, los productos del campo para exportacidn, deben entrar a una
cierta politica de control, en virtud de i2 necesidad de orientar dicha produccidn y
guardar la seguridad de las necesidades locales frente a las necesidades
externas, particularmente de lo que seria el aseguramiento de la produccidn de
alimentos en nuestro pais. Frente a la globalizacion, se deben eficientar los
controles a la exportacién lo mas posible, para intensificar la cooperacion mutua

D

n Europa; la Replblica Federal Alemana es miembro de diversos tratados

internacionales, y los regimenes de control de exportacién, requeriran de licencias
xpedidas por el poder piblico, especialmente respecto de las mercancias sujetas

a un régimen de control."*

Tode lo que es fa alta tecnclogia, principaimente de misiles, refacciones ¢

productcs de energfa nuclear, entran a un programa de control en su exportacion.

Por otro lado, se ha de hacer notar gue son dos los producios basicos de
estricto control en Alemania: los alimentos vy ia venta de armamento al mundo.
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Por otro lade en el manual para las relaciones suropec-latincamericanas, se

puede leer respecto de las regulaciones de las ventas en exportacion lo siguiente:

tos aspectos operacionales de jas posibilidades de exportacion de los
a

productos alemanes, van a tener un apoye gubemamental de tipe financiere

fravés del cual, su colocacién debera estar incluse controlada vy regulada por

La estrategia de entrada al mercado, es asistida por el Ministerio Federal de

m
(9]
Q
-3
Q
@

; Tecnologia, a través del banco respectivo ¢ de la Oficina Federal de
Economia y Control en la Exporiacion (bafa}. Las centrales u oficinas de comercio
exterior y de control a la exportacion, participan conjuniamente, en la formacién de
poiiticas para el exportador y los diversos programas de apoyo para la
exportacién; deniro de esitos, el ixpos, permite al exportader, el tener un
financiamientc para los producios de los cuales ha demosirade tener el mercado

n el exterior, y las posibilidades de promocidn en diche mercado internacional;
financiamiento, asesoria técnica y mercadoldgica, se proporciona a fravés de este

programa, que beneficia a la exportacion.”®

Los controles son mas estrictos dado que este pais exporta basicame

circunstancias cambiarian, pero, la tecnologia en armamenios, artefactos
nucteares, y similares, son las que

e
exportacion no es la misma que el hecho de producir un 1&piz, o un ¢ iaderno, que

" Manual para las relaciones eurcpeo- -latinoamericanas. sin editorial, impreso en la Republica Federal
Alemana, 2. Edicion, 2000, pags.94 y 95,
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Como consecuencia de esto, Japdn también ha tratade de iegrar la
conexién Asia-Pacifico, esto es, que sus productos puedan colocarse en los

paises con costa del Océane Pacifico en América.
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Asi si se cobservan las graficas se
respectivamente, se ve come la inversidén extranjera directa del Japon, se ha
venido incrementando paso a paso a través del tiempo en América Latina vy &

d

sy esfuerzo productive hacla otro tipo de metas que no son domésticas ¢ locales.
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Caribe, esto es importante, puesto que va logrando una mayor compenestiracio
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1994 )l 1995 | 1996 || 1997 | 1998 || 1999 || 2000
EXPORTACIONDE 997 § 979 § 1393f L1s6f 851 [ 776 f 932
MEXICO HACIA JAPON

aall anld et aoll onl ©e e
= —l--

i i —

==
T IMPORTACION DE MEXICO 47801 39521 41328 43343 45371 5,083 I 6,480
DESDE JAPON
GOl G5 @l GO 6ol Gel ¢G.7)
BALANZA COMERCIAL DE 3,783 1 2.973) 2,730)] 3,178} 3.686] -4,307] 5,548
MEXICO CON JAPON

) CUABRD 1-24
EVOLUCION DEL COMERCIO EXTERIOR ENTRE MEXICO Y JAPON
(Unidad: millones de ddlares, %6)
NOTA: Las cifvas entre paréniesis representan en porcentaje que ocupa Japon dentro del total de México.
FUENTE: Estadisticas de 1a Secretaria de Economia basadas en los datos del Ranco de México.

para el desenvolvimiento socicecondmico; para 1950, se recibe ayuda del Banco
Internacional de Reconstruccidn y Fomento (BIRF), y Japdn e...pse,.a su
procedimiente de desenvolvimientc regional. Desde ese tiempe, la Oficina de
Desarroffo y Asistencia ha creado una formula de expansidn temprana, para la
cual, la exportacién es unc de sus principales objetivos. Con esta expansion, se
va graduando el movimiento de los paises asidticos hacia Europa Cecidental, y

hora hacia Améric

m

I

Actuaimente, Japln se ha convertido en un gran exportader en el mundo a

o

través de ODA que hasta 1898, tiene una distribucion en 25 paises.””’

* http/iwww jica.go jp/lenglish/about/01 himi., pag. 1.



Se ha de pensar que la filosofia y la honorabilidad de la ccstumbre
japonesa se antepone en mucho a muchas de sus actividades, frente a esto; -se
debe recordar gus todavia para 1945, Japdn suftic la experiencia de bombas
atémicas en su pals, y esto pone a pensar que es extraordinario que esta pequefa
isla haya podido crecer tanto en tan poco tiempo. La respuesta ha estado en la
creacién de tecnologia.

Asi, la base principal a {raves de la cual se guia la ODA, es en relacion a la

oo

conservacion del desarrollo prudente vy sostenido; cualquier propdsito militar en la
égravacién de conflictos internacionales, no tendré uso en ODA; gue presta una
gran atencién a cuestiones de disciplina educativa al mas alto grado, y también se
gstablece una cierta prioridad para que no se desarrolie ninguna arma de

destruccion masiva que atente contra la paz internacional.

Ahora bien, si se observa el organigrama que se anexa comg cuadre 1-25,

se ve que la organizacién de la ODA, estd tambidn supervisada por e! Ministerio
de Asuntos Extericres, - esto significa, e apoyo gubernamental a los diversos

programas de apoyo para la exportacion.



| |Consecion Bilateral

Oficina de Desarrollo y Asistencia Préstamo Bilateral

'—Contribuciones, suscripciones,
etc. & organizaciones multilaterales

Donadoras.
i 1
Consecién y cooperacion Cooperacion téenica
Ayuda concesionaria en Enirenamiento técnico en
gencral, ayuda concesionaria Japdn, despacho de expertos,
para pescadores, ayuda para provision de equipo v materiales,
praduccion de alimentos, etc. Inspeccidn del desarrollo,ete.
Ministerio de Asuntos Exteriores JICA

(JICA)

C UnDRO 1-25
CATEGORIAS DE LA OFICINA DE DESARROLLO Y ABISTENC

Otra organizacion que funciona en Japon y que tiene planes de exportacion
de producios japoneses, y que esta basada en una reglameniacion, es la japan

external {rade organization (JETRO). Esta ofra organizacion, funcionara al amparo
de fa ley JETRO que tiene como objetivo principal, e promover los productos

Asi, al igual que los bancos de comercio exterior, este tipo de
organizaciones tienen un sin fin de programas para la importacion y la exportacié
como puede ser el programa JICA, que bésicamente responde a programas de
ODA.

Este programa ofrece lo siguiente:
1.- Capacitacion técnica a cada uno de los participantes;
2.- Un acercamiento técnico con los expertos participantes:

3.- Programas para la elaboracion de proyectos para la exportacién:
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Oficina del Presiderie

3
'—-[ |—'— Oficina del Auditer

rl — Oficina de la Gerencia de Auditonia
i

— Departamento de Asuntos Generales

Auditor | Tepartamrento de Personat
— Dopastamenle do Finsneas y Conlabilidad
Presidente #W |.— Departamento de Plancacién y Evaluacién
] Sinior ™ Departamento de Proguracién
|— Departamento de Asociados y Entrenamiento
Viec-presidente Departamcnto de Asignacion de Recursos Humanos

l—— Diepaslamento Regional 1. (Sudesic de Asia ¢ Indo-Chins)
__._Departamento Regional 1 (Este, Sudoeste, y Asia Central, .

=== £l Cavcasico y Oecatri).

L Departamento Regional 111 (Latinoamérica y €] Caribe)

— Departamento Regional IV {Africa, Madic Tiste y Turopa)

|—— Departamento de Estudio del Desarrollo Social

I Departamento de Cooperacidn en el Desarrolio Feondmico

—— Departamento de Cooperacion Médica

I Seeretariado del Equipo Japenés de Auxilio en Desastres

-—- Departamento de Estudio del Desarolio de la Agricnitura, Recursos
Forestales y Pesca)
— Departamento de Ceoperacion ez of Dessrollo de s Agriculiucs
| Departamento de Recursos Forestales v Medio Ambiente

P Dienartamento de Estudio del Desarrolio Mincra e Indusirial

|— Departamento de Cooperacion v Desarrolio Minero ¢ Industrial
. Departamento de la Gerencia de Avuda Concesionada

[—— Scerctariado Japonés de Voluntanos de Covperacion cn Ullrarmnar
I Oficinas Locales (19)

Institaio para la Cooperacion Inlerngeogal

L. Oficinas de Ultramar (56)

CUADPRO 1226
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DF JICA
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FY1999 FY1998

1. Total del ODA Japonés (aiio calendario, USS15.385 US$10.732
incluyendo ayuda para el Este de Europa biliones biliones
y naciones graduadas. (1.75 trillones §j (1.4047 tritlones
de yenes) de yenes)
2. Costos de Cooperacién Econdmica de ICA 149.5 billones i 155.8 bitlones
{excluyendo costos administrativos) de yenes de yenes
3. Paises receptores 151 paises, 153 paises
4 regiones 4 regiones
4, Participanies de entrenamiento i€cnico 17,903 15,718
{ueva)
5. Despacho de expertos {(nuevo), 4,003 3,423
incluyendo: expertos individuales 1,745 | 1,363
Proyecto-tipo de expertos en 1,922 1,636

Cooperacidn técnica

6. Miembros de equipos de estudio (nuevo) 1,922 1,636 -
7. Despacho (JOCV) {nuevo) 8,818 8,482
8. Proyectos de Cooperacidon Técnica 232 (58 229 (83
paises) paises)
9. Bstudios de Desarrollo - 251 (81 269 (83
paises) paises)
10. Proyectos de Ayuda a Concesiones (expedida {j 241 (79 232 (81
paises) paises)
1. Despacho de Equipos JDR, 3318 3025
Avyuda para Emerpencias paises) I paises)

CUADRO 1-27
CONTORNO DE LAS OPERACIGNES DE JICA

h

A

0
D

, Gue en la relacién producto-consumidor, en la relacidén oferta y
demanda, se encuentra necesariamente, que la oferta debe tener un cierlo

mercado consumidor, puesto que de lo contrario, no existiria la oferta,



Y, si se observa el cuadre anexade come 1-28, se ve el tamafo del
mercado nacional y {a ventaja de tiene México de tener un mercado tan grande, y
por io mismo, es atractivo para las exportaciones de los paises extranjeros, de ahi,
la necesidad de que nuestra politica de exportacién, tome en cuenta esta

circunstancia.
it 1
Méxicoy t
paises cont
México los cuales JAPON || ASEAN
tiene TLC
= - -

Poblacién (10 mil) 9,701 81,206 1 12,670 | 52,015
PIB {USD $100 miucmes)j}F 4835 160,727 " 38,080 4,736
rr;Exporiacién (idem) 1,367 33,234 l! 4,174 3,323 ﬂ

- i I il ﬂl
Importaciones (idem) 1421 35463 | 3.007 1 2,790
—— e — e i

CUABRO 128
TAMARC DEL MERCADO NACIONAL, VENTAJA DE MEXICO
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1.4.4 COMPARATIVO ENTRE LOS PROGRAMAS DE APOYO CREDITICIQ OFRECIDOS POR
EXIMBANK {ESTADOS UNIDOS) , BAFA {ALEMANIA), ODA {JAPON), JICA (JAPON) Y
BANCOMEXT (MEXICO).

RUBRO EXIM | BAFA ODA | JICA BANCOMEXT'

- Apoyo gubernamental X X X X A
- Apoyo de otras instituciones

para exportacion, X X X X X

~ Apoyo obligatorio al pegquerio
y medianc empresario. X

- Seguimiento desde el proyec-
to hasta la colocacién del
producto en el exterior. X X X

- (Otorga financiamienios a
exlranjerss. | X X X

- Asistencia técnica y

capatitacion. X X X X X
- Asistencia juridica en caso

de controversia. _ X 1 X
- Créditos a tasa fija. X X

- Mecanismos ae proteccion
de riesgo crediticio X X X

- Antecedentes exportadores
de {2 empresa que pratende
obtener el crédito. X

- Ventas efectuadas compro-
bables, en el exiranjero. X X

- Cumplimiento de medidas
ambientales. X

- Elaboracion del proyecto
de exportacion. ‘ X

- Apoyo con propositos de
armamento. X

- Provision de ia infraestruc-
tura adecuada al proyecio. X
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TESIS CON
FALLA [E CRGEN

RUBRO EXiM BAFA ODA | JICA | BANCOMEXT]

- Comunicacion con las
embajadas par que den
informacion de las necesi-
dades en los paises en
vias de desarmrollo. X

~ Programas de transferen- ‘
cia de tecnologia entre los : X
miambros.

- Ayuda en caso de desas-
tres. X

- Programas de asietencia
social. X

- Requisitos estrictos dg
seguridad para el oforga- X X
miento del crédito.

- Tramites expeditos. : X

CUADROQ 1-29
COMPARATIVO DE LAS INSTITUCIONES QUE OTORGAN APOYOQ CREDITICIC
PARA LA EXPORTACION, EN LOS PAISES ALTAMENTE EXPORTADORES Y BANCOMEXT.

Como se puede apreciar, del andlisis anterior, se desprende gue ios dos
programas que ofrecen una mayor gama de ventajas en los financiamientos gue
otorgan, son el EXIMBANK y el JICA. Sin 'embargo‘ hay algo que favorece aln
mas a JICA, y es el hecho de que de fas instituciones énaﬁzadas, es la que
presenta la mayor rapidez en la solucion sobre el otorgamientc del crédifo,
ademas de que no solicita a ios candidatos el tener ventas comprometidas en el
extranjero ni contar con antecedentes exportadores, como requisitos
indispensables para ser candidatos al crédito que ofrece esta institucién.

Es notable también, la deficiencia que presenta Bancomext, en ciertos
aspectos que las otras tienen como politicas intrinsecas, como es el hecho de
contar con alternativas de financiamiento a tasa fija, lo que hace atin mas atractivo
el crédito, y el seguimiento global que las instituciones hacen de las empresas a
las cuales les ofergan el crédito para exportar.
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Los programas sxtranjeros a que se ha hecho referencia, tienen ademas
otra caracteristica en comiin: el comercio exterior es solo uno de sus programas
de apoyo, ya que cuentan con otros dos que son ayuda técnica y de desarrolio
econdmico 0 de cooperacién y contribuciones sociales, o0 programas de apoyo
social, y en el caso especifico de BAFA, éste cuenta también con programas de
apoyo al sector energético.

Lo anterior nog indica que un punto basice es no estancarse en una sola
actividad, sino buscar ei desenvolvimiento de la institucién en otros rubros, que fa
fleven a conseguir el apoyo de otras instituciones, como el Banco Internacional de
Reconstruccién y Fomento o del propio Fondo Monetario internacional, a manera
de que pueda ser tratada como una crganizacion integral y no Unicamente come
una institucion dedicada exclusivamente al comercio exierior.

Otra notable diferencia que surgid del andlisis, &5 que Bancomext, cuenia
cen requermientos muy estrictos en ciertos aspectos para los solicitantes de un
crédito, y eso no es del todo male, ya que tiene que cersiorarse que la empresa a
la gue va a otorgar el crédite cuente con la solvencia necesaria para poder
responder del mismo. Pero, por ofro lado, Bancomext tiene dos reguerimientos
que no se consideran por las ofras instituciones come factores fundamentales para
el otorgamiento del financiamiento, y que son: el ser ya exportadores y/fo tener
ventas realizadas en el extranjerc, susceptibles de comprobarse con las cartas de
crédite ylo las facturas.

Concluyendo, aunque bésicamente e! objetive de estas instituciones as el
mismo -prestar apoyo financiers para la exportacidn-, si se cbservan ciertas
diferencias que valdria la pena analizar detalladamente, pero para efectos del
presente estudio de caso, baste la informacidn aqui presentada, y que servira para
el caso especifico y que, asimismo, sera tomado en cuenta en las consideraciones
finales.

>
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4.5 PROPUESTA DE PROGRAMA DE APOYO FINANCIERO EMPRESARIAL
PARA LA EXPORTACION.

Se esta llegando ya al quinto y Gltimo inciso y seria conveniente evaluar lo
que hasta este momento se ha pedido decir, de {al manera, que en t&rminos
generales, se han observado en el capitulo primero algunas ideas y definiciones

de lo que |2 exportacién es, y cudles son sus fines y objetivos.

Luego, en el inciso segundo, &l hablar det sistema empresarial mexicano, se
notaba la necesidad de establecer una gran estrategia para México, para el efecto
de tener ia posibilidad de que el producio nacional pueda ser exportable.

En &l inciso tercero, se vieron algunos programas de apoyo a la exportacion

en México.

Y, por su parte, en el inciso cuarto, se citd de una forma superficial, los
lincamientos genergles de los apoyos que se reciben en oires paises para la-

exportacion.

Asi, en este que es el Gltimo inciso del capitulo primero, se han de tratar de
generafizar los elementos que hasta este momento ge han visto, para lograr una
ponenecia correcta del caso practico que nos ocupa.

1.5.1 Deteccién Administrativa de las Deficiencias de ios Programas de
Apoyo Crediticio a ia Exportacion.

Se congidera gue an términos generales, los programas que se van dando
derivados de fa Direccion General de Servicios al Comercio Exterior, y que pueden
ser generalizados en el comentario Gitimo que se haga, son los siguientes:

107



1.~ Programa de Importacion Temporal para Articulos de Exportacion
(PITEX); .

2.- Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX),

3.- Empresas de Comercio Exterior (ECEX);

4 .- Registro de la Industria Maquiladora;

5.- Devolucion de Impuestos (Draw back).

£ hecho de Hlevar un producto hacia otro pafs extranjero, no es nada facil,
en el proceso, se deben de advertir un sin namero de elemenios para lograr e!

éxitc comercial que se busca.
Se pueden sefialar errores de operacién consistentes en lo siguiente:

1. En principio, no considerar ia capacidad de preduccion para atender
voltmenes demandados;

2. No contemplar la insuficiencia de materias primas e insumos de
buena calidad;

3. Que el abasto sea seguro y oportuno;

4. £l no llevar a cabo las especificaciones ¢ caracteristicas requeridas
para ei producto;

5. No calcular adecuadamente ios costos dentro de la negociacién del
precio de venla;

8. No contar con una cultura exportadora en la organizacion de la
empresa, y, peor ain,

7. La ausencia de un plan o estrategia bien definida de exportacién.

Estos tan solo son errores operativos, que no contemplan los programas.
El programa gubernamental, solamente se cifie a situaciones de politica plblica en
el sentido de colocar la mercancia en algin lugar o parte del mundo, dandole

cierta asesoria al exportador para lograrlo.
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Pero, la empresa de origen, tambidn tiene sus problemas en un momento
determinado, que debe de garantizar para que el producto continuamente pueda

gstar colocado en la exportacion.

Ahora, desde el punte de vista del mercado, se pueden sefialar los

siguientes errores:

» La falta de investigacidén del mercado.- El andlisis mercadoldgico es
fundamental para la toma de decisiones de cualquier lider empresarnial;

« La falta de seleccion del mercado va a redundar en la necesidad de
que se identifique el producto con la regidn a donde se va a colpcar a la vents;

= El desconocimientc de las operaciones de exportacién,

e No cubrir correctamente con framites recurridos por el pais. de

desting,

e No observar los reguisitos y las regulaciones arancelarias y no
arancelarias;

e El costec inadecuado de los mercados a penetrar,

= El desconocer las politicas hacendarias del pais meta;

= Eldescuidar las fluctuaciones o politicas cambiarias del pais objetivo.

Todoe esto va a redundar en el coste de operacion y en ef precio del articulo
hacia el consumidor, y a pesar de que son estudics de estrategia, deben de
levarse a cabo, y es en este momento, cuando el Banco de Comercio Exterior a
través de la Direccién General de Servicios al Comercio Exterior, puede contar con
analistas que, a fravés de una cierta recepcion de honorarios, lleven a cabo
estudios especializados por producto, por empresa y en la época en ia que se ha

de preparar €l plan de exporiacion.

Ahora bien, en lo que respecta al producto, se ha de observar si es un

producio competitive en calidad, disefio, empaque, etcétera.
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Por otro lado, la falta de fiexibilidad a los cambios del producto, segin los
requarimientos del cliente, no es igual de un lugar a otro, tal vez la idiosincracia de
un grupo cultural, vaya a aceptar un producto, y en ofro grupo, puede ser que
dicho producto se encuentre prohibido para su consumo. |

También son basicos aspectos como una promocion y publicidad adecuada,
ol empacue y embalgje, la informacion suficiente del producto al distribuider, y por
supuesto la logistica de colocacién en el transporte, quta, embalaje, etiquetade,
documentacién y seguros,

Bor otro lado, la mala determinacion del precio de exportacién o constantes
cambios, hacen que el producto pueda ser inestable.

El no efectuar los tramites de registro de marca en el pais de exportacion o
a nivel internacional, también hace correr el riesgo de que el producto pueda ser
olagiado. '

De ahi, que son bastantes los inconvenientes y las deficiencias de los
programas de apeye crediticio a la exportacion, puesto que ef apoye en México, se
reduce a una respuesta financiera, y una asistencia técnica pero no de! todo
mercadoldgica que requiere la exportacién en sy momento.

1.5.1.1 Las deficiencias como limitantes a los pianes de exportacidn.

El plan de exportacion requiere contar forzosamente no solamente con los
diversos controles que Bancomext propone, sino también de diversos controles de
tipo administrativo, que deben ofrecerse para determinar un cierto respatdo directo
al producto que se desea exportar,
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E] autor Marcos Kaplan, en el momento en que ofrece una explicacion
sobre la necesidad de crear una verdadera planeacién de la exportacion, comenta

o siguiente: “exportar requiere motivacion, compromiso y paciencia. Cada dia se

escucha acerca de las maravillosas oportunidades que ofrecen los mercados del
mundo, y se suefia con participar en efios de modo creciente y sin exponerse a los
rieggos que, por supuesto, también existen. Para hacer realidad ese suefio, o
primerc que es indispensable realizar, es una evaluacidn objetiva acerca de las
fortalezas y debilidades de la empresa, definiendo cudles son sus ventajas
competitivas y de donde provienen. Después se debe hacer ofra evaluacion, mas
detallada que la anterior, del producto que se piensa exportar, y definir cuales son
sus ventajas con respecto a los productos de la competencia.”®

La necesidad parte de establecer positivamente y en una forma imparcial,
las fortalezas y debilidades de la propia empresa; dandole una expectativa a la
empresa para gue esta pueda conformarse 0 bien liegar a meta de colocar sus

productos a la exportacion.

Es necesario observar la naturaleza de! producto, y los analisis de mercado
que esto conlleva frente a l2 calidad dg los productos en competencia.

Tal vez, ni siquiera el mercado local se estd satisfaciendo completamente

con ef producto, y ya se esta deseando exportar.

De ahi, que e! peticionaric de asesoria en comercio exterior, principalimente
a la exportacidn en Bancomext, deba ser obligado a llevar a cabo un manual
operativo a través del cual, pueda dar un marco de referencia de la empresa,
analizandola.

* Kaplfin, Marcos,_El viejo v_el nuevo orden politico mundial dentro de: “Derecho Econdmico
Internacional”, 3°. Reimpresion, México, Fondo de Cultura Econdmica, 1996, pag 33.
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Con esto, se empezarian a cubrir las deficiencias y no se dejaria que se
limitara el plan de exportacidn, para que dicho plan en el momento en que se
llevara & cabo y se cristalizara como resultado final, pusda tener un progresc

sustentable.
1.5.2 De las diversas fuentes de financiamiento.

Una de las necesidades propias para la colocacion de productos, es el

financiamiento.

Se considera, observarlo desde dos puntos de vista como son: dei interior
de la empresa y los financiamientos exteriores; a continuacién se procede a

analizar el primero:
1.5.2.1 internas.

Un departamenio imprescindible en toda organizacion de ia direccion
general, al fado de o que es fa direccidén de produccién, recursos humanos,
informética y comunicacidn y, por supuesto, de mercadotecnia, es la direccién de

finanzas.

La capacidad financiera de iz empresa, ha de urgir el hecho de contar con
planieamientos eficaces y seguros a través de los cugles, la empresa pueda

apaiancarse en un momento determinado.

Los recursos pueden ser o provenir de manera intema. Siendo que serian
muitiples las opciones a través de las cuales la empresa puede financiarse de
forma interna, partiendo estas desde io que seria la formulacién de la caja de
ahorro por parte de los trabajadores, hasta el movimiento accionaric de la

sociedad andonima.
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Para conocer la mayoria de estas posibilidades, se han de citar las palabras
del contador Juan Aguirre Omaechea, que sobre el particular comenta lo
siguiente: “los ingresos financiercs se pueden dividir en varios apartados,
baséndolos en su origen ¢ en la naturaleza de los activos financieros generados
de los mismos:

e Ingresos financieros derivados de la posesidn o titularidad - de
participaciones de capital de las empresas; también denominados
valores de renta variable, ‘

= Ingresos financieros derivados de la posesion o titularidad de valores
negociables incorporados a titulos distintos de las acciones, también
denominados titulos de renta fija que en concreto son:

1. Gbligaciones y bonos;

2. Otros valores negociables como pagarés de empresa,
cédulas hipotecarias, certificados de depésito, fondos
pablicos, efcétera;

» Beneficios derivados de Ia enajenacion de estas inversiones financieras;

= Ingresos financieros derivados de !a titularidad de derechos de crédito
de caracter no comercial, no incorporados a titulos de renta fija o
variable;

s ingresos financieros derivados del pago anticipade de las deudas
comerciales;

« Ingresos financieros derivados de las diferencias positivas de cambios
experimentadas en las operaciones con moneda extranjera;

« Otros ingresos financieros no incluidos en los apartados anteriores.”

** Aguirre Omaechea, Juan, Contabilidad General, cuenta de pérdidas y ganmancias, 1°. Edicion, tomo 2,
México, Contural de Ediciones, 2000, pag.199.




Todavia se puede distinguir otro tipo de ingresos financieros dentro de la
empresa, a través de lo que seria la recuperacion de créditos, descuentos sobre
compras a pronto pago, créditos a largo plazo, etcétera; de ahi, que el andlisis
financiero es fundamental para tratar de lograr tener en rﬁente, esa necesidad de

contar con los recursos suficientes para colocar el producto en exportacion.
1.5.2.2 Externa

~Si desde el punto de vista interno, la posibi!idad de financiamiento es basta,
desde el externo, se puede considerar como infinita, sin duda, las posibilidades
financieras son varias, desde lo que seria la ianda efectuada entre colegas
empresarios, hasta las diferentes cajas de ahorro empresanales, y por supuesto,
las fuentes de financiamiento privadas que continuamente se pueden observar en

el periodico.

Y si se encuentra ahora la posibilidad de un mercado financiero, se tendria
que hablar de todo un sistema mexicane de financiamiento, gue va desde las
bancas muitiples hasta las bancas de desarrollo, como Bancomext, y las diversas

casas de bolsa, en donde pueden financiarse de maners bursétil, a través de la

" colocacién de acciones, obligaciones, papel comerciai, pagarés bursétiles,

gfcétera

De ahi, gue las posibilidades financieras externas, son multiples, pero, lo
que verdaderaments interesa, es la esfrategia.

Dichc de otra manera, se pueden estar consiguiendo grandes
financiamientos de operatividad para la colocaciéon del producto en el extranjero,
perc realmente, si no se fiene una buena esfrategia basada en fos estudios
necesarios de mercado gue se deben evaluar, pues se estaria hablando de

pérdidas.



De lo anterior, que los diversos programas citados y que van a formar parie
de esa posibilidad a la exportacion, deben por fuerza tomar en cuenfa la
svaluacién misma de la empresa para hacerla viable a la exportacion, ¢ bien, darle
opciones para que dicha empresa, se evalie internamente en una forma mas
trascendental, gue le sirva a su propio consejb directivo y de esa manersa,
produzca sus intenciones y posibilidades.

1.5.3 La organizacion funcional de! Departamento de Exportaciones frente a
las politicas gubernamentales de apoyo a las exportaciones.

Una Vez que el producto ya ha sido exportado, entonces se estara frente a
una empresa que conoce de la forma en que el producto debe negar.a otro pais,
de tal manera, que se estd en e! aspecto opsracional y crganizacional de un
departamento de exportaciones, gue no puede trabajar por si solo, requiere
siempre de la asesocria indispensable de las pcliticas gubernamentales que se dan
en apoyo a la exteriorizacién de productos.

De tal naturaleza, que la estrategia que pueda llevarse a cabo en ese
departamento de exportacién, debe elevar diversas. consideraciones a través de
las cuales, se pueda organizar su formacion, en base a la experiencia y

responsabilidad gue se tiene para la colocacion del producto en el extranjero.

En los programas gue el Banco de Comercio Exterior tiene como son el
Pitex, Allex, Femex, Draw Back, las industrias madguiladoras, entre otros, no hay
en si un traspaso de la politica hacia la empresa misma para que esta deba
avaluarse correctamente; asi tenemos que la coordinacién y fomenio de ias
exportaciones debe ser generadas con perspeciivas de cambio dinamico, asi

como la adecuacion oportuna de los programas de fomento a las exportaciones.



Lo anterior se visualiza dado que en los Glimos afios las actividades
comerciales a nivel mundial se han desarrollade en forma sumaria y los estimulos
de acuerdos comerciales permiten un beneficio regional con intercambio a favor
de movimientos compensados entre {os paises participantes a fin de equilibrar al
maximo sus balanzas comerciales.

La definicion de cada uno de los programas, atiende mas gque nada a
situaciones aduaneras y arancelarias, pero no hace en si una evaluacién de la
empresa y sus posibilidades; de ahi, que si se observa la presentacion de la
empresa para apoyo financiero, el cual ha quedado agregado al presente irabajo
de tesis bajo el rubro de anexo uno, se denota una cierta ruta critica que se
propone, y que parte de un marco de referencia y un analisis de la empresa
seguido de un analisis del producio, asi como la valoracién del mercado ai cual
esta dirigido.

Esto tiene que hacerio la empresa, no puede dejarselo todo al Banco de
Comercic Exterior, puesto que se requiere de un empuje estratégico por parte del
departamento de exportacién de la empresa misma.

1.5.4 La necesidad de una comunicacion efectiva en {a bidsqueda de nuevos
mercades Intermacionales, (Plansacién de la exportacién desde el
departamento de relaciones piblicas)

En primera instancia, es factible la necesidad de comunicacion entre cada
uno de los departamentos de la empresa, pero la idea es la disciplina de la
relacion publica, que en clerta manera podria organizar la esirategia de
exportacion, pero reaimente esto no da la calidad de o que significa ia exportacion
no solamente para la empresa sino para toda ia nacion.
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Se ha visto que la necesidad de una gran competencia entre cada una de
las naciones para tener empresas altamente exportadoras, que puedan colocar
sus productos en el extranjero y que puedan competir en calidad y precio, hacen
que definitivamente los gobiemos de cada uno de los paises, tengan como una

politica prioritaria el apoyar la exportacién' de los productos nacionales.

Asi, dos concepios son necesarios para opinar al respecto, uno que seria la
comunicacion y otro: la ciencia de relaciones pablicas para observar si realmente

pudiesen ocupar el puesto para planear la axportacion.

Del primer concepto, los autores Terry y Franklyn comentan lo siguiente: “la
comunicacién es uno de los facilitadores mas imporantes de las actividades
administrativas.  Sin elia, no se pueden intercambiar ideas y experiencias. Un
gerente transmite ideas e informacion de su mente a otras mentes. La efectividad
de esta transmision de lo que €l gerente sabe, piensa y cree, determina y
condiciona las relacionas administrativas. En la vida diaria, la mera presencia de
otra persona estimula la comunicacién; el entendimiento es el objetivo de la
somunicacion.”

En el proceso de comunicacién, se emite un mensaje a través.de las formas
dei languaje o de la comunicacidn, que incluso puede llevarse a cabo a través de
log simbolos que se utilizan en el comercio internacional, por medio de los
incoterms.

Utiizando cada uno de estos simbolos, se entiende incluso tedo un contrato
v la forma del contrato a través de la cual se va a realizar la entrega de mercancia.

De tal manera, que es fundamental el hecho de que exXista una interaccion

entre los departamentos para el logroe directo de sus objetivos.

IR
FALA U ORGEN
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Ahora bien, por lo que se refiere a la imagen de la empresa que se va a dar
a través de las relaciones publicas, el autor Salvador Mercado opina lp siguiente:
"la emprasa moderna se va construyendo en un sector esencial para el desarrollo
econdmico del pais, siendo que es cada vez mas importante el pépe! de quien
tiene a cargo, dentro de esta area las relaciones con el Estado y con el pablico, en
virtud de existir un interés privado con crédito, asi como un interés publico.

La empresa esta ligada a la autoridad, direccidn y desarrolio de la politica
del pais, asi como al piblico, a quien le va a servir mediante la produccién de
mercancias o servicios. De ahi que, desde estos dos factores dinamicos de la
sociedad contemporénea, la funcidon de ias reiaciones publicas consiste en crear,

en ambos sectores una imagen adecuada de la empresa que re-:*prese:-ntr;z.”-35

£n el aspecto operacional, reaimente no es compatibie el hecho de

encargar a relaciones plblicas, el departamento de exportacion.

Esto en virtud de que, a pesar de que existen técnicas y capacitacién para
la disciplina, en muchas ocasiones se puede encontrar 2 una persona con mucho
carisma, ¢on mucho don de gentes, con facilidad de palabra tal, gue puede darle
la imagen a la empresa frente a tal o cual persona, pero para establecer todo ese
plan de exportacion y que sea sustentable, se requiere experiencia y disciplina en
negocios internacionales, que le permita visualizar el negocio, la posibilidad de
llevra & cabo un rendimiento en utilidades, y esic no se logra por una sola
persona, sino toao el equipo administrativo a través de 1o que es la propia
empresa y, por supuesto, el apoyo del gobierno por medio del Banco Nacional de

Comercic Exterior.

*% Terry, George vy Franklyn, Stephen. Principios de Administracion, 6°. Edicion, México, Compatia Editorial
Continental, 1996, pag, 440 v 44 1.
* Mercado, Salvador, Relaciones Piblicas, 1° edicion, México, Editorial Pac, 1993, pag.10.
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1.5.5 Elementos qué se deben de considerar para generar un plan maestro a
largo plaze que promueva, venda y comercialice los productos de

exportacion.

Tai vez el Banco de Comercio Exterior ya no tenga las facultades para
levar a cabo el andlisic dentro de la empresa, esto Quiere decir, que se debé
seguir una ruta critica a través de la cudl, se vaya seccionande el momento en que
el Banco de Comercio Exterior puede coadyuvar y el momento en gue la empresa
debe de ponerse en manos de los asesores de Bancomext.

inicialmente se debe partir de un organigrama, y asi como hay diversos
departamentos, se debe tener la direccion de exportaciones, cuando el mercado
doméstico sea satisfecho completamente, se tienen excedentes y se considera la

necesidad de una expansion en mercado.

De ahi, que se debe iniciar a través de la medicidn de las fortalezas y
debilidades de la empresa como primer paso para tener un cierto plan.

No es necesario que las debilidades inguieten al gerente, y mucho menos
las fortalezas, hay gue evaluarlas para fijar objetivos directos y establecer la
oportunidad de definir proegramas de trabajo en metas de coordinacion a pronto,

mediano y large plazo.

Una vez que se pueda tener equilibrado el concepto y se conocen las
debilidades de la empresa, réapidamente se requiere la comunicacidn con los
departamentos indicados, para tener superada esa debilidad.

Tal vez los insumes, no lleguen oportunamente y eso frenaria alguna

entrega, algun pedido, y por lo mismo, es necesario gque funcione debidamenie.



Quizas la debilidad estd en la administracién de personal, que es un punto

critico de toda empresa.

La cuestion es evaluar si reaimente puede lograr la produccion con la

calidad y esmero habitual.

Si es- afirmativo, entonces es necesario esquematizar el producto que se

desea exportar.

Esta es Ig segunda situacién de la ruta critica que se considerd, no
solamente el observar el producto en calidad, precio, envoltura, presentacion,
stiqueta y demas, sino también el llevar a cabc un andlisis mercadoldgico de éi,
para que de alguna manera, se empiece a evaluar el producto frente a una cierta
clasificacion arancelaria ¢ bien una clasificacion industrial, o bien ia clasificacion

uniforme para ef comercic internacional.

Haciendo esto, entonces habré que enfrentarse con una estrategia mas que
es la de los productos competidores.

Este tercer momento de la ruta critica, es crucial, ya que las normas de
control de calidad y precio gue se deben tomar en cuente, daran la posibilidad de

viabilidad de! producto o no.
Un cuarto momento de la ruta critica, es la seleccién del mercado meta, y
con esto, levar a cabo el andlisis mercadoldgico, para tener un cierto prondstico a

futuro de o que seria la colocacién del producto en dicho mercade.

Evaluando necesariamente la competencia, su calidad, recio,

presentacicn, promocion y publicidad.

iz



En ese momento, se puede ya considerar un aspecto operacional de la
exportacion, y como quinta opcién de fa ruta critica seria acudir al Banco de
Comercio Exterior, para ayuda en financiamiente, ya con posibilidades méas
concretas de éxito, y de esta manera lograr el financiamiento indispensable, la
ayuda técnica de la colocacion del producto, y con esto, darle mayor eficiencia a
los pregramas de apoyo a la exportacion en México.
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" CAPITULO 2

METODOLOGIA DE L.OS CASOS

2.4 Introduccidn.

El incluir este capitulo, se justifica dado que los casos propuestos, pueden
ser susceptibles de estudio y servir come ejemplo para ofras empresas que
presenten la misma problematica, ya que se puede abordar por ejemplo: el
procedimiento de la deteccién de necesidades de financiamiento para exportar, la

elaboracion de los programas de apoyo, su seguimiento, etcétera.
2.2 Investigacidn.

£l autor Hernandez Sampieri, menciona que las investigaciones se originan
enideas. las ideas constifuyen el primer acercamiento a la realidad que habra de
investigarse, éste autor considera que la investigacion cientifica es sistémética. :
controlada, empirica y critica, de proposiciones hipotéticas sobre Ias presumidas

relaciones entre fendmenos naturales.

Existe una gran varedad de fuentes que pueden generar ideas de
investigacién, entre las que se pueden encontrar las experiencias individuales;
materiales escritos (libres, revistas, periddicos y tesis), teorias, descubrimientos
producto de investigacicnes, conversaciones personales, observaciones de
hechos, creencias e incluso presentimientos. Sin embargo, las fuentes que
originan las ideas no se relacionan con la calidad de éstas. El hecho de gue una
persona lea un articulo cientifico y extraiga de &! una idea de investigacion no
significa necesariamente que ésta sea mejor que la de otra persona gue la obtuvo

mientras gs anconfraba en un ascensor.



Estas fuentes pueden generar ideas, cada una por separado o©
conjuntamente. Por gjemplo, alguien puede ver sucesos de violencia en 1a oficina
al presenciar varios hechos en diferentes lugares, y de ahi comenzar 2 desarroliar
una idea para realizar una investigacion. Después puede precisaria © modificarla,
documentarse sobre el tema, hasta gue llegue a consuitar articulos cientificos
sobre violencia en las organizaciones, efc.

Una vez que se tiene la idea, se deben investigar los antecedentes, esto es,
indagar si no exisien investigaciones sobre el teme, a manera de no repefir lo que
ya fue previamente investigado y gastar recursos y tiempo en algo ya existente.

Cuanto mejor se conozca el teme, la afinacién del mismo resultard mas

expedito y eficiente.

Desde luego que existen temas mas investigados que ofros y, en
consecuéncia, su campo de conocimiento se encuentra més estructurado. Estos
casos requicren planteamientos més especificos, y se pueden clasificar de la
siguiente manera:



Temas ya investigados

Estructurados y formalizados, scbre los
cuales se pueden encontrar documen-
tos escritos y ofros materiales que
reportan los resultados de investigacion
ylo analisis anteriores.

Temas ya investigados
pero menos estructurados
y formalizados.

Sobre los cuales se ha investigado pero
existen pocos documentos escritos ¥y
ofros materiales que reporten estal
investigacion; el conocimiento puede
estar disperso o no ser accesible. De
ser asi, habra que buscar las investiga-
ciones no publicadas y acudir a medios
informales como expertos en el tema,
investigadores, profesores, etc.

Temas poco investigados
y poco estruciurados.

Los cuales requieren un esfuerzo para
encontrar 1o que se ha investigado
aungue sea escaso.

Temas no investigados

Un mundo de informacidn por expiotar
e investigar.

CUADRO 2-1

CLASIFICACION DE LOS TEMAS DE ACUERDO A SU GRADO DE iNVESTIGACION.

El autor Hernéndez Sampieri, sugiere diversos criterios para generar ideas

de investigaciones productivas, entre los que destacan:

“- Las buenas ideas, intrigan, alientan y excitan al investigador de manera

personal.

- Las buenas ideas de investigacion “no son necesariamente nuevas pero

si novedosas”.

- Las buenas ideas de investigacidn pueden servir para elaborar teorias y
la solucidn de probiemas,

*® Hernandez Sampieri, Roberto, Carlos Fernindez Collado y Pilar Baptista Lucio, Metodologia de_la

investigacidn, 1*. Edicidn, México, editonial Mc. Graw-Hill, 1998, pig 5.
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Las investigaciones se originan en ideas, las cuales pueden provenir de
distintas fuentes y la calidad de dichas ideas no. esta necesariamente relacionada

con la fuente de donde provengan.

Frecuentemente las ideas son vagas y deben ser traducidas en problemas
mas concretos de investigacion, para lo cual se requiere una revisidén bibliografica

de la idea.

Las buenas ideas deben alentar al investigador, ser novedosas y servir para

la elaboracion de teorias y la solucidén de problemas.
2.3 Métodos para el disefio del caso.

Existen diferentes métodos para el desarrolio de casos, Shein identifica, por

ejemplo, los tres métodos siguientes como basicos de consuita.

En la “adquisicidn de un modelo de experiencia”, un lider o un grupo
identifican una unidad de informacién o de pericia, que la organizacién no puede
proporcionar y contrata a un consuitor para satisfacer esa necesidad. Algunos

ejemplos incluyen:

1) Hacer una encuesta de los consumidores o los empleados cerca de

algtin asunto.

2) Averiguar la forma en la cual ofras organizaciones organizan ciertas
unidades.

3) Buscar una informacidén tal como la estrategia de mercadotecnia de un

competidor. Después el consultor hace sus recomendaciones.



En el modelo de “médico — paciente”, un lider o un grupo detectan sintomas
de mala salud en una unidad, o en general en toda la organizacion; y emplean un
consultor para que diagnostique qué es lo que estd causando el problema o los
problemas. Después el consultor, igual que un médico, prescribe la accidn para

remediar el mal.

En el modelo de “consultoria de procesos”, el consultor trabaja con el grupo
para identificar los puntos fuertes y débiles para desarrollar las acciones. Ademas,
en este modelo, el consultor ayuda a la organizacion sobre como volverse mas
efectiva en el diagndstico y la solucion de los problemas.

l.os dos primeros modelos representan la consultoria administrativa; el

tercer modelo es mas tipico de la consultoria en desarroilo organizacional.

Para efectos del desarrollo de este caso, se utilizaron como herramientas
de disefio los fundamentos establecidos en la metodologia Harvard para el
desarrolio y disefio de casos, por las caracteristicas del tema abordado y el uso

didactico que tendra en el futuro el presente documento.
2.4 El método de casos.

Fue desarrollado en 1880 por Christopher Langde! en la Escuela de Leyes
de Harvard, como un modo directo de ayudar a los estudiantes a pensar por si
mismos. Lentamente, el método fue ganando aceptacion en el terreno del
derecho, medicina, los negocios, la administracion y trabajo social.

Objetivos.

Uno de ios objetivos principales del método Harvard, ha sido el que los

estudiantes aprendan por si mismos, procesos de pensamiento independientes,



- que disciernan en la enredada madeja de los problemas humanos, los principios e
ideas que tienen validez perdurables y aplicabilidad general. Uno de ios objetivos
colaterales es ayudar a los estudiantes a desarrollar su capacidad de usar
conocimientos.

En la Escuela de Posgrado de Administracion de Empresas de Harvard,
una de las metas es ensenar “La Administracion como una habilidad, es decir, un
arte inseparable ligado a los conocimientos.”

Los conocimientos, sin habilidad de usuarios, son inertes. La habilidad que
no le es alentada continuamente por nuevos conocimientos convierte las
actividades en constantes rutinas.

Informe del caso.

Es un paisaje verbal presentado, casi en su totalidad, oraimente (como el
método de la Escuela Wharton o el método de Ios incidentes), o bien la situacion
de caso que se puede reproducir en toda su extension, en un informe semejante a
los de Harvard. O una parte se puede presentar en una pelicula, en televisién, en
cinta grabada, o en representacion dramatica. Pero cualquiera que sea ei medio,
hay que conectar a los estudiantes con un tipo de paisaje general.. Si el estudio de
esos panoramas ha de producir mayor conocimienio, entendimiento, mejores
. habilidades y respuestas mas profundas para las demas personas, deben reunirse
ciertos requisitos del informe de casos.

Criterios

1) Un informe de caso debe ser realista y estar basado por lo menos en
parte, en la observacion directa. El novelista, el dramaturgo,- fiene
derecho a pintar lo que sus personajes piensan y quieren aunque nadie
puede observar o hablar con ellos; pero el cddigo morat del redactor de



2)

4)

5)

casos prohibe tal practica. Cuando dice mas de lo que ha observado
debe documentar su informacion. En un auténtico informe de casos, las

opiniones no estan disfrazadas de hechos.
Un informe de casos debe mostrar mas de io que dice.

El informe de casos debe mostrar las relaciones interpersonales
formales o informales.

Un informe de casos debe mostrar progreso, para que sea un panorama
realista, el informe debe revelar los efectos del cambio.

El informe de casos debe mostrar aigo de lo que parezca haber estado
pasando dentro de la gente, el nivel en que los sucesos exteriores se

transmutan en experiencia personal.

Especificaciones del reporte del caso

a)
b)

C)

d)

Un poco de Historia. Tan lleno y tan exacto como sea posible.

Debe ser un cuadro. Debe decir mas de lo que se escribe, debe ser un
panorama mas que una descripcion.

Es un indicador de relacion social. Dibuja a las personas actuando en
sus relaciones sociaies, con inclusién de sus reacciones propias.

El caso debe mostrar movimiento. Al describir los acontecimientos debe
mostrar que los hechos estan en proceso. Algunos se estan realizando,
y cada acto sujeio a proceso, naturaimentie al ir cambiando, esta
convirtiéndose en aigo que ya no es exactamente lo que era.

Debe circunscribirse a los acontecimientos. Quien escribe el caso se

resiste a la tentacion de decir mas de lo que capté.
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Mormas para preparar el materiat del caso

1. Etapa inicial en el desarrollo de! andlisis de un caso.

a)
b)
c)
d)

e)

g)

h)

Bisqueda de informacion.

Ubicacion de las fuentes fundamentales de daios.

Contactar con las fuentes y conseguir su cooperacion.

Reunir informacion adicional mediante las fuentes fundamentales
de datos.

Evaluar si el caso puede o no servir para su empleo en la
ensefianza.

Elaborar un breve resumen del caso.

Elaborar una resena general del caso con méas detalles que en

Hacer circular el resumen y la reseha con el fin de observar la
reaccion de personas experimentadas en el empleg de casos y

aquellos cercanos a la situacion.

2. Aclarar el caso y preparar la recopilacion de datos, a través de:

a) Seleccidon de un objetivo o perspectiva del caso (¢ una combinacion de

ambos)
Objetivos . Perspectivas
a)Esclarecer conceptos de ia ciencia social a) Historica

b) Describir 1a conducta humana o la interaccién b} De problema

c) Explicar relaciones c) Tematica
d) Proporcionar una situacion de decision d) De proceso
fy Provocar {a recopilacion de datos para el e) Causal

Anslisis situacional.

CUADRO 2-2

RELACION DE LOS OBJETIVOS DEL CASO CON LAS PERSPECTIVAS
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b)

c)
d)

Designacién de los personajes principales y desarrollo de una

descripcion de ellos a grandes rasgos.

Procurar ser objetivo, claro y atraer el interés del lector.

Procurar una resefia amplia y detallada del caso, con el fin de guiar la

recopilaciéon de datos.

Establecer todas las posibles fuentes de los datos necesarios y las

fuentes apropiadas.

Establecer los procedimientos y técnicas apropiadas para la recopilacién

de informacién.

Recopilacién de datos.

a) Ponerse en contacto con las fuentes de dalos y programar
entrevistas, reuniones, periodos de observacidn y tiempo para
estudiar documentos escritos.

b) Volver a revisar las notas y materiales al final dei dia.

¢) Organizar los datos diariamente de acuerdo con la resefia ampiia.

d) Volver a revisar sistematicamente todos los datos en relacién con ia
resefa del caso al concluir {a recopilacion.

Bosquejar el caso

a) Volver a revisar la légica del objetivo o perspectiva del caso que se
propone.

b) Determinar la extension del caso.

¢) Revisar [a resefa detallada para utilizar el escribir el caso.

d) Procurar ser objetivo, claro y atraer 1a atencién del lector al escribir el
caso.

e) Utilizar un estilo narrativo y explicativo al escribir el caso.

Preparar el informe final sobre el caso.
a) Hacer circular el borrador del caso, para que lo revisen experios en
el emplec de casos, los participantes ciaves en el caso y se le

pruebe en varias situaciones de ensefanza.

b}



b) Realizar las correcciones necesarias.

¢} Someter la version final del caso a examen.

d) Una vez hechas las correcciones necesarias, buscar el medio de
divulgar el caso.

2.4.1 Elaboracion de Casos

El caso es la descripcién detallada y completa de las circunstancias y
elementos que componen una determinada situacion o hecho.

Elementos que integran un caso

«  Descripcion de la Organizacién. Informar sobre la estructura,
funcionamiento y condiciones dentro de las que se da el caso y
que determina conductas, responsabilidades y decisiones de los
personajes. -

« Descripcion de los personajes. Se presentan las caracteristicas
de edad, experiencia laboral, puesto de trabajo, antecedentes
académicos, etcétera.

e Descripcidon del problema. Se narra el suceso motivo del
estudio de caso, planteando correcta y objetivamente los hechos
y la participacion de cada personaje, asi como las consecuencias
resultantes.

e Preguntas. Se plantean una serie de interrogantes que permitiran

analizar, discutir o establecer conclusiones propias sobre el caso.



Representatividad de la elaboracién de casos

Como se menciond anteriormente, la metodologia tuvo su cuna en la

Facultad de Dereche, de la Universidad de Harvard, ya que a través de ellas era

posible presentar casos que describian situaciones repetidas con soluciones muy

parecidas, permitiendo con ello, fundamentar el ejercicio de la Jurisprudencia.

Al reconocerse su valor de aplicacién en otras disciplinas sociales, se

empezd a utilizar como herramienta que describe procesos vivenciales y que sirve

como testimonio o0 base para el desarrollo de nuevos procesos de investigacion

gue a su vez generan mayor conocimiento.

Forma de pianeacion y elaboracion de un caso.

a)

b)

d)

Planteamiento del caso.- Es necesario determinar el objetivo del uso de
caso, y posteriormente preparar una breve resefna del mismo, con €l fin
de guiar {a recopilacidn de datos y establecer todas las fuentes posibles.
ldentificacion del caso.- Una vez determinadas las pri'ncipales fuentes de
datos se elabora un breve resumen del caso.

Recopilacién de datos.- Es necesario ponerse el contacto con las
fuentes de informacién programando para elio entrevistas, reuniones,
periodos de observacién o tiempo para estudiar documentos; se
recomienda organizar los datos de acuerdo con el resumen.

Bosqguejo del caso.- Se debe utilizar un estilo narrativo tratando de que
éste sea objetivo, claro y que atraiga el interés del lector.

Informe final- Para ello se hace circular el borrador entre los
compafieros para que den su punto de vista, en caso de sugerencias
considerar su inclusidén, a partir de lo cual se hacen las correcciones
necesarias y se somete la versidn final a una dltima revision, de no

existir revisiones, se mandara a imprimir.
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Redaccion de un caso.

L]

En este rubro se deben tomar en cuenta basicamente tres elementos:

Objetividad.- Al escribir el caso es importante considerar que se deben refigjar
los hechos objetivamente, ia inclusion de opiniones personales puede liegar a
afectar negativamente el analisis de éste.

Realismo.- El escritor no debe conformarse con gue su caso sea real o basado
en una situacion real, debe ademas preocuparse porque su presentacion asi o
refleje, de manera que motive al lector a analizarlo y a vivilo como una
situacion verdadera. Cabe sefalar en éste punto, que en ocasiones es
necesario cambiar los nombres a los personajes y a. la organizacion por
nombres ficticios, ya que si se usan los verdaderos debe recabarse la
autorizacion por escrito de los mismos.

Extensidn del caso.- En promedio los casos pueden oscilar entre las dos y las
seis cuartilias, pudiendo existir casos de una sola cuartilla 0 mas de seis, se
debe considerar que en los casos demasiado largoes, su lectura se vuelve poco
agil y se pierde su objetivo, se recomienda que los casos se elaboren entre dos
y cinco cuartilas.

2.4.2 Valuacién de la aplicabilidad del método de casos

Las posibilidades didacticas que abre ésta metodologia son innumerables, a

continuacion se analizan algunas:

¢ El método del estudio de casos entrena a las personas a identificar y a anaiizar

problemas complejos y estructurar sus propias soluciones, al mismo. tiempo

' que participa activamente en el programa de instruccioén.

Cada momento del Grupo hace su propia propuesta, no es aceptada la
solucion o andlisis de uno solo sin critica. Los estudiantes estan expuestos a

una variedad de aproximaciones, interpretaciones y personalidades.



o Principios y generalizaciones, si son sugerencias, provienen de casos practicos
y son establecidas por los estudiantes, quienes desarrollan un entendimiento
mas completo y realista de los principios importantes.

e Las personas que estan acostumbradas a analizar los problemas desde un
punto de vista muy particular se ven forzadas a analizar situaciones reales con
un criterio mas general, tomando en cuenta los intereses generales de la
empresa y no los de un departamento especifico.

» Por su propia naturaleza, los casos llaman la atencion de estudiantes y de los
supervisores, tienen sabor de realidad, son dramaticos y poseen ideas
académicas y presentan principios formales de manera humana, incorporando
las fuerzas y debilidades de ia gente. En las reuniones de los estudiantes
llegan a ser sindénimos con el fracaso y con el éxito en el que han estado

mezclados.

Jorge Rios, en su guia para elaborar casos para la ensefianza de
Administracién en México, habla de los siguientes tipos de casos:

a) Casos Ortodoxos
e (Casos problema

o (Casos de evaluacion

b} Casos heterodoxos

+ Casos hipotéticos

e (Casos heterodoxos cuasi reales ‘ : “

2.5 Casos Ortodoxos

En esta seccidon se definiran explicitamente, empezando por sefialar que se
pueden distinguir dos tipos de ellos: el caso problema y el caso de evaluacion, a
los cuales Robert Davies serefiere asi: “En tal caso (el caso probiema), el escritor

plantea un problema particular y ei lector prepara una recomendacién, disefiada




para solucionario. Pero hay un segmento tipo de caso, cominmente flamado caso
de evaluacion. En esta situacidn, el escritor describe una decisidn administrativa
va tomada, para que &l lector la avalle.”

Ei caso problema

El caso problema, consiste en la descripcion éscrita de los antecedentes,
entorno, hechos y dema’s datos ¢ factores de un problema administrativo gue
realmente tuvo ¢ tiene lugar en una organizacion, a fin de que los estudiantes,
individua! y grupaimente, lo analicen y preparen una recomendacion disefiada
para solucionario. |

El caso de evaiuacion

El caso de evaluacion, consiste en la descripcion escrita de los
antecedentes, entorno, hechos y demés datos © factores de un problema
administrative que reaimente tuvo o tiene lugar en una organizacion, asi como de
la decisién o accidén (es) ya tomada (s) para resolverio, con el objeto de que los
“estudiantes,  individual y grupalmente, analicen dicho problema y evalien
criticamente tal (es) accion (es).

2.6 Casos heterodoxos

A pariir de 1a definicién de los casos ortodoxos planteada, se puede inferir,
nor mera diferenciacion, una definicidn general v provisional de los heterodoxos,
como todos los casos que presenten aiguna variable respecto a los ortodoxos, va
sea en su composicidn o en ios fines que persiguen. Por consecuencia, la
variedad de éstos puede ser muy amplia, tanto como lg creatividad y experiencia
de los elaboradores de casos o permita, sin embargo estos se dividen

basicamente en dos:



Los casos hipotéticos

Una de las caracteristicas distintivas de los casos ortodoxos es que son
reales; por consiguiente, uno de los tipos de casos heterodoxos es el de aquelios
gue no son verdaderos sino supuestos o hipotéticos, aunque basados de alguna
manera en situaciones reales. Es decir, los casos hipotélicos difieren de los

ortodoxos en su composicion,

Los casos hipotéticos pueden buscar, entre ellos, 1os mismos fines gue los
ortodoxos (servir de medio para que los estudiantes desarrollen habilidades para
analizar problemas administrativos reales) y pueden incluso tomar la forma de
cualquiera de sus dos tipos {caso problema o caso de evaluacion), entre otras,
perc ello no significa que tengan su misma composicidn; ésta difiere porque los
casos hipotéticos son supuestos mientras que los crtodoxos son reales.

L os heterodoXos cuasi reales

Los casos de este tipo se forman con datos basicos reales, pero contienen
también una dosis de simulacidn, y por lo tanto de datos irreales, ya que requieren
del dessmpefio de papeles o de labores por parte de los estudiantes que
cbviamente no pueden reflejar en forma fidedigna la realidad, tanto por tratarse de

" actuaciones en algunos casos, como porque cuando se trata de ia realizacién de

tareas, a menudo éstas, o las decisiones que se efectiien, no se dieron en verdad.
2.7 Planteamiento de! problema

Un puntc basico, sea cual sea el método que se elija, es el planteamienic
del probiema, gue no es ofra cosa sino afinar y estructurar mas formaimenie la
idea de investigacion. Como sefiala Ackoff (1953): un problema correctamente
planteado esta principalmente resuelto, a mayor exactitud corresponden mas

posibilidades de obtener una solucidn satisfactoria.



Segﬂn Kerlinger (1975}, los criterios para plantear adecuadaments el
problema de investigacion son:

1. E! problema debe expresar una relacidn entre dos o mas variables.

2. El problema debe estar formulado claramente y sin ambigliedad como
pregunta. ,

3. Ei planteamiento debe implicar la posibilidad de realizar una prueba
empirica.

Para efecto del manejo del casc es importante tener bien planteado el
problema a fin de evaluar las allernativas que se presenten en el método del caso.
También es conveniente mencionar que durante ia evaiuacion de las alternativas
es factible que se generen ofras alternativas adicionales, segin la direccidon que

tome el caso.
2.8 Alternativas

£l siguiente paso es la presentacidén de las alternativas que se evaluarén
vara dar solucion al problama presentado por ef caso.

Parttendo desde un punio de vista de metodologia de la investigacion, se
puede encausar esite caso con un enfoque de disefio no experimental de
investigacion, que es el que se realiza sin manipular deliberadamente variables, se
basa en variables que ya ocurrieron o se dieron en la realidad sin la intervencién
directa del investigador. Es un enfogue refrospectivo.

La investigacion no experimental es conocida también como investigacién
ex post — facto (los hechos y variables ya ocurrieron) y observa variables y

refaciones entre éstas en su contexto natural.

-
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Los disefios no experimentates se dividen de la siguiente manera:

TABLA DE DISEROS.
Disefio no experimental Transeccionales Descriptivo.
Disefio no experimental Transeccionales Correlacionales /
Causales.
Disefio no experimental Longitudinales ~ De tendencia. .
Disefio no experimental Longitudinales De anélisis evolutivo
de grupo.
ii)iseﬁo no experimental Longitudinales Panel.

CUADRO 2-3
TABLA DE DISENOS NO EXPERIMENTALES

{ 0s disefios franseccionales, realizan observaciones en un momento Gnico
en el tiempo. Cuando miden variables de manera individua! y reportan esas
mediciones son descriptivos. Cuando describen relaciones entre variables son
correlacionales y si establecen procesos de causalidad entre variables son
correlacionales/causales.

Los disenos longitudinales realizan observaciones en dos 0 més momentos
o puntos en el tiempo. Si estudian una poblacién son disefics de tendencia, si
analizan una subpcblacion o grupo especifico son disefios de andlisis evolutivo de

grupo v si estudian los mismos sujetos son disefios panel.

La investigacién no experimental posee un control menos rigurose que la
experimental y en aquella es mas complicado inferir relaciones causales. Pero la
investigacion no experimental es mas natural y cercana a la red cotidiana.

El tipo de disefio a elegir se encuentra condicionado por el problema a
investigar, el contexto que rodea a la investigacion, en el caso, e tipo ge estudio y
alternativas presentadas.



2.9 Evaluacién de alternativas

Aqui se presentan individualmente las alternativas para poder decidir la
mejor opcion de manera detaliada.

En este punto se analizan las alternativas, ponderando los aspectos
posilivos y negativos de cada una de las alternativas que se presentan.

TABLAS DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA #

ASPECTOS NEGATIVOS ASPECTOS POSITIVOS

CUADRO 24
TABLAS DE EVALUACION DE CADA ALTERNATIVA PLANTEADA

También se presenta la conclusion de la evaluacion de cada alternativa.

CONCLUSION

CUADRD 25
CUADRO DE PLANTEAMIENTO DE LA CONCLUSION POR CADA ALTERNATIVA



210 SELECCION DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Una vez que se conocen las diversas alternativas presentadas para la
solucion del caso, se analizan las conclusiones de cada una de las alternativas
presentadas y se elige la mas adecuada para la resolucion det caso.

TABLA DE CONCLUSIONES DE ALTERNATIVAS.

ALTERNATIVAS CONGLUSIONES DE
ALTERNATIVAS.

CUADRO 26
TABLA DE CONCLUSIONES DE ALTERNATIVAS

De esta tabla se selecciona la alternativa mas adecuada:

Alternativa seleccionada:

f_ CUADRD 2.7
CUADRO ILUSTRATIVO DE LA ALTERNATIVA SELECCIONADA
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2.11  Aplicacidén y contrei de [a alternativa de solucién elegida.

{a aplicacion de la mejor opcidn, esto es {a implantacidn de la aiternativa, es
otro aspecto importante, ya que si bien para efecto didactico el caso de presenta
hasta la toma de decisién de 1a mejor alternativa, ciertamente la implantacién es
otro aspecto importante de la allernativa seleccionada ya gue esta nos lleva a
evaluar una vez mas que {an acertada fue la seleccion de la alternativa.

La implantacién es el proceso de aplicar la alternativa y de controlarla en su
operacion, esto requiere también una metodoiogia, para lograr que sea exitosa en
Una empresa.



SEGUNDA PARTE: ESTUDIO DE CASO DE TALABARTERIA “EL SASTRE”,
FABRICA DE TEQUILA “EL ANGEL”, FABRICA DE DULCES “RONNY PRODUCTOS,
S.A”, INDUSTRIA PRODUCTORA DE POLLO “AGROINDUSTRIAS QUESADA, S. DE
R.L. DE C.V.” Y FABRICA DE MUEBLES DE MADERA “WOOD ART”.

_ CAP{TULO TERCERO
MARCO DE REFERENCIA DEL CASO

3.1 GENERALIDADES DE LAS EMPRESAS OBJETO DEL PRESENTE
TRABAJO.

Las empresas sobre las que versa el presente estudio de caso, representan
diferentes giros, pero todas pertenecen a dos categorias: pequefias y medianas

empresas, como mas adelante se describira.

Este capitulo pretende mostrar Unicamente el inferior de las empresas, para
lo cual se cree conveniente realizar 1a presentacion individual de cada una de

ellas.

El formato de presentacion que se seguird, sera el mismo para todas las
empresas, indicando primero su dencminacion o razdén social, anfecedentes tanto

de la empresa como del duefio o ios duefios, situacidn juridica, etcétera.

Todas estas empresas fienen en coman el gue han solicitado apoyo
crediticio a Bancomext para exportar sus productos, para 1o cual se les pidid que
presentaran un proyecio de exportacion, mismos que forman parte del capitulo
cuarto, referente al desarrolio del caso.



Cabe indicar que solo tres de las cinco empresas (Talabarteria “Ei Sastre”,
Tequila “El-Angel” y Ronny Productos, S.A)), permifieron que se pusieran los
nombres reales de los propietarios y sus domicilios reales. Mientras que la
productora de poflo solo accedit a QUe se pusiera su domicilio y “Wood Art” no
permitid que se pusieran sus datos verdaderos, argumentando que es un gran
proyecto por materializarse, y no hay mucha competencia.



DENOMINACION O RAZON SOCIAL: “EL. SASTRE”

GIRO: Elaboracién de cinturones de hilo y pita.

PROPIETARIO (8): Lauro Zapata Arcos.

EDAD (ES) DEL (LOS) PROPIETARIQ (S): 25 afios.

DOMICILIO DE LA EMPRESA: Boca del Rio nimero 7, poblacidn de Emilio
Carranze, Veracruz, México.

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA: Esta empresa inicid como un talter familiar
en donde laboraban el Sr. Zapéta con su hijo mayor. Posteriormente, y dado el
éxito de sus productos, pudo ampliar su negocio, y contratar a diez personas mas
para que trabajaran con él, situacion que subsiste, '
TAMARNO DE (LA EMPRESA. Pequeiia.

NUMERO DE EMPLEADOQS: 16

CAPACIDAD DE PRODUGCCIGN: 300 cinturones de hilo y pita a la semana, es
decir, 1 200 cinturones al mes.

PLANES A CORTO PLAZO: Lograr la autorizacion del crédito solicitado a
Bancomext, para poder exportar sus cinturones al e><tram‘erc‘.37 ,

PLANES A MEDIANG PLAZO: iniciar la exporiacion de sus cinturones, en un
estimado inicial de 1000 cinturcnes (500 de hilo y 500 de pita).

PLANES A LARGO PLAZO: Tener éxito en &l mercado internacional y aumentar
su capacidad de produccion, a manera de llegar 2 ser una empresa grande, vy
generar 250 empleos directos, compuestos por los bordadores de los cinturcnes, 8
puestos efecutivos, consistentes en un Director General, tres gerentes de érea:
Produccion, Comercializacion y Marketing, cuatro directores de departamento:
inventarios, compras, ventas y distribucién, asi como los distribuidores necesarios
de acuerdo al mercade abarcado.

“TTeIs CON
RALLA CE ORGEN

7 - - - . A ]
" A la fecha de conclusién del estudio de campo de esta empresa, se supo que Bancomext le habia nevado el
crédito. )
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DENOMINACION O RAZON SOCIAL: TEQUILA “EL ANGEL”
GIRO: Fabricacion de tequila 100% de agave azul.

PROPIETARIO (S): César Gutierrez

EDAD (ES) DEL (LOS) PROPIETARIO (8): 42 afios.

DOMICILIO DE LA EMPRESA: Calle Vallarta No.123, en Guadalajara, Jalisco.
ANTECEDENTES DE LA EMPRESA: E! origen de esta empresa es de tradicion
familiar, ya que desde hace ya varias décadas, la familia del sefior Gutiérrez hah
sido los propictarios de los sembradios de agave azul, siendo unc de los mas
importantes en la regién. QOriginalmente et padre del sefior Gutierrez vendia el

. agave al mejor postor, pero hace 10 afios aproximadamente, decidieron ser sllos

mismos quienes elaboraran &l tequila, dade e boom que esta bebida alcanzé en
ese tiempo. En estos diez afios la fabrica ha crecido considerab!emente, y el
tequila “E! Angel” ha logrado colocarse come uno de los mejores de la regidn, por
lo que surgid fa idea de su comercializacidn en el mercado internacional, lo que
ariginaimente pensaban hacer a2 través de una comercializadora, paro el alto costo
que esto representaba para ellos, los llevd a pensar en otra alternativa, llevar a
cabo ellos mismos su proceso de expansion hacia el exterior.

TAMARO DE LA EMPRESA: Mediana

NUMERO DE EMPLEADOS: 250

CAPACIDAD DE PRODUCCION: 8 millones de litros anuales.

PLANES A CORTO PLAZO: Lograr la autorizacion de algin créditc por medio de
Bancomext (quien ya se ios negé una vez), o de alguna otra institucion de crédito,
para poder exportar el tequila al extranjero.

P



PLANES A MEDIANO PLAZO: Iniciar la exportacion del tequila, en un estimade
inicial de 1250 botellas de tequila blanco y 750 botellas de tequila reposado.
PLANES A LARGO PLAZO: incrementar la produccion de tequila e incrementar
su publicidad, a manera de que se pueda ir abarcando cada vez una mayor parte
del mercado europeo.
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DENOMINACION O RAZON SOCIAL: RONNY PRODUCTOS, S.A.

GIRO: Fabricacion de dulces.

FPROPIETARIO (S): Lic. Francisco Lopez.

EDAD (ES) DEL (LOS} PROPIETARIC {S): 32 afios.

DOMICILIO DE LA EMPRESA: Monte Cristc No.28 Col. San Jerdnimo Lidice.
ANTECEDENTES DE LA ENIPRESA: Criginalmente esta empresa era un negocio
familiar, dedicada a la eiaboracion de paietas de azlcar y caramelo, el creador de
la empresa fue el seﬁof Rolando Goémez {(abuelo del actual encargado de la
empresa), por razones de salud tuvo que dejar ef mando de la empresa en manos
de su yerno, el licenciado Francisco Lopez, quien actualmente dirige la empresa
junto con su hijo Francisco Lopez {(Jr.), joven empresario, quien ademas ocupd
hasta el afic pasadc el cargo de representante de los jOvenes -empresarios de
COPARMEX. La empresa ha tenido buenas oportunidades de trabajo, 1o que le
ha permitido aumentar sus ingresos, y por ende, sus ganancias, por lo que ahora
la empresa ha lograde su expansién, colocando ofra fabrica en Santa Clara del
Cobre, Michoacan, a efecto de que se cubra el mercado del bajio y sureste de 1z
repiblica Mexicana. Cabe mencionar que parte de la importancia de esta fabrica
de dulces radica en que todo el proceso de produccion es flevado a cabo de
manera manual por mujeres obreras, y hasta fue hasta hace cuatre afios que se
mecanizé una parte del proceso de produccion, al implantar una maquina
empaguetadora.

TAMANOC DE LA EMPRESA: Actualmente se ubica como una pequeiia empresa.
NUMERO DE EMPLEADOS: 47 {30 en el Distrito Federa!l y 17 en Santa Clara de!
Cobre, Michoacan)

CAPACIDAD DE PRODUCCION: Un millén ochocientos mil dulces en sus diez
modalidades ai afio.



PLANES A CORTO PLAZO: Lograr el apoyo crediticio de Bancomext y no salo el
técnico, para poder exportar los dulces al extranjerc y seguirse presentando en las
ferias internacionales de confiteria para dar a conocer e! producto en -diferentes
paises. En caso de no poder obtener el crédito de esta institucion, buscar alguna
otra alternativa de institucién credificia, aungue se desconocen otras opdiones.
PLANES A MEDIANO PLAZO: Iniciar la exportacion de los dulces al mercado
europeo, principalmente a Alemania,

PLANES A LARGO PLAZO: Incrementar Ia produccion de los dulces, a través de
la sustitucion del 100% del proceso de fabricacibn manual, como esta
actualmente, por maquinas que agilicen e! trabajc de las obreras, y a éstas
colocarlas en otra parte del proceso, a manera de que no pierdan sus empleos.



DENOMINACION O RAZON SOCIAL: AGROINDUSTRIAS QUESADA, S. DE
R.L. DE C.V.

GIRO: Productora de carne de pollo y huevo.

PROPIETARIO (S): Sr. Manuel Quesada.

EDAD (ES) DEL {LOS) PROPIETARIC {S): 60 afios.

DOMICILIO DE LA EMPRESA: Circuito Aguascalientes No.106. Parque industrial
del Valle de Aguascalientes, Aguascalientes, México.
ANTECEDENTES DE LA EMPRESA: Esta empresa también cuanta con una
tradicion familiar en la regién, que data desde la década de los 70's. Esta empresa
desde sus grigenes se ha dedicado a la produccion de pollo, primero en granjas y
hace poco tiempo el buen manejo de las finanzas los lievo a poder ser productores
a gran escala de sus pollos. Hoy en dia, tienen gran demanda en el pais, y su
principal mercado son las tiendas de autoservicio, cadenas de restaurantes de
comida rapida y comedores industriales, pero su ideal es poder exportar.
TAWMANO DE LA EMPRESA: Mediana

NUMERG DE EMPLEADOS: 150

CAPACIDAD DE PRODUCCION: No se especifico.

PLANES A CORTO PLAZG. lograr la autorizacion de! crédito solicitado a
Bancomexti, para poder exportar ¢l poilo a! extranjero, mismo que ya les fue
negado en una ocasion. ¥

PLANES A MEDIAND PLAZO: Iniciar la exportacién del polio al mercado centro y
sudamericano, ya que de acuerdo al estudio realizado por la empresa, el mercado
meta inicial que era tstados Unidos, es el principal exportador de pollo g nivel
internacional, como se vera en e desarrolio dei caso.

® A fa Techa de conelusion del presente estudio de caso, ¢ supo que Bancomext le habia negado nuevamenle o 4poyo credilicio.
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PLANES A LARGO PLAZO: incfeme_ntar ta produccidn del pollo y ser el nimero
uno en el mercado.



DENOMINACION O RAZON SOCIAL: “WGOD ART”

GIRO: Fabrica de muebles de madera para el hogar.

PROPIETARIO (8): Juan Joeé Martinez

EDAD (ES) DEL {{ O8) PROPIETARIO (8): 40 afics.

DOMICILIO DE | A EMPRESA: Calle 9 No.245, Colonia San Pedro de los Pinos,
Distrito Federal. '
ANTECEDENTES DE LA EMPRESA: Csta empresa también inicié como un

-~

pequefio taller, dedicado a la elaboracién de muebles rasticos para el hogar,
posteriormente empezardn a ocupar maderas de mejor calidad, perc mantuvieron
su estilo rastico, que fanio €xito ha alcanzado, sobre {ode en la Gltima década.
Parte del éxito de Wood Art se debe a que todos sus muebles son tallados a
mano, por lo que cada pieza elaborada tiene un estilo muy particular, io que los
hace ser disefios practicamente exclusivos. Hoy en dia, Wood Art emplea
maderas importadas de Brasil, y se producen muebles risticos de gran calidad,
por lc que consideran gque ya estan en posibilidades de exportar sus muebles.
TAMANO DE LA EMPRESA: Mediana

r
I 13

NUMERG DE EMPLEADGS: 105 (Entre talladores, detailistas, distribuidores,
gjecutivos, entre otros).

CAPACIDAD DE PRODUCCION: Los muebles se elaboran sobre pedido, por lo
que no hay una cifra exacta de produccion,

PLANES A CORTO PLAZO:. Hace dos afios gue esian solicitando el apoyo
financiero de Bancomaexi, perc ya se los han negado freg veces en virtud de que,
al parecer del banco, no cumplen con los requisitos necesarios, Esta Gltima

ocasion se cree que si se cumplen todos log requisitos solicitados por Bancomexd,

y ademas es un proyecic viable, por lo que hay optimismo respecto a la nueva

2

[¥]

resolucion..

* A la fecha de conclusién del estudio de campo de esta empresa seguia pendiente la resolucion de
Bancomext ante esta nueva solicitud de crédito.

151



PLANES A MEDIANOQ PLAZG: Iniciar la exportacién de los muebles, siguiendo la
misma mecanica de venta sobre pedido, pero a fravés de venta por catalogo.
PLANES A LARGO PLAZO: Lograr colocar los muebles en el mercado
internacional, especificamente en el mercado estadounidense, que como se vera
detalladamente en el desarrolio del caso, fue el pais que, de acuerdo con el plan
de exportacion, resulté ser la mejor opcion para este producto.

3.2 Objetivos, Misién y Vision.

La empresa privada, como ente de una sociedad capitalista, constituye el
slementc principal que impulsa of desarrolle de un pais. Ademés, una empresa,
sea cual sea su giro, siempre debe tener presentes tres elementos indispensables:
el primero es saber cudl es su objetive, es decir, cudl es el propésito que persigue
ja empresa, en segundo lugar una empresa debe conocer cudl es su mision, es
decir, qué se va z ofrecer al cliente y en tercer lugar, cudl es la vision de la
empresa, referente sobre todo a la infuicién que todo empresario debe tener con
respecto 2l logro de los resuliados planeados.

L.os objetivos © propodsitos de una empresa se clasifican en tres tipos:

a) De inversién o econdmico-empresarial.- en donde se pretende retribuir
gl riesgo que corre el capital invertido per sus accicnistas; mantener el
capital a valor presente; obtener beneficios arriba de los intereses
bancarios para repartir utilidades y reinveriir en el crecimiento de la
empresa.

v) De operacién.- Referente a la investigacion de las necesidades del

5

ercado para crear bienes y servicios que satisfagan esas necesidades

y que ademas sean competitivos;, mantener sus procesos con mejora

g

ontinua; pagar y desarrollar empresas proveedcras;, pagar 2 los

Y,

smpleados ios servicios prestados; investigar y desarrollar nueva



tecnologia, desarrollar habilidades de trabajo en su personal y una
bisgueda continua de crecimienio moral y técnico de sus empleados.

¢) Sociales- Satisfacer necesidades de consumidores en el mercado;
sustituir importaciones y, en algunos casos, generar divisas y tecnologia;
proporcionar empleo; pagar impuestos; cubrir, mediante organismos
publicos ¢ privados, seguridad social y proteger la ecologia.

Por io que hace a la mision de las empresas, los propdsitos antes
sefialados se expresan por medio de ésta, que es la razdén de ser de un
organismo; as la justificacidn de su existencia, fundamentiaimente social. Los
autores Picazo Manriquez y Martinez Villegas, mencionan como los requisitos:
minimos para formular la misién, los siguientes:

“1. Definir lo que es y hace la empresa y o que aspira hacer.

2. Definir el producto en términos del valor o beneficio que proporciona al
chente.

3. Precisar y destacar el concepto de servicio hasta el cliente.

4. Incluir los prihcipa!es rasgos distintivos de la empresa.

5. Formular ef enunciado desde la perspectiva de su receptor primario —el
personal de la empresa- para que se cumpla coi sU propdsito comunicativo.”*

Respecto a la visidn de las empresas, este siempre ha side un concepto
dificii de definir, aungue alguncs autores lo identifican con la infuicién con gue
actGan los empresarios para lograr sus objetivos. Implica una conjuncién de
esfuerzog, un animo de servir a la sociedad v lograr llevar a cabo correctamente
una opertunidad de negocio.

Ahora bien, una vez descritos los anteriores, a continuacion se menciona
cugles son los objetivos, la misidn y la visién de las empresas objeto del presente

estudio.

“ Picazo Manriquez, Luis R. Y Martinez Villegas, Flabian, ed. Mac-Graw-hill, México, 1991.

paa
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Cabe indicar que cuando les hice la pregunta acerca de cuédl era su - -
objetivo, su misidn y su visién, los empresarios ne lo tenian pensado, salvo en el
caso de Teguila “El Angel” y de “Agroindustrias Quesada, S.de R.L. de C.V.",
quienes si los habian ya contemplado e incluido en sus manuales de operacion,
por lo que se pusiercn a frabajar, pensando qué es lo que pretendian de su
empresa.

TALABARTERIA “EL. SASTRE”

Objetivo Principal: “Colocarnos como sl nimero uno en ventas de cinturones de
pita e hilo tanto en el mercado nacional como en el internacional.”

Misién: “Producir cinturones de alta calidad”

Visidn: “Ser reconocidos como log mejores fabricantes de cinturones tanto
nacicnal como internacionalmente.”

TEQUILA “EL ANGEL”

Objetive: “Lograr la permanencia en el mercade local y penetrar al mercado

internacional
Objetivos especificos: "Contribuir al desarrollo econdmico del pais y ayudar a la

poblacion mediante la generacién de nuevos empleos y mejor remunerados.

Mision: "Producir el mejor tequila 100% agave dei pais”
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Visién: “La calidad en el producto nos la da el proceso completo de fabricacién,
desde la propia siembra de los agaves...”

RONNY PRCBUCTOQS, S.A.

Objetivo: “Ganar la mayor parte del mercado consumidor de confiteria a nivel
nacional e internacional”

Mision: “Ser la empresa lider en confiteria’.

Visién: “Promover el desarrollo de la industria dulcera mexicana, a fravés del

ofrecintiento de productos de alta calidad y buena promocién de 10s mismos.”

AGROINDUSTRIAS QUESADA, S.DERL.DEC.V.

Objetivo: “Satisfaccion de las crecientes necesidades alimenticias de los clientes
aciuales y futuros, a través de la fabricacion de carne de pollo de alta calidad.

Mision: “Producir carne de polic de alta calidad, iniciando con su produccion hasta
el consumo final.”

Visidn: “Ser una empresa competitiva vy comprometida con el consumidor, para
ofrecerle siempre productos de la més alta calidad”.




“WOOD ART”

Obietivo: “Contribuir al desarrollo de ta industria mueblera mexicana, a través de

1a fabricacién de muebles de la mejor calidad.”

Mision: “Lograr mantener el gusto de! cliente por los mugbles risticos, elaborados
con madera de alta calidad”

Visién: “Ser una empresa compelitiva y comprometida con el fomento a la
industria nacional, mediante la fabricacién de muebles de alta calidad y acorde al
gusto de cada consumidor en lo particular.”

3.3 Valores de las empresas.

Respecto a los valores que persiguen las empresas motivo del presente
estudio, se pueden resumir en una sola:

“Los trabajadores de las cinco empresas se ajustan a un Codigo de
Conducta Profesional, que, aunque en el caso de las pequefias empresas que
aqui se tratan no esté por escrito, tiene por finalidad establecer y mantener una
reputacién elevada de integridad y leal competencia profesional entre sus
miembros. Situacién que todos conccen y aceptan,

La adhesion & estos valores es condicién indispensable para formar parte
de estas empresas,

11518 CON
FALLA LE ORaGEN
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3.4 Organigrama de las empresas.

TALABARTERIA “EL SASTRE”

. Propietario
Lauro Zapata Arcos
Encargadd de Personal | Encargado de Ventas Encargado de Compras
Cortador/ Cortador/
Pulidor Pulidor
]
v vy— v
Costure : Costurers | Costurera
v v—
Maceteador] | Maceteador
y pegador y pegador
_ Y
{Bordador iBordadori tBordador
1 f ‘
v
Disefiador
Cortador de
la piel
FIGURA 31

ORCGANIGRAMA DE LA TALABARTERIA “EL SASTRE”
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Finalmente, cabe indicar que por 10 que hace a la empresas. “Agroindustrias -
Quesada, 8.d2 R. L De C.V., y “Wood Ar”, no accedieron a proporcionar informacion
respecto al organigrama de su compaﬁia, debido a que desconocian el uso que se le
podia dar a esta informacion, a pesar de que se les demostré con documentos que era
con efectos meramente académicos y de investigacion.

Por lo que desafortunadamente el objetivo de esta unidad no se pudo concretar
al cien por ciento. '
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" CAPITULO 4
DESARROLLO DEL CASO

4.1 Planteamiento del problema,

Ei maximo problema con el que se enfrentan aquelios empresarios, sobre todo
los pequefios y medianos, que desean exportar sus productos, ‘es la falta de
informacién que existe respecto a fos apcyos financiercs hacla la exportacion, y 1o
‘deficiente que resultan en ciertos aspectos los que ya existen. Esta situacion en un
momento dado se puede traducir en una posible limitante no solo.la actividad

empresarial, sino al propio desarrolic comercial y financiero de nuestro pais.

Por lo anterior, resulta necesario, hacer nuevas propuestas, 2 manera de ampliar
la visibn, y demostrar que, con el apoyo adecuado, el rubro de las exportaciones,

puede volver a tener gran relevancia como hacs algunos sexenios.

En el caso que se presenta, el punto principal a desarrollar, es mas que nada el
apoyo financiero; esto en virtud de que se considera una cierta deficiencia en dichos
apoyos financieros, toda vez que en términos. generales, practicamente son dos
instituciones gubernameniales fas se encargan de brindar esie tipo de apoyos: el
Banco Mexicano de Comercio Exterior (BANCOMEXT) y el Banco Rural (BANRURAL),
mismas que ya han sido analizadas en el capiiulo primero.

Ya se ha realizado en el inciso 1.3, un analisis sobre los programas de apoyo a
las exporiaciones en Mexico, esto nos ha reveladc nc scolamente los apoyos en
mercadotecnia, en los apoyes técnicos en las posibilidades de framites legales y
tramites operacionales para que la mercancia llegue hasta el almacén del distribuidor
en el pais indicado, sino que también, que deben de analizarse las posibilidades
financieras que se otorgan, en relacidn al analisis de la empresa, para observar si
reaimente son costeables este tipo de financiamientos, o si de alguna manera deben de

FALLA LE ORIGEN
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contener una mejor y mayor operabilidad financiera, que permita a la empresa, una
mejor redituabilidad. ' .

El pequefio y mediano industrial, el pequefic y medianoc empresario mexicano,
no ve en la actuaiidad en la exportacion una salida viable para su mercado, puesto que,
debido a la giobalizacidn, esta recibiendo una competitividad tan  alta en su mercado
doméstico, que esta teniendo bastantes problemas para conservar el mercado
doméstico. '

En ese orden de ideas, la globalizacion, exige una revision de los diversos
programas crediticios para la exportacién, ya que estos tal y como actuaimente se
encuentran, devienen en una limitante en los planes de exportacion, puesto gue no se
estd considerando, e alto indice de competitividad que la globalizacién actual ha
provocado.

4.1.1 La Formulacion Del Problema

Para lograr que ¢! planteamiento del problema pueda tener una clerta solucidn a
futuro, se hace necesario plantear la siguiente pregunta:

En los programas que BANCOMEXT tiene, se coniemplan basicamente algunos
rubros referenciales de la produccién nacional para la exportacidn, ¢ serd que estos

rubros son requerimientos de mercancias que se van exigiendo a nivel internacional?

i Seran las mismas condiciones crediticias que se tenian antes de ia

globalizacion las que en la actualidad rijan la promocion de las exportaciones?

En relacidn a las preguntas formuladas, se debe tener en cuenta varias
respuestas tentativas, como son:
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1.- Es cierto que la globalizacién ha modificado totalmente e esquema del

mercado internacional, especialmente en lo que se refiere a la transferencia de ..

mercancias en exportacion e importacion, y por supuesto en lo que se refiere a.las
inversiones extranjeras.

2.- Nuestro pais realmente ha abierto sus puertas a ia globalizacién, y mas atin,
ha abierto sus puertas a los diversos tratados de libre comercio que estan suscritos con
Estados Unidos, Canada, Bolivia, Chile, Costa Rica, el Grupo de los tres, Israel, Unién
Europea, Nicaragua y proximamente Colombia y Venezuela.

.Esto nos indica claramente una apertura internacional a los mercados nacionales
e internacionales de cada uno de estos paises y la férrea competencia mercadolégica y°
de produccién que el administrador en México se va a encontrar en el momento en que -
deba de plantear estrategias para colocar ias mercancias en el exterior.

3.- Esta apertura de nuestro pais y la caida de las barreras arancelarias para los
productos elaborados en ofres paises, definitivamente nos han de generar una nueva
estrategia tanto desde la produccién hasta la colocacién de los productos en el
mercado, esto en virtud de la alta competitividad, la tecnologia v of acabado de los
otrcs productos, gue el empresario, ef administrador debe necesariamente considerar,
en sus planes de exportacion.

Cabe sefialar que las cinco empresas objeto del presente estudio de case, han
acudido a Bancomext, ha solicitar ayuda para exportar sus productos, cumpliende con
todos los requisitecs establecidos por el Banco para poder ser candidatos & un crédito
para exportar. Como ya se comentd en el capitulo primero, las empresas gue pueden
aspirar a ser candidatas a este tipo de créditos, “son aguellas que producen o
comercializan bienes ¢ servicios 1o petroleros que en forma directa o indirecta generan
divisas, se dedican a la exportacion y es viable desde los puntos de vista téenico, de
mercade, administrativo y financiero.



Una vez que este crédito ha sido aprobado, se podra disponer del dinero hasta
que sea presehtado el paquete de facturas de los bienes o servicios cuya venta se
realizé durante el ditimo o penditimo mes anterior a la fecha de disposicion del

préstamo.™

Lo anterior nos fleva a un grave problema, dado que se cita como un requisito el
ya tener ventas de los productos o servicios de la empresa, aseguradas, lo que no
pueden hacer las empresas objeto'dei presente caso, dado gue no saben con certeza
si podran o no exportar sus productos. '

- 4.2 Diagnéstico de las cinco empresas analizadas, a la luz de los proyectos de
exporiacién de cada una. '

4.2.1 Obtencién de la informacién.

Como ya ha quedado establacido, la informacidn de las cinco empresas se
obtuvo mediante la realizacion de una investigacion de campo, acudiendo
primerarﬁénte a Bancomext y Banrural, para ver el comportamiento exportador de mis
sectores meta: pequefias y medianas empresas mexicanas.

Una vez analizado dicho comportamiento, se eligieron al azar cualro emprasas:
3 medianas y una pequefia, ya que contaba con la reciente experiencia de la quinta
empresa: Ronny Productos, S.C., en donde yo laboraba y cuyo caso conocia a la

perfeccion.

Posteriormente, contacté a ios representantes de ventas de las otras cuatro
empresas, a efecto de que me comentaran acerca de su experiencia con Bancomext,
respecto a sus solicitudes de crédifo para exportar sus productos. De entrada fue dificit
que accedieran a proporcionar la informacién, ya que como lo he multicitado, se

desconocia por completo et uso que le podria dar 2 dicha informacién; pero una vez

% ACCESQ AL CREDITO, Guia del Banco Nacional de Comercio Exierior, editada por BANCOMEXT, México, 1998, pag.22.
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planteado el objetivo que se prefendia con esta investigacién, referenie a la posibilidad
de presentar un plan de apoyo a la exportacién que les resultara eficiente, y
comprobando gue dicha informacién se emplearia Gnicamente con fines académicos y.
de investigacion, accedieron a decirme algunas cosas de las empresas y a mostrarme
ciertos documentos, aunque en dos de ellas: Agroindustrias Quesada y Wood A, se
mostraron renuenetes a facilitar toda la informacion requerida. '

4.2.2 Depuracion de 1a infcrmacion.

Una vez obtenida la informacion, se realizé un estudic de aquella que podria ser
de utilidad para el objetivo del presente estudio de caso, perdsé hizo necesario &l
quitar cierta informacion referente a estadisticas de competitividad nacional, y.
cuestiones gubernamentales concernientes Unicamente a la empresa, y que no se
considerd necesario agregar, por no corrasponder al fin def presente trabaje.

4,2.3 Resuitados de las ¢cinco empresas.,

Los resultados de las cinco empresas se plasman bésicamente en los proyectos
de exportacion con que cada una de ellas cuenta, lo que denota el exhaustivo estudio
de mercado realizade y lo viable que pusden resultar sus proyecios respscio a la
actividad exportadora de sus producios, —por o que a continuacién, se proceds a
mostrar los proyectos de exportacion, de cada empresa, ios cuales seguirdn el mismo

rden con que han sido mostrados ios otros incisos del trabajo.

Cabe indicar que cada proyecto se subdivide a su vez en varios mncisos, io gue

permite una mejor comprensién de la situacion de cada empresa.
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4.2.3.1 PRIMER CASG: PEQUENA EMPRESA DEDICADA A LA TALABARTERIA,
QUE SOLICITO APOYO FINANCIERO PARA EXPORTACION DE SUS
PRODUCTOS. |

“PROYECTO DE EXPORTACION”

4.2.2.1.1 Informacidn introducioria

Hoy en dia donde las fronteras al comercio entre paises ya no exi_sten,'y donde
las empresas se enfrentan 2 una competitividad constante, y vender productos de
calidad y bajo costo en el momento y lugar adecuado es fundamental para permanecer
en e mercado, la importancia del marketing es de gran valor para la empresa. E!
desarrollo del comercio exterior exige astudios del producto y del mercado para lograr
el éxito en su posicionamiento. El presente {rabajo trata de reunir la mayor informacion
respecto al mercado de los cinturones bordados, producto elegido para este estudio por
caracteristicas como: Son producidos en el estado, fienen disefic propio en su
elaboracién y tienen un gran potencial para poder ser exportados por la capacidad de
produccion y demanda de este satisfacior en el exterior.

- Cabe sefialar que la jnformacion obtenida e investigaciones realizadas en las
Secretarias relacionadas con el Comercio Exterior como son: fa Secretaria de
Eccnomia {SE) Y BANCOMEXT. Fueron determinantes para la sleccion del mercade

de ia Union Europea para comercializar éste producto.
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4.2.3.1.2 OBJETIVO DEL PROYECTO:

Daterminar la factibilidad de establecer una fabrica-taller de cinturones bordados
para su comercializacién en el mearcads internacional.

4.2.3.1.3 ANTECEDENTES

Esta microempresa, fue fundada por Laure Zapata Arcos, joven de 25 afios
quien cheervg la demanda que tenfan estos articulos dentro del mercado nacional y
utilizando algunos ahorres con los que contaba compré una magquina con motor para
coser cinturgnes {muy pocas en £s80s momantos) o gue le permitié abarcer toda la
terminacién de los cinturones, es decir, de los cinturones que se fabricaban en Emilio
Carranza, é! cosia un 85% obteniendc con esto un capital que posteriormente le
permitid comprar otra maquina, la cual trabaja su padre el Sr. Laurc Zapaia Castilio,
sastre de la localidad, actividad gue en la actualidad realiza muy poco debido al

censtanie trabaje que tiene, y en su honor el nombre det taller.

La pequefa empresa o talier se dedica a la fabricacion de articulos de piel
{cinturones principalmente, carteras y fundas para navajas Gnicamente, cuando se los
solicita aigln cliente), se encuentra ubicada en la calle de Boca del Rio #7 de la
e Emilic Carranza, en of estado de Veracruz. Para mayor informacion

gseriblr o lamar a Cuauhtémoc Villa Ortiz, representante:

E-mail; tvnﬂo @x&l megared.net.mx
Direccidon: Agustin F. Blancas # 31 int. 1
Jalapa, Ver.
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“PROYECTO DE EXPORTACION”

Actualmente la empresa ha avanzado su capacidad de produccidon ampliando el
conjunto productivo y abriendo un horizonte amplio y sélido para la exportacion.

4.2.3.1.4 CAPACIDAD DE PRODUCCION DE LA EMPRESA:

Es una empresa pequefia, perc esto no significa poca produccion, es decir, ésta
produce por semana 300 cinturones de hilc y de pita lo que significa 1200 cinturones
mensuales, contando con 5 empleados para realizar las distintas funciones en la
claboracidn de los mismos. La empresa generard directamente 250 empleos,
compuestos por los bordadores de los cinturones. En el area administrativa se
requerira de un Gerente de Produccidn y un Gerente de Comercializacion asi como un
gerente de Marketing.

4.2.3.1.5 PRINCIPALES COMPETIDORES EN LOS MERCADOS.
Competidores Regicnales:

Talabarteria "BECHY™
Talabarteria "ACATEND"

Competidores Nacionaies:

EMPRESA LUGAR DE UBICACION PAIS DESTIND
“LA ESPECIAL" LAGOS DE MORENO, SAN ANTONIO,
JALISCO TEXAS, E.UA
CUADRO 4.1

COMPETIDORES NACIONALES DE TALABARTERIA
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“PROYECTO DE EXPORTACION”

Competidores Internacionales:

Por tratarse de un productc artesanal 100% mexicane, completamente
manufacturero; y después de haber realizade una investigacién en Bancomext y la
Secretaria de Economia, no existe otro pais que realice éste tipe de artesanias, es
decir, existen sustitutos pero no con el material gue éstos estan realizados.

4.2.3.1.8 VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA.

La ventaja competitiva de ésla empresa se puede ver claramente en la facilidad
de acceso a las materias primas y €! bajo costo de obtenerlas, ya qué se piden por
mayoreo a la ciudad de Leoén, Guanajuatc. A la empresa "Surtidora de Picles y
Material de Talabarteria, S. A de C.V", misma que los entrega a domicilio {siempre y
cuando se le compre por mayoreo). De los otros productos (hilo y pita) no existe
problema ya que &éstos se encuentran en la poblacién.



“PROYECTO DE EXPORTACION”

4.2.3.1.7 DEFINICION DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA

Cinturén beordado en piel con hilo de algoddén o de pita, terminado con una
preciosa apariencia, ademas de una excelente calidad. Es un producto duradero, de
consume por comparacion, sensible a la presentacion y al estilo.

TESIS CON
| FALLA LE ORIGEN

prre Ty SETERR S

4.2.3.1.8 MATERIAS PRIMAS E INSUMOS.

Origen y disponibilidad de las principales materias primas o insumos requeridos
por el proyecto.

Materia prima Proveedor Ubicacion Disponibilidad
Piel y forro Surtidora de Pielesy, Leodn,Glo, Todo el afio
material de :
talabarteria, S5.A de
C.V.
Hilo de Algoddn "La Cigueiia" Emiilio Carranza, Todo & aiio
Ver.
Hebillas "La Cigiiefia” E. C.,Ver. Todo el afio
Postes, sujetan al "l.a Cigllefia" E.C. Ver. Todo &l aiio
cinturén de 2 hebilla
{broches)
Resistol de aguay | Solo ia harina Casero, es decir, | Todo el afic
Harina {(engrudo) para elaborario realizado por &l
Mmismo artesanc en
casa.
Pita Indigenas de En el pueblo de Con mayor
Papantia,Ver. Tablajeros. Produccion de
Julic a enero.

CUADRO 4.2
RELACION DE PROVEEDORES

1
3]



“PROYECTO DE EXPORTACION”

4.2.3.1.9 FRACCION ARANCELARIA.

La fraccién arancefaria del producto que se infenta exportar es la 4203 30 00
contemplado en el Sistema Generalizade de Preferencias con la Unidn Europea

{Alemania, especificamente)
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A ROVEC S DE EXPORTACION

Esta parte del proceso productivo consiste en cortar el pliego de piel en tiras, es
decir, lo gue posteriormente seran los cinfurones. Cada una de éstas tiras seran de
diferente talla.

Es el realizar una serie de diferentes dibujos por parte de los artesanos de la
talabarteria sobre las tiras ya corfadas. Los dibujos van desde una sencilla greca hasta
los mas complicados disefios que pueden ser: Diamantes, Mariposa (un bordado
generalmente utilizade en los cinturones especiales), ias sueries charras, galios
peleando, el desierto y parte de su flora y faung, etc.

Esta es la parte méas laboriosa, dificil e importante de todo el proceso productivo
aqui es donde el bordador se encarga de ir rellenando los dibujos antes realizados ya
sea con hilo de pita o con hile de algoddn segtin sea el caso, es decir, si esta no se
realiza adecuadameante el cinturdn puéde perder su valor esto sucede si el bordador del
cinturén no lo realiza con ia calidad necesaria, 10 que significa que en esta elapa
depende mucho el precio del futuro cinturdn, asi, como su aceptacién por parte del
comprador {cliente) y por supuésto el prestigio del Talabartero realizador.
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Esta etapa al parecer no es muy importante debido a que solo se realiza para
lograr que el cinturdn se tome mas duro y quede listc para pegarie el forro que es el

siguiente paso.

| Pegado del forro

En esta etapa, el cinfurdn una vez que ya fue maceteado por la parte de atrés se
le pega un forro (con resisiol de agua) para tapar los hilos schrantes y darle resistencia
2l mismo, una vez pegadc ¢! forro se le macetea otra vez para que el pegamento tenga
un mejor efecto y que' posteriormente no se despegue en la parte del centro,
terminando esto queda listo para la maguina de coser.

~ H = e .'_7 K 'y
Coside en magquina
Esta parte del proceso productivo es donde la habilidad del que cose se debe
notar ya que sobre iz linea que deja la costura el talabarterc recortara, io que significa
que éste la utilizara como guia para realizar un corte de bordes excelente y el cinturdn

pueda lucir mucho mas.
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Esta etapa s de mucha importancia para la aceptacion del cinturén en el
mercado, ya que es la final, es decir, debe ser un recorte exacte, derecho; asi como ia
pulida. El cinturdn debe verse resistente y al tomarlo por los bordes debe sentirse
suave al tacto de las manos. Con estas caracteristicas cumplidas al 100% el producto
serd aceptado lo que repercutird para el talabarterc en méas presencia en ¢f mercado

{por su calidad) y desde luego mas entradas {gahancias) para su negocio.
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4.2.3.1.11 MERCADO META

La empresa esta orientada a la comercializacion det producto en el mercado

internacionai, preferentemente al mercado Eurcpeo.

Dentrc de los paises a exportar destacan: Francia, Alemania, Reino Unido y

Esparia.

Un estudic proporcionade por la empresa obtenido en las oficinas de la

' Secretaria de Economia, nos muestra las caracteristicas de los distintfos mercados

internacionales, io due sirvid de guia para determinar la estrategia a seguir,

orientédndonos a aquel mercado més rentable y adecuadc para ias aspiraciones de fa
empresa y en sl cual estos productos artesanales son mas aceptados:
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Puntos de

Proximidad Precio Riesgo Volumen Satisfactor Producto
venta geografica adicional
: ——|]
E.UA Excelente Castigado medio alto Orgullo de | Artesanias
‘ Exportador
Canada Excelente Castigado bajo alto Orgullo de | Artesanias
Exportador
Europa media excelente bajo Medio Orgullode |Artesanias
y alto exportador |en piel it
America media bueno alto medic Mercado Artesanias
Latina poco
aprovecnado
Oriante leiana excelente medio Bajo Problemas {Artesanias |
medio inicial de
{ransporte |
CUADROC 4-3

COMPARATIVO DE LOS PUNTOS DE VENTA EN EL MERCADD INTERNACIONAL

TES1S CON

FALLA TE

GRiGEﬁ
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4.2.3.1.12 SEGMENTO DEL MERCADOC

La comercializacidn de cinturones en estos paises se orientard hacia grupos de
ingresos medios y medios altos ya que se trata de un producto elaborado de piel
vacuna de costo medio y podré ser adquirido durante toda la época del afio. De igual
manera que estas caracleristicas permiién que sea un producto de facil adquisicién, es
factible de la estrategia mercadoldgica a seguir para su introduccién sea enfocada a
determinados sectores, como por ejemplo como por ejemplo a los jovenes que desean
adquirir un productc totalmente accesible en precio y de buena calidad, asi como
también aquellos sectores de consumidores que gusten de la artesania 100%

mexicana.
4.2.3.1.13 ANALISISC ANT’TAT!‘.'O Y CUALITATIVO.

La Unidn Europea, conformada por 15 pafses, constituye nuestre segundo socio
comercial y segunda fuente de inversidn extranjera directa. Con la firma de la
Declaracion Sclemne Conjunta en Mayo de 1995 México y la Union Ecropea
sentaron las bases para el inicio de negociaciones encaminadas a lograr un acuerdo

amplio que profundice el dialogo politico, el intercambio de bienes y servicios, lo

1]

flujos de inversidn y la cooperacion cientifica vy tecnoidgica.

En la actualidad, las relaciones bilaterales entre ia U.E y México se rigen por e
Acuerdo Marco de Cooperacién del 26 de abril de 1991. Dicho acuerdo buscd
intensificar, particularmente, la cooperacién cientifica y tecncidgica, mas no inciuye

mecanismos de liberacion comercial de bienes y servicios ni de inversién.
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Por ello, México y la U.E. plantearon la necesidad de estrechar sus lazos de
comercio e inversion a fravés de un nuevo acuerdo que incluya estos slementos.

El 25 de Junio de 1996, el Consejo de Ministros de la U.E otorgd autoridad a ia
Comision Europea una propuesta para la negociacion.

En Abril de 1997 la Comision Europea acepto la propuesta, y ef 10 y 11 de Junio .
de 1997 se iniciaron formalmente de las negociaciones. En esta ocasion se cohcluyo la
negociacidn de tres documentos: un Acuerde de Asociacidn Econdmica, Coordinacidon
Politica y Cooperacién, un Acuerdo iInterino, y una Declaracién Conjunta. El primero
incluye la intensificacién del dialogo politico y la cooperacidn; en el mbito comercial fila
el objetivo de establecer un marco para fomentar el desarrollc de los intercambios de
bienes y servicios, incluyendo una liberalizacion comercial bilateral y preferencial |
progresiva y reciproca. E! acuerdo interino establece los mecanismog institucionales
para la negociacidn y cubre aspectos de competencia comunifaria. La Declaracion
Conjunta prevé los mecanismos de negociacion en los temas de competencia de los
naises miembros.

Alemania como parte de la U.E. es un pais con las siguientes caracteristicas:

» NOMBRE OFICIAL: Republica Federal de Alemania.

+ AREA: 356,910 Km2

» LOCALIZACION: Europa Central, limita con e! Mar Baltico vy con el Mar de! Norte,
entre Holanda y Polonia y con el sur de Dinamarca (zona exclusiva econdmica)

=  DIVISION POLITICA: 16 Estados.

¢ CAPITAL: Berlin

RIS CTN
FALLA [E ORGEN
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UNIDAD MONETARIA: Marco Alemén (D.M)
IDIOMA OFICIAL: alemén

PERFIL DEMOGRAFICO

POBLACION: 82,079,454 (Julic de 1998)
DENSIDAD DE POBLACION: 228.0 hab/Km2
CRECIMIENTO POBLACIONAL: 0.4%
NATALIDAD: 10.0%

MORTALIDAD: 11.01%

EDAD PROMEDIO: 37.7 afios

CIUDADES PRINCIPALES: Hamburgo, Munich, Gelessnn, Colonia, Francfort,
Essen, Dortmund, Stutigart, Dilessedorf, Duisburgo, Hannover y Leipzig.

TESIS CON
FALLA DE ORWGEN.

PERFIL CULTURAL
ALFABETISMO: 100%
RELIGION: Protestanites 38%, Catolicos 32.5%, no religiosos 20.3%, musulmanes
2.7% y otros 6.5%.
BIENESTAR SOCIAL
CALORIAS PER CAPITA DIARIAS:

S
ESPERANZA DE VIDA AL NACER: 78 Afios
MORTALIDAD INFANTIL: 6%
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ANALISIS CUALITATIVO
Sistema de Gobieinio:

Constitucién vigente: Ley basica del 23 de Mayo de 1949 (Debe regir hasta que e!

Parlamentc de Alemania reunificadza redacte una Constitucion.

Sistema Ejecutivo: Presidente (Jefe de Estado), elegido por la convencién Federal por'
5 afics, Canciller (Jefe de Gobierno Federal), elegido por la Asamblea Absoluta de la
Asamblea Federal.

Sistema | egislativo: La Camara baja es la Asamblea Federal (662 diputados slectos
por sufragio por un termino de 4 afios). '

Sistema Judicial: Corte Federal Constitucichal y Cortes Superiores Federales. La
mitad de los magistrados ds la Corte Federal son nombrados por la Asamblea Federal
y la ofra por el Consejo Federal. Los magistrados no son removibies excepto por
decision judicial.

Gobernantes: Jefe de Estado Roman Herzog. Jefe de gobiemo Helmut Koth.
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PERFIL ECONOMICO

Moneda: Euro y Marco Alemén

ingreso por habitante (USD): 23,600.00 (julio de 1998)

Tasa de inflacion %: 2.8 %

Principales productos de exportacién: Maquinaria y equipo (49.5%) (incluye equipo
de fransporte 15.9%, maquinaria eléctrica y de oficina 7.4%, equipos de oficina 2.4%'),
productos quimicos 13. 1% (incluye productos de quimica orgénica, 2.6% plasticos no
elaborados, 2. 1% productos médicos y farmacéuticos)

Destino de las exportacienes. Francia (11.7%), EUA (7.7%), R.U (7.7%), Paises
Bajos (7.4%), lalia (7.2%), Beélgica y Luxemburgo (6.6%), Suiza (5.6%), Espafia
(2.6%), Japén (2.6%) y Suecia (2.1 %).

Fuente de fas imporiaciones: Francia {11.2%), P.B. {8.3%), italia (6.1%), EUA (7.4%),
Japbn (6.3%), RU (6%), Bélgica y Luxemburgo (5.7%) y Suiza {(4.4%).

(2]
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“PROYECTO DE EXPORTACION”

4.2..1.14 COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS.

Comportamiento exdeme:
Pracios en délares al piblico representativos de diversos tipos de cinfurones.

[ ArTicuLO ' * SEGMENTO |

» MEDIC MEDIO ALTO L
Ciniurdn especiai de $150.00 $225.00 $300.00
pita .
Cinturén normal de $ 65.00 $ 80.00 $100.00
pita
Cinturén especialde ! $ 85.00 $100.00 $120.00
hilo de algodén
Cinturdon normal de 3 50.00 % 85.00 % 8000
hilo de aigeddn

CUADRO 4-4
COMPORTAMIENTQ EXTERNO DEL PRODUCTO

423118 OFERTAEXPORTABLE,

La pequefia empresa "El Sastre” planea iniciaimente penetrar al mercado
europec solo con cinturones sencillos (normales), debido a 12 invastigacion realizada en

revistas de BANCOMEXT “Negocios Internacionales” y con iz cual se concluyd que
sera, por lo pronto, la estrategia mas adecuada para tratar de lograr su aceplacion en

el mercado aleman,

Se pretende ofertar mansualmente 500 cinturones de hilo de algoddn y 500 de
hito de pita,
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4.2.3.4.48 FORMULACION DEL PRECIO DE EXPORTACION.
del precic de exportacion por cinturén (sencillo) con base en s

Calculos
Incoterms gue se pretenden negociar con Alemania
INCOTERM PRECIO PRECIO PRECIO |l
PESOS ush DM
MEXICANOS :
EXW 450.40 _ 454 194.4
FOB/NVeracruz 832.80 844 ' 269 51
Cir/Sreverhaven 1,646.20 166.2 425.87
' CUADRO 4 &
RECIOS DE EXPORTACION DO DIEZA
El precio incluye: empaque, nmhaiajp y Pt'q ta de exportacion, transporte al
la expcﬁacscn.

Para lograr hacer negociacién, las partes (importadora-exportadora) daberan
un acverde mutuo. Por gjemplo, para que 12 fransacsifn se lleve 5 cabo, debe

llegar a

1RS



“PROYECTO DE EXPORTACION”

Reatizar un contrato de compraventa.

Carta de crédito irrevocable y confirmada a 30 dias.

Operacién liquidable a la presentacién de los documentos exigidos en la
carta de crédito.

El programa de exporfacion mensual.

La operacion deberd realizarse a fravés de un banco aleman (emisor),
como ejemplo el Deutshe Bank A.G como confirmador y un Corresponsal
en México (BBVA Bancomer). ' |
ta parte exportadora recibird el pago de la mercancia a través de! banco
pagador que en éste caso seria BBVA BANCOMER.




4,2.3.2 SEGUNDO CASQ: MEDIANA EMPRESA DEDICADA AL TEQUILA, QUE
SOLICITO APOYO FINANCIERO PARA EXPORTACION DE SUS PRODUCTOS.

“PROYECTO DE EXPORTACION”

4.2.3.2.1 INFORMACION GENERAL

En los ultimos 30 afios, e! tequila ha pasado de ser una bebida regiona! a una
bebida de aceptacién nacional, siendo una de las bebidas con mayor recenocimiento y
crecimiento en los mercados de exportacidn (principaimente a los Estados Unidos de
Norteamérica y Europa).

A ralz de la globalizacién de la eccnomia mundial, surge el interés del Gobiermno
Mexicano de ftransferir al sector privade funciones de normalizacion, verificacién y
certificacion de la calidad de productos y servicics, siendo el tequila uno de ellos,
tomando como gjemplo, las dencminaciones de crigen europeas para jerez, champafia

y cognac.

La Norma Oficial Mexicana (NOM) se refiere 2 la Denominacién de Origen
TEQUILA, cuya titularidad corresponde al Estado Mexicano en los términos de la Ley
de la Propiedad Industrial. Esta NOM establece las caracteristicas vy sspecificaciones
que deben cumplir los usuarios autorizados para producir, envasar y/o comercializar

tequila, conforme al proceso que mas adelante se sefiala.

La Denominacidn de origen para el TEQUILA reconoce exclusivamente las
siguientes zonas: 6 municipios de Guanajuato, los 124 municipios del Estado de
Jalisco, 3¢ municipios de Michoacén, 8 municipics de Nayarit y 11 municipios de
Tamaulipas.




“PROYECTO DE EXPORTACION”

El presente proyecto trata de reunir 1a mayor informacién respecte al mercado
del tequila, y més especificamente al tequila llamado “El Angel”, mismo que por sus
caracteristicas y calidad se considera un producto digno de competir con los similares
que se encuentran en el mercado internacional.

Al igual que en el ejemplo anterior, la informacion aqui contenida se obtuvo de la
Secretaria de Economia, BANCOMEXT, ANIERM (Asociacion ‘Nacional de
Importadores y Exportadores de la Repiblica Mexicana) y la Academia Mexicana del
Tequila.

4.2.3.2. 2.0BJETIVO DEL PROYECTO

Determinar la posibilidad de Hevar al mercado internacional el tequila objeto del -
presente estudio.

4.2.3.2.3 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA EN CUESTION.

Esta empresa es una fabrica productora y comercializadora de Teguila, cuyo
duefic es César Guiiérrez, un empresario de 42 afios de edad, que ha dedicado su vida
a la industria tequilera.

Originalmente el seflor Gutiérrez  pretendid emplear una empresa
comercializadora, que le permitiera ilevar su productc hacia ei exterior, perc ef costo
ra demasiado elevado, por lo que decidio acudir a BANCOMEXT, en busca de un

crédito que le permitiera alcanzar su objetivo.

~ TESIS CON
FALLA DE ORigey
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“PROYECTO DE EXPORTACION”

La fabrica es de medianc famafio y se dedica a la produccion de tequila 100% |
de agave azul, en dos modalidades: blanco y reposado, y se encuentra ubicada en la
calle Vallarta No.123, en Guadalajara, Jalisco.

4.2.3.2.4 CAPACIDAD DE PRODUCCION.

Es una empresa de medianc tamafio, pero con una capacidad de produccion
considerable, al alcanzar los 8 millones de litros anuales, 1o que la coloca en un
excelente punto para ser competitiva internacionalmente con productos similares. La
empresa genera directamente 800 empleos, entre personal del campe y personal que

labora directamente en la fabrica.
4.2.3.2.5 PRINCIPALES COMPETIDORES EN LOS MERCADOS.
Competidores Regionaies:

Tequila Santa Fé
Tequila Don Cuco
Tequila Casa Nobie
Tequila Don Rigoberto

Tequila Espoldn
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“PROYECTO DEEXPORTACION”

Competidores Nacionales:

EMPRESA LUGAR DE UBICACION PAIS DESTINO
T. Canicas . frapuato, Guanajuato. Estados Unidos
T. Herradura Guadalgjara, Jalisco. Estados Unidos y
Europa.
T. Sauza Guadalajara, Jalisco Estados Unidos y
Europa
T. Orendain Guadalajara, Jalisco Estados Unidos y
Europa
CRADRO 4-6

PRINCIPALES COMPETIDORES A NIVEL NACIONAL DEL TEQUILA “EL ANGEL”, RESPECTO A
SU ACTIVIDAD EXPORTADORA
FUENTE: ACADEMIA MEXICANA DEL TEQUILA

Competidores infernacionales:

Por tratarse de un producto protegido por el certificado de origen, no existen
ofros competidores (productores) internacionales, solo exisien empresas

comercializadoras del tequila extranjeras.
4.2.3.28 VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA.

La ventaja competifiva de ésta empresa se puede ver en la calidad del producto
que ofrece y en su capacidad de produccion anual, aunado a gue el mismo duefio de la
empresa es propietario de los sembradios de agave.

R
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“PROYECTO DE EXPORTACION”
4.2.3.2,7 DEFINICION DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA.

Tequila hecho de agave 100% azul (Tequilana Weber). Es un productc que se
obtiene de la destilacidn y rectificacién de mostos, preparades directa y originalmente
del material extraido, dentro de las instalaciones de la fabrice, derivado de la molienda
de las cabezas maduras de agave, previa o posterior hidrolizadas o cocidas, y
sometides a fermentacién alcohdlica con levaduras, cultivadas ¢ no. Para que este
producto sea considerado como “Tequila100% agave” o “Tequila 100% purs de agave”,
debe ser emboteliado en ia planta de envasado que controle ! propic fabricante,
misma gue debe estar ubicada dentro de la zona de denominacidn de origen.

4.2.3.2.8 MATERIAS PRIMAS E INSUMOS.

Agave azu! (ingrediente activo), colorantes naturales, extracto de roble ¢ encino
natural {para el procesc de maduracién), jarabe a base de azlcar (para el abocado o
proceso suavizante del tequila) ademas de las botellas para envase y las etiguetas de
identificacién del producto

4.2.3.2.9 FRACCION ARANCELARIA.

La fraccion arancelaria dei productc que se intenta exportar es la 2208.80.01
contempladc en ef Sistema Generalizade de Preferencias con la Unidn Europea
(Alemania, ‘francray élgica especificamente)

ig1
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4.2.3.2.10 PROCESO DE PRCDUCCION

En ia empresa se precian de mantener altos y estricios estandares en el
. proceso, apegados & conseguir productos premium, practicamente es en la jima donde
se inicia la elaboracién del tequila, ya que desde la cosecha son seleccionados los
agaves en su punto 6ptimo de madurez. '

Desde la legada a la fabrica empieza ef control de calfidad, ya que al recibo de 12
materia prima, es seleccionada al azar una muestra de pifias de cada lofe y son
analizadas en el laboratoric para determinar si los niveles de aztcares y madurez son

adecuados y establecer los tiempos de coccion.

Antes de introducirlas en los hornos, [as pifias son partidas en dos o cuatro
partes segin su tamafio, para favorecer un perfectc cocimiento y Optimo
aprovechamiento.

Dentro de los hornos, se van acomodando manuaimente los agaves. Una vez
completada esta operacion en €l homo, se inicia el procesc de coccion y se prolonga
por espacic de 48 horas en promedio, inyectando vapor de agua en el horno.

El propésite de esta coccidn es ef de conseguir la solubilidad e hidrolizar los

azlucares del agave, ya que la inulina es poco soluble en agua y no fermentable en
forma directa
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“PROYECTO DE EXPORTACION”

En el proceso de coccion {radicional se emplean homos de mamposteria,
aunque en la actualidad algunos productores de tequita realizan el cocimiento de agave
en autoclaves.

Las pifas del agave después de su cocimiento permitirAn desdoblar sus
azicares y de esta manera los jugos o mostos quedaran listos para su fermentacion.

i
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Después del perfecto cocimiento, se descargan los hornos y las pifias cocidas se
trasladan al arez de molienda.

La molienda se divide en varias etapas y tiene como propdsito extraer los
azticares que se encueniran en la fibra del agave. Esio se lleva a cabo en molinos cuya
astructura va desde ia piedra hasta trituradoras y molinos de acero inoxidable, segln el
fabricante.

Las etapas de molienda se inician con el desgarramiento de las pifias, ef cual
consiste pasar el agave cocido por una maquina gue se encarga de desmenuzarlo
para, posteriormente, Hevarlo a una seccidn en donde prensas de tipo cafiero
exprimiran los jugos.
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Una vez exprimido este material fibroso, pasa por una seccidén donde se aplica
agua para la maxima extraccion de los azicares. Como resultado de este proceso se
obtiene un jugo de agave que contiene un 12% de azlcares. Con esta materia prima se
formula el mosto o caldo para la fermentacion.

Preparado el mosto para la fermentacion éste se inocula con un cultivo
microbiano, el cual puede ser una cera pura de levadura saccaromyces cerevisiae o
- bien de alguna ofra especis.

Cuando el mosto se encuentra listo empieza la fermentacion de sste, unoc de ios
nasos mas importantes pero menos estudiados, ya que en esta fase se produce el

alcchol v otros componentes organolépticos que conforman el tequila.

Esta fermentacion se lleva a cabo en tangques de acerc inoxidable de volumen
variable, abiertos y controlando la temperatura que oscila entre los 30 y los 42 grados
centigrados.

Este proceso fermentativo puede durar entre 12 y 72 horas, dependiendo del
grado de alcohol deseado que puede ser de 6% para tequila mixto y 4.5% para tequila
100%. Terminada fa etapa de fermentacion, se deja en reposo el mosto para propiciar
la generacidn de compuestos aromadticos importantes en el producto.

T 1Esis cox
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I

Existen dos formas de realizar la destilacion: mediante la utilizacién de
alambiques ¢ en columnas, siendc el primerc el mas usual En el primer caso,
regularmente se utiliza un tandem de des alambiques de cobre, material que ayuda a

eliminar compusestos sulfurados indesesables.

En el primer alambique, el mosto muerto se calienta con vapor vy se destila hasta
tener un producto intermedic ordinario, con una concentracidn de alcohol de entre ol 25
y el 30%, al cual se le han removido los sdlidos, parte del agua y las cabezas y colas.
Las primeras contienen componentes volatiles que destilan antes que el etancl, debajo
de los 80 grados centigrados, como metanel, isopropanct y acetato de etilo, y las
segundas contienen alcoholes menos volatiles como amilico y algunos ésteres.

£n el Segundo alambique, el ordinario se destila nuevamente para enriguecer el
contenidc alcohdlico hasta el 55%, ademas de refinar considerablemente i producto.
Este tequila al 55% se considera un producto final, ya que de hecho es el que se
comercializa a granel. Antes de envasarse, este destilado se diluye con agua

desionizada, para lograr productos finales de 38 a 43%.

Al utilizar columnas se emplean hasta tres en tandem. En este casc ! mosto
entra & la columna por la parte superior, a contracerriente con vapor, con lo que se
evaporan los compuestos voldtiles que se condensan en los diferentes plates de la
columna; normaimente cuando se emplean columnas en vez de alambigues el producto

{

s mas neulro, debido a que la destilacidn es mas selectiva
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Una vez destilado, el productc final se concenira en tinas de paso en donde se
"diluye para pasarlo a los pipones o barricas donde se afiejara dependiendo dei tequila
que se desee obtener.

En la maduracién de tequilas, la Oltima etapa se realiza en barricas o pipones
de roble ¢ encino blanco, maderas que confieren al producto final aromas, colores y
sabores muy peculiares, los cuales dependen de diversos factores como la edad,
grosor de la duela, graduacion alcohdlica y condiciohes de repose ¢ afiejamiento. Son
muy importanies las condicicnes de humedad y ventilacion, ya que el proceso de
envejecimiento se llevan a cabo reacciones oxidativas.

Por dltimo, antes de embotellar es necesario aliminar algunos sélidos conferidos
por ia madera, esto se realiza a través de filiracion con celulosa o carbdn activado.
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4.2.3.2.41 MERCADO META

El principal obj‘etivo es poder penetrar 2 los mercados eurcpeos maés
competitivos utilizando el tipo de aceptacion que se ha captado scbre nuestro producto
en los diferentes paises, los cuales han sido monitoreados a través de las estadisticas
publicadas por la Secretaria de Economia, Bancomext y la Academia Mexicana del
Tequila, el Banco Mundial y el Fondo Monetario Internacional, respecte de productos
similares, a manera de analizar el comportamiento del mercado, sus gtistos, los
precios, el tipo de degustaciones, asi como el producto obsequiado al mayor nimero
de posibles clientes.

En este estudio estadistico se determind que el mercade meta méas adecuado,
seria; Alemania, Holanda y Espafia, quienes se han mostrado como consumidores
potenciales det tequila.

4.2.3.2.12 SEGMENTO DEL MERCADC

‘La comercializacion del tequila “El Angel” en estos paises se orientara
bésicamente a grupos de ingresos medios altos y altos, ya que se trata de un producto

gue por su alto costo, no resulta accesible a todos los bolsillos.

El producte podra ser encontrado en ei mercado durante todo ¢l afo, o que
permitird que sea un preducto de facil adquisicidn en el mercado.
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|L PAISES % DE ACEPTACION DEL TEQUILA
Ig Holanda 1 36%
| Bégica ;' 24%
I! Alemania 42%
Ii Francia - 12%
Espana lf 34%
i Gran Bretafia II 22%
|' Portugal “ 16%
' || 18%

Austria |

CUADRO 4-7
PAISES POTENCIALES IMPORTADORES DE TEQUILA
FUENTE: BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT)

4.2.3.2.13 ANALISIS CUA?\ET%TATWO Y CUALITATIVO

Al ser la Union Europea el segundo socio comercial de México y 1a segunda

fuente de inversion extranjera directa, vale la pena tomarlo en cuenta como un mercado

meta potencialmente importante.

A continuacion se analizan las caracteristicas cuantitiativas y cualitativas de los
posibies mercados meta de nuestre producto. Por lo que hace a Alemania, se omiten

las caracteristicas, en virtud de que ha quedado descrito en el caso anterior de la

talavarteria “El Sastre”.
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HOLANDA (PAISES BAJOS)

NOMBRE OFICIAL: KONINKRIJK DER NEDERLANDEN (REINO DE HOLANDA)
AREA: 33,808 km®

LOCALIZACION: Europa Occidental, a orillas del Mar de! Norte.

DIVISION POLITICA: 11 Provincias

CAPITAL: Amsterdam

SEDE DE GOBIERNO: La Haya

UNIDAD MONETARIA: El gulden o guilder y &l Euro.

IDIOMA OFICIAL: Neerlandés

PERFIL DEMOGRAFICO

POBLACION: 17 millones de habitantes

CRECIMIENTO POBLACIONAL: 0.3%

NATALIDAD: 9%

MORTALIDAD: 11%

EDAD PROMEDIO: 32.5 ARos

CIUDADES PRINCIPALES: Amsterdam, La Haya (sede de gobiermno), Rotterdam,
Utrecht, Haariem, Eindhoven, Arnhem, Enschede y Breda.
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4.2.3.2.44 ANALISIS CUALITATIVO
SISTEMA DE GOBIERNO:

Sistema Ejecutivo: Actuaimente es una monarquia constitucional hereditaria. El poder
gjecutivo lo ejerce el consgjo de Ministros, dirigidos por el Premier. Cada provincia es
gobernada por un gobernador nombrado y un Consejo elegido.

Sistema Legislativo: lLos Estados Generales ejercen el poder legislativo y
comprenden la Primera Camara compuesta por 75 miembros elegidos por los once
Consejos provinciales y la Segunda Camara, estd compuesta por 150 miembros,
elegidos por sufragio universal cada cuatro afios.

Sistema Judicial: Corte Suprema.
PERFIL ECONOMICO

Moneda: guilder o gulden y Euro

Ingreso anual por habitante (USD): 16,000.00 (julio de 1998)

Tasa de Inflacidén %: 1.6%

Principaies productos de exportacidon: productos lacteos, buques, maquinaria,
ceramica, diamantes, flores (tulipanes en particular), frutas y hortalizas.

Destino de las exportaciones: El 60% de sus exportaciones se dirigen
principalmente a los paises europeos, y el restante 40% se divide entre Estados Unidos
y Latinoamérica (sobre todo en productos lacteos).
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Fuente de las importaciones: Sus principales productos importados son:
automotores, cigarrcs, _!evadura (la cerveza se procesa en Holanda), harinas, calzado y
plasticos. Los preductos antes citados provienen prindpa!mente de. Alemania, Francia,
'Suiza y Estados Unidos.

ESPARNA,

NOMBRE OFICIAL: ESPANA
AREA: 504 782 km’ |
LOCALIZACION: Europa Meridional, que forma con Portugal la peninsula ibérica.
DIVISION POLITICA: 50 provincias |
CAPITAL: Madrid

UNIDAD MONETARIA: L2 pesata y sl Euro.
IDIOMA OFICIAL: Castellano

POBLACION: 46 500 000

CRECIMIENTO POBLACIONAL: 4.5%

NATALIDAD: 9%

MORTALIDAD: 11%

EDAD PROMEDIO: 45 Afics

CIUDADES PRINCIPALES: Madrid, Barcelona, Cadiz, Pamplona, Sevilla, Valencia,
Zaragoza y la Corufia.
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4.2.3.2.15 ANALISIS CUALITATIVO
SISTEMA DE GORIERNO:

Sistema Ejecutivo: Actualmenta es una monarquia constitucionalista, sin embarge el
poder ejecutivo esta a cargo presidente quien maneja los asuntos administrativos del
Estado.

Sistema Legislativo: El poder legislativo incumbe a lags Cortes, divididas en un
Congreso de Diputados y un Senado.

Sistema Judicial: Corte Suprema de Justicia,
PERFIL ECONOMICO

Koneda: peseta y Euro

Ingreso anual por habitante (USD): 17,000

Tasa de Infiacion %: 1.8%

Principales preductos de exportacion: cereales, aceitunas, vinos, tabaco, lino, cana
de azacar y metales como zinc, uranio y manganesio.

Destino de las exportaciones: El 50% de las exporfacionss sg dirigen al propio

Ly W

mercado europee, un 10% se dirige al mercado asidtico y &l 40% restante se divide en

el Continente Americano.
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Fuente de las importaciones: La principal fuente de las imporiaciones espafiolas es
Estados Unidos (38.2%), Francia (18.5%), Alemania (14.5%), Brasil, (13.0%), y otros
{15.8%s). '

4.2.3.2.16 COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS.

Compertamiento externo:
Precios en délares estadounidenses al plblico, representativos de diversos tipos de

tequila 100% agave.

PAIS 1 PRECIO POR UNIDAD COST_O REAL DEL PRODUCTO
Holanda 23 US DLLS 8 US DLLS
Bélgica 36 US DLLS 12 US DLLS
Alemania 4218 DLLS 16 USDLLS
Francia 24 US DLLS 8 US DLLS
Esparia 28 US DLLS 9 US BLL
Gran Bretafia 35 US DLLS 12USDLLS
Portugal 21 US DLLS 8 US DLLS
CUADRQ 4-3

COSTO DEL PRODUCTO, QUE INCLUYE: COSTO DE EXPORTACION, ARANCEL E IMPUESTOS.

Fuente: Academia Mexicana del Tequila
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PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.3.2.17 OFERTA EXPORTABLE

La forma de promocionar el producto serd a traves de los bares y tiendas
participantes, a los cuales se les hara llegar por nuestros distribuidores, los cuales
estarén en las ciudades de Berlin y Frankfurt en Alemania; Amsterdam en Holanda y
Madrid y Barcelona en Espaiia, a efecto de que se den degustaciones a los clientes, y
dar un valor agregado acerca de nuestro producto para ir captando mas clientes, por
gjemplo en los bares utilizar 1a mecénica del doble de producto por et precio de uno,
ademas de una mecanica de marketing viz infernet, en donde se pretende regalar
folletos de nuestro producto donde se les invite a entrar a nuestra pagina WEB, para
. recibir un obsequio, e! cual consistira en una botella en presentacién especial de 500
ml. en la compra de una botella en su presentacion de 750 ml. Ademas se pretende dar
a conocer el producto a través de nuestra presencia en ferias internacionales.

Finalmente, para nuestros representanies seria muy practico vender nuestro
producto, puesto gue se les entrega en su propic establecimiento y tienen un mes para
liquidar e! producto y solo aquel que se vendis, dando premios a los mejores -
vendedores eniregando cierto porcentaje de sus ventas en producto.

Cabe mencionar que si se escogieron solo alguncs paises europeos, es para
aprovechar el auge que esia ieniendo el tequila en ésos paises y no se compite con
otros mercados fuertes del tequila, como son Estados Unidos y Centroamérica,
tomando ademas como incentivo los beneficios arancelarios derivados de la recients
firma del Tratade de Libre Comercio con la Unidn Europea.




“PROYECTO DE EXPORTACION”

De acuerdo a lo anterior, se pretende ofertar mensualmente en un inicio, 1250
botellas de tequila blanco, que es el de mayor consumo en estos paises, y 750
botelias de tequila reposado, a manera de que empiece a ser conocido, ya que

actualmente no existe distribucion de tequila reposado en Francia y en Alemania y en

Holanda, es escaso.
4.2.3.2.18 FORMULACION DEL PRECIO DE EXPORTACIGN.

Célculos del precio de exportacidn por botella (tequila blanco) con base en los

incoterms que se pretenden negociar con los paises meta:

INCOTERM PRECIO | PRECK). - PRECIO
PESOS UsD " EURC |
MEXICANQS '

EXWwW 320 32 34
FOBMNeracruz 467.20 47 49
CiF/Breverhaven 935.40 S 95
CIF/Cadiz 875.20 88 ' o0
CiF/kallantsoog 914.60 91 93

" CUADR(C 4-9

PRECIO DE EXPORTACION DE ACURDC AL INCOTERM NEGOCIADG.

{E! precio incluye: empaque, embalaje y etiqueta de exportacidn, transporte al muelie, seguro,
maniobras de carga al buque e impuesto a la exportacion)
Fuente: Asociacion de Agentes Aduanales de la Republica Mexicana
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PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.3.2.19CONDICIONES DE FINANCIAMIENTO DE PAGO DEL PRODUCTO.

Se pretende un acuerdo mutuo entre las partes, pero lo ideal para conveniencia
de todas las partes, seria la utilizacion de cartas de crédito; que aseguren el pago del
producto en tiempo y forma. Posteriormente se podrian negociar otros acuerdos de

financiamiento a los distribuidores, de acuerdo a la aceptacién que vaya teniendo el
producto en el mercado.




4.2.3.3 TERCER CASO: PEQUEﬁiA EMPRESA DEDICADA A LOS DULCES, QUE
SOLICITO APOYO FINANCIERO PARA EXPORTACION DE SUS PRODUCTOS.

PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.3.1 OBJETIVC DEL PROYECTO

Este proyecto tiene como principal objetivo demostrar a Rancomext la viabilidad que

tiene nuestro negocio de exportar exitosamente sus dulces al mercado extranjero.

4.2.3.3.2 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Esta empresa fue concebida originalmente como un negocio familiar, dedicado a
la fabricacion de paletas de dulce hechas basicamente a base de aziicar, cubierias
carameio, cuya ehvoltura era una simple bolsa de plastico cerrada con una liga, ya que
las finanzas de la empresa en ese momento no daban para pensar en una envoltura
distinta, distribuyéndose inicialmente de manera particular a las cooperativas de las
escuelas. Dado el pronte éxite que alcanzaron los dulces en los consumideres
infantiles, se empezaron a fabricar paletas similares, pero esta vez de una mezcla de
azlcar y tamarindo, cubiertas de caramelo, que también eran empaquetadas de la
misma manera. Pronto, una empresa importante de dulcas se dio cuenta del gusto que
sstaban teniendo estas paletas en los nifios, por 1o que sugirid a Ronny Productos, le
magquilaran las paletas y ésta empresa {Ricolinc), se encargaria del empaque de las
mismas, y obviamente saldrian con ofro nombre a! mercado, ya que la palabra Ricaleta
estaba ya patentada por Ronny productos.
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PROYECTO DE EXPORTACION

Ronny accedid a la peticion de Ricolino , por lo que se vié obligado a aumentar
su produccidn, y por ende, a contratar més personal (todo femening} ya que como se
ha mencionado, todo ef procesc de slaboracidn de las paletas es manual. Pronto las
ventas aumentaron, ya que no solo se siguié maquitando a Ricolino, sino que se
siguieron vendiendo las paletas como Ricaleta en miscelaneas y en las cooperativas de
las escuelas, situacién que exirafiamente no prohibié Ricolino, a pesar de que
significaba su propia éompetencia.

Los ingresos aumentaron, las ganancias también, por lo gue Ronny pudo
comprar una maquina empaquetadora de las paletas, cumpiiendo ahora si con todas
las normas de higiene que el producic requeria.

Pronto Ronny empezd a elaborar otros productos, a base de .los mismos
- ingredientes, contando ahora con una variedad de diez dulces, y se abrid una nueva

fabrica en Santa Clara def Cobre, Michoacan, que es quien surte a la region del Bajio.

El duefio de esta empresa, cree Gue este es ef momento preciso para exportar,
por lo que se solicitd apoyoa  Bancomext, quien accedid & apoyarnos, pero
Unicamente respecto a nuestra presencia en la faria de confitefiz de Colonia en
Alemania, siendo todos los gastos por nuestra cuenta. La participacion de Bancomext
serfa solo respecto a la asesoria para fa instalacion del médulo y los requisitos que &l
producto debia cumplir para ser susceptible de exportarse.

T
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'PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.3.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION:

Aungue fisicamente se esté hablando de una pequefia empresa, su capacidad
de produccidn es de un millén ochocientos mil dulces al afio, en sus diez modalidades.

4.2.3.3.4 PRINCIPALES COMPETIDORES EN LOS MERCADOS

Comupstidores Nacionales:

EMPRESA LUGAR DE UBICACION = |  PAIS DESTINO

“RICOLINO” - D.F., MEXICO EUA, Guatemala,
Belice, El Salvador,
Coiombia y Nicaragua.

“VERO’ Guadalajara, JAL., MEXICO | = EUA,Centroamérica.

CUADRQ 4-10
COMPETIDORES NACIONALES

Competidores Internacionales:

Por tratarse de un producte hecho basicamente a base de chile en polve, vy luego
de haber investigado en Bancomext, se supo que no existen productos idénﬁcos O
similares elaborados por otras compafiias dulceras en ef extranjero.

16008 ooy
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PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.3.3.5 VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA.

> La ventaja competitiva de Ronny Productes, S.A., se evidencia con el hecho de
manufacturar los dulces a compaiiias tan impert_antes como Ricoling, esto habla muy
bien de la calidad que Ronny ha procurado mantener en sus productos. Por otra parte,
es un producto elaborado totaimente a mano, y con productos 100% naturales.

Ofra ventaja competitiva es el hecho de gue en i pais que se ha pensado como
principal mercado meta, no hay ningdn producto idéntico y similiar.

4.2.3.3.6 DEFINICION DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA

La empresa cuenta con varios lipos de dulces, pero el que se ha planteado para
exportar es el que mas éxito ha tenido desde su lanzami ento, la paleta de chile y
azicar cubierta de caramelo: RICALETA.

4.2.3.3.7 MATERIAS PRIMAS E INSUMOS.

Los ingredientes que se requieren para la elaboracion de fa paleta no son
complejos, ya que estan hechos a base de Azlicar, glucosa, acido citrico, chile, aceites
esenciales y colorantes artificiales. Por lo que hace a la envoltura, y como quedd
establecido en los antecedentes, se compra el pape! celofan v se manda grabar con la
marca y los otros requisitos (ingredientes, valor nutriciona! dcmicmo de a2 empresa,
contenido, y el cédigo de barras para su identificacion).

r :E.&S 0 ?q
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PROYECTO DE EXPORTACION

Los proveedores de los ingredientes son los mismos desde hace ya diez afios, la
compafia Abarrotes y Aceltes comestibles del sur, quienes le surten el azdcar, aceites,

glucosa, el cido citrico y los colorantes, mientras que ef chile en polvo es suministrado
por una abastecedora de chiles secos ubicada en Wichoacén.

Por lo que hace al papel de las envolturas, aun no se elige un suministrador, por
lo que se ha congeguido en diferentes lugares. Lo que si se tiene ya es el impresor.

4.2.3.3.8 FRACCION ARANCELARIA

La fraccion arancelaria del producic que se pretende exportar es la

200.53.196.92, contemplado en el Sistema Generalizado de Preferencias con la Unién
Europea.

4.2.3.3.9 PROCESO DE PRODUCCION

F

AT,

Fase inicial del proceso, consistente en la mezcla de todos los ingredientes
arriba mencionados. Todos los ingredientes

ga g0l

L A )

icitan en polve, ya que la esendia del
producto es una pastilla de polvo recubierta con caramalo.




Una vez elaborada la mezcla, las obreras proceden a darles forma de pastilla
con unos moldes de aluminio, con ef efecto de que todas queden del mismo tamafio y
grosor.

Una vez elaboradas las pastillas de chile con azlicar, se procede a meter los
moldas a un primer homeado, de aproximadamente cuatro minutos, a manera de que
no se sequen totalmente, y pueda ser incrustado el palo de madera.

Una vez que se ha homeado un poco la mezcla, se procede a incrustar el palo
de madera, antes de pasar a ia pentltima fase consistente en e recubrimiento de la
pastilla con caramelo fundidoe.

212



Una vez que se le ha puesto el palo de madera a las pastillas, se pasan por una
cacerola donde se encuentra el caramelo previamente fundido. Esta fase es delicada y
requiere toda la atencién de las obreras, dado la temperatura tan alta de la cacerola.

"Una vez que la paleta ha quedado cubierta con el carameio, se coloca en unas
charolas, para que inicien. su proceso de secado, el cual dura alrededor dé cuatro
horas.

Ya secas, las paletas son lievadas a la maquina de empaquetado. Una vez en ia
plancha de la maquina, las paletas inician su recorride por el interior de la misma, para
sSU empaque.
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PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.4.10 MERCADO META

Desde un principic se tuvo en mente el mercado europeo, como el posibie
mercado meta, dado que, como ha quedado asentado, los competidores que existen en
el rubro, se han enfocado sobre todo al mercado norteamericano y &l centro americano, -
dejando a un lado el europeo, que es cliente potencial de los productos mexicanos de
cualquier indele y mas del sector alimenticio. '

En el caso que nos ocupa, Ronny tiene planeado exportar a Alemania, incluso ya
se presenté el producto en la feria de Confiteria en Colonia, en donde se obtuvo gran
éxito, situacion que confirmd la viablidad de la exportacién a ese mercado. -

Sin embargo, este pals g2 pretende utilizar solo como punta de lanza, ya que se
espera poder abarcar pronto ofros paises europeos.

4.2.3.3.11 SEGMENTO DEL MERCADO

La comercializacion de los duices en este pais se orientara a personas con
cualquier tipo de ingrese, ya que el precio del producto serd accesible a cualquier

bolsilic, y de facii adquisicion.
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PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.3.3.12 ANALISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO.

Coincidentemen{e, el mercado meta de esta empresa, es igual al de la
Talabarteria “El Sastre”, por o que para efectos del presente trabajo, se omitira el
presente inciso, consistente en la informacion referente a las caracteristicas generales
del pais, su perfil demogréfico, cultural y social, al igual que el anélisis cualitativo en lo

gque se refiere al sistema de gobierno y al perfit econdmice, a manera de no ser
repetitivos.

4.2.3.3.13 COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS. 1}_‘% 18 CON \

ALLA TE GRIGE“

' Comportamiento externo:

Precios en délares al pablico, representativos de diversos tipos de duices.

ARTICULOD SEGMENTO
RAID MEDIO ALTO

Paleta de caramelo

Macizo 0.15 0.30 G.50
Paieta de caramelo
recubierta de chile 0.25 0.40 0.50

Paleta de caramelo
con chile en polvo

aparte 0.30 0.45 0.75

CUADRO 4-11
COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS EN PRODUCTOS S!M!LARES
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PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.3.14 OFERTA EXPORTAEBLE

Ronny Productos, S.A., planea inicialmente ingresar al mercado aleman, con las
paletas de chile y azlcar cubiertas de caramelo, debido & que es ef producto que no
presenta por el momento, ninguan tipo de competencia y con la cual se planea captar el
gusto de los consumidores europeos por los dulces mexicanos.

4.2.3.3.15 CONDICIONES Y FINANCIAMIENTO DE PAGO DEL PRODUCTO

La forma de pago sugerida, nuevamente serd la carta de crédito, por ser el

instrumento mas confiable respecte al cumplimiento de las obligaciones de pago por.
parte del comprador.

i 1 o3

216



4.2.3.4 CUARTO CASO: MEDIANA EMPRESA DEDICADA A LA PRGDUC CiON DE

POLLO, QUE SOLICITO APOYO FINANCIERC PARA EX PORTACION DE SUS
PRODUCTOS.

PROYECTO DE EXPORTACiON

4.2.3.4.1 OBJETIVO DEL PROYECTO

Determinar la factibilidad de llevar al mercado de exportacién ios pollos que
produce esta empresa, tomands en cuenta que las dos empresas que ya lo hacen,
estan representando una fuerte competencia en el mercado norteamericano.

4.2.3.4.2 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Como ya ha quedado establecido al comienzo de este capitulo, esta empresa
también cuanta con una tradicién familiar en la regién, que data desde la década de los
70's. Esta empresa desde sus origenes se ha dedicado a 2 produccion de poilo,
primero en granjas y hace poco tiempo el buen manejo de las finanzas los lievd a poder
ser productores a gran escala de sus pollos. Hoy en dia, tienen gran demanda en el
pals, y su principal mercado son las tiendas de autoservicio, cadenas de restaurantes

de comida rapida y comedores industriales, pero su ideal es poder exportar.

..‘{"
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PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.4.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION.

Elf personal de la empresa, no pudo proporcionar una cifra, ni siquiera
aproximada, de su produccién anual. Por lo que este dato ha quedade inconcluso para
efectos de nuestro estudio.

4.2.3.4.4 PRINCIPALES COMPETIDORES EN LOS MERCADOS

Competidores Nacionales:

EMPRESA LUGAR DE UBICACION PAIS DESTINO
Pilgrim's Pride San Luis Potosi, S.L.P. Estados Unidos
Bachoco Sonoera | Estados Unidos

y Centroamérica

industrias Agropecua-
rias de Colima, S A. Colima, Col. Centroamérica

CUADRO 412
PRINCIPALES COMPETIDORES NACIONALES EN EL SECTOR
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PROYECTO DE EXPORTACION

Competidores Internacionales:

EMPRESA LUGAR DE UBICACION PAIS DESTINO
Rasie Hnos., S.A. Argentina Chile y Uruguay
Espinosa Coren,S.A, Espaia Italia, Francia e
Inglaterra.
CUADRO 4-13

PRINCIPALES COMPETIDORES INTERNACIONALES EN EL SECTOR

4.2.3.4.5 VENTAJA COMPETITIVADE LA EMPRESA

La ventaja competitiva de Agroindustrias Quesada es que todo el procesc de
produccidn del pollo es propio, es decir, que son duefios de las granjas criadoras y de
la planta procesadora del pollo, lo que represeria una cierta ventaja frente a aguellas
empresas de! ramo que necesitan contactar con '-grénjas que les vendan sus produstos.




PROYECTO DE EXPORTACION

, i T qEsts CON
4.2.3.4.6 DEFINICION DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA ¥ ALL A IR OR@

Pollos frescos procesados, enteros ¢ partidos, y empaguetados, listos para
enviarse a los puntos de distribucion ¢ venta directa al plblico.

4.2.3.4.7 MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Come ya se menciono, Agroindustrias Quesada es duefia de sus propias granjas
productoras de pollo, por o que ellos mismos se surlen. Lo Unico que compran de
otros proveedores son las charclas de unisel y el plastico para envolver las charolas.

4.2.3.4.8 FRACCION ARANCELARIA

“La fraccién aranceiaria del pollo de acuerdo a como o comercializa la empresa
en cuestion, queda como a continuacion se indica:

0207.13.01 | Mecéanicamente deshuesados (Trozos y despojos, frescos o refrigerados),
de galto o gallina.

0207.26.01 Mecanicamente deshuesados (Trozos y despojos, frescos o refrigerados),
de pavo (gallipavo).

0207.14.01 Meczanicamente deshuesados (Trozos y despojos, congelados), de gallo o

gallina.
0207.27.0G1 Mecanicamente deshussados (Trozos y despojos, congelados), de pavo
{gallipavo).
CUADRQ 4-14
FRACCIONES ARANCELARIAS RELACIONADAS CON EL PRODUCTO
~ TESIS CON -
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PROYECTO DE EXPORTACION

4.2.3.4.5 PROCESO DE PRODUCCION

Todo empieza aqui con el "nacimiento” de un huevo que es producto de la union
de un gallo y una gallina. Después de! "nacimiento” este huevo es recolectado, segin
su tamafio y estado fisico, limpiado, desinfectado, almacenado en camaras especiales
y, finalmente, levado a...

A

-Aqui, en donde se asegura un medio ambiente totalmente limpio e higiénico, se
le da la conservacién idénea hasta la incubacién del huevo. Los pollitos que nacen son

LAV

evaluados segln tamaio, sexo y control de calidad establecido vy posteriormente son
vacunados. Finalmenie 1os pollitos elegidos son llevados a. .

En estas granjas se les proporciona a los pollitos todo io necesario para un
excelente y saludable crecimiento: medic ambiente, alimentacion, vacunacidn y una
supervisién constante.  Una vez que alcanzan su edad adulta, los pollc son

recolectados y transportades a la...

ana
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Recepcién del pollo:
Aqui se recibe al pollo y se clasifica segin su peso. Después continGa al area
de...

Proceso:

En d.onde es sacrificado, desplumado y limpiade. Posteriormente sigue Ea
ﬁvisceracién:
Aqui las visceras comestibles como: higado, moliejas, corazén, son extraidas, .enviadas
a enfriar y posteriormente empacadas. Durante esle proceso la cavidad del pollo es

tavada externa e infernamente en forma meticulosa.

Cortes:

De este procesc surgen todos los cortes que cominmente se conoccen: corte
americano de pierna y musio, huacal, pechuga, polio entero y muchos mas. Después

de que se han realizado los cortes, éstos siguen hasta él...
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En donde son colocados en charolas especiales. Dichas charolas son
etiguetadas con informacién nutrimental, fecha éptima de consumo y con el sello T.LF.

Aencidn aparte merecen los:

IQF son siglas en inglés que significan: "Individual Quickly Frozen". O sea,
Congelacion Individual Rapida. Este proceso, que es Unicamente para productos
congelados, es de la mas aita tecnologia y garantiza la total frescura del polio asi como -
maxima higiene. Los productos IQF se encuentran en la seccidn de congeiados en los -
auvtoservicios,

4.
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.3.4.10 MERCADO META

La empresa estd orientada a la comercializacidn de! producto en el mercado
internacional, preferentemente al mercado sudamericano, en donde no existen muchas
empresas dedicadas al giro.

Entre los paises candidatos a recibir nuestros productos estan: Brasil y Chile.
Aungue se espera que una vez colocado el producto, se pueda ampliar su
comercializacion a Argentina, Uruguay, Paraguay y Bolivia.
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LT,

4.2.3.4.11 SEGMENTO DEL MERCADO

La comercializacién del pollo en esos paises se orientard a grupos con cualguier
- tipo de ingresos, ya que se introducird como un producto no muy costoso, a manera de
que la poblacidn sudamericana se empiece a acostumbrar al consumo de carne de
pollo, lo que hasta ahora no ocurre, ya que s excesivamente cara en esos paises,
dado e! gran desabasto que existe. |

4.2.3.4,42 ANALISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO.

Brasif. Es el Unico pais de lengua portuguesa de América, cuyo enorme
territorio (quinto lugar en ¢! mundo, después de Rusia, Canad4, Estados Unidos vy
China) es semejante al de Estados Unidos sin considerar Alaska, su Producto Interne
Bruto es de aproximadamente 800 miliones de déblares, es de airededor de 10% del de
Estados Unidos, Japdn, Alemania, Francia, ialia, Reino Unido y China; su Producte
interno Brufc per capifa es de 4,79C dolares. Su poblacién es de alrededor de 170
millones de habitantes, siendo un pais en vias de desarrolio con problemas de pobreza

y distribucion del ingresg, perc es un mercade muy atractivo.
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PROYECTO DE EXPORTACION

Las principales imporiaciones de Brasil son: Petrblec, maquinaria y equipo,
productos quimicos, alimentos y carbdn, en tanto sus principales exportaciones son:
Hierro, salvado, café, zumo de naranja, calzado y autoparies.

Argentina. Es la segunda economia del cono sur y decimoséptima del mundo, &l
lado de México con mas de 295 millones de ddlares; su poblacidn de mas de 36
millones de habitantes y su producto interno bruto per cépita es de 8,950 délares, la
hacen un mercado atractivo tanto por el volumen de su poblacidon como por su poder de
compra, gue es uno de ios mas altos de theroamérica.

Argentina es el octave pais del mundo por la extensién de su territorio, el cual
asciende a 2'780,400 km®.  Sus principales importaciones sor Magquinaria y equipo,
productos quimicos, metales y lubricantes, en tanto que sus principales exportaciones
son: alimentos, materias primas y productos procesados: carne, trigo, maiz, aceite de
giraso!, lana, automoviles, papel, celulosa, productos sider(rgicos, productos quimicos
y aluminio.

Paraguay. Esta es el centro de Sudamérica, al igual que Bolivia, carece de litorales, lo
cual dificulia su comercic internacional hacia mercados distantes, con uno de ios
mengres PIB de lberoamérica. Sy poblacion de casi 6 millones de habitantes, con un
PIB per capita de 2,000 délares, tante por su volumen pobiacional como por el nivel de
su PIB, Paraguay constituye un mercade relativaments pequeno en Sudamérica.

-
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Uruguay. Ubicado entre Brasil y Argentina, tiene una extension territorial de 177,410
km?, una poblacién de cerca de 3.5 millones de habitantes, con un PIB per capita de

5,130 ddlares, que lo hace un mercado relativamente pequefio pero inieresante.

Chile. Es uno de los paises que ha registrado uno de los més alios indices de
crecimiento econdmico y desarrollo en el comercio exterior, su PIB asciende a $74,292
millones de ddlares, el tercero de Sudamérica después de Brasil y Argenting, es el pais
iberoamericano que ha registrado e! mayor indice de crecimiento tanto en su PIB como
en las exportaciones, el PIB per psr se sitha en los $5,150 ddlares, superior al de
México en un 43%, su Balanza estd en equilibric y sus perspectivas son positivas, dada
la diversificacion de susg mercades, existe la posibilidad de adhesién tanto al TLCAN
como al MERCOSUR por las ventajas competitivas que pese;e" é'n algunos productos,
como son; cobre y ofros minerales, madera y derivados, pescado y harina de pescade
y frutas.

Las principales importaciones de Chile son: Articuios de consumo, alimenios,
peir¢leo, auicpartes y materias primas.

Para México el mercado chileno y el brasilefio, se presentan con oportunidades
significativas, dada la complementiariedad de sus economias en diversos sectorss,

entre elics el alimenticio.
Para lograr que esas oportunidades se transformen en negocios reales, e

necesario que las naciones se conozcan y promuevan en sus mercados, aquellos

productos y servicios que resultan promisorios.
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Comporiamiento externo:

4.2.3.4.13 COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS

Precios actuales en délares al pablico del kilogramo de polio:

ARTICULO |

SEGMENTOY |

MEDIO MEDIO ALTO ALTO
. — ——
Pollo entero granei $ 7.00 $10.00 $ 12.00
Pollo entero $11.00 $12.50 $15.00
empaquetado
Pollo en trozo 2 $ 8.00 $11.50 $15.00
Grane! {pechuga)®®
Pollo en trozo $ 10.00 $ 12.50 $ 15.50
Empaquetado(pechugal
CUADROQ 4-18
COMPORTAMIENTO EXTERNO DEL PRODUCT
1S 5 0B
. ? T 'r. \v-.'
E ]‘ﬂz‘“a S : ui‘:&i

* Se sefialan estos segmentos, ya que actualmente solo estos segmentos pueden acoet

¥ Se sefiala la pechuga, por ser el trozo de pollo de mas precio.
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4.2.3.4.14 OFERTA EXPORTABLE

Los precios con'los que se pretende entrar al mercado sudamericang, y que nos
hacen competitivos, ya que se estd ofreciendo un producto de altz calidad son los

siguientes:
PRODUCTO SEGMENTO
BAJC " MEDIO ALTO
Polio entero
empagquetado $ 4.50 - $5.50 - $7.00
Pollo.en trozo
empagquetado
{muslo y pierna) $ 2.50 $3.75 $4.90
Poilo en trozo
empaquetado
(pechuga) $4.00 $5.00 $7.00

CUADRGC 441

CUADRO ILUSTRATIVO DE LOS PRECIOS CON QUE SE OFERTARA EL PRODUCTO

4.2.3.4.15CONDICIONES Y FINANCIAMIENTO DEL PAGO DEL PRODUCTO.

Al ser un producto perecederc, no resultaria viable ofrecer el productc en
consignacion, por lo que se enviard una primera remesa a las tiendas de autoservicio,
para que sean promocicnadas a través de muestras que se ofrecerén a los clientes,
para que prueben nuestro polic. Después de esto, se pretende emplear e mecanisme
de cartas de crédito para efectos del pago de 1o encargado.

A N
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4.2.3.5 QUINTO CASO: MEDIANA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION DE
POLLO, QUE SOLICITO APOYO FINANCIERO PARA EXPORTACION DE SUS
PRODUCTGCS ' '

PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.3.5.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Como se ha mencionado, esta empresa también inicié como un pequefio taller,
dedicado a la elaboracion de muebles rUsticos para el hogar, posteriormente
empezaron a ocupar maderas de mejor calidad, perc mantuvieron su estilo ristico, que
tanto éxito ha alcanzado, sobre todo en la Gltima década. Parte del eéxito de Wood Art
se debe a que todos sus muebles son tallados a mano, por lo que cada pieza
elaborada tiene un estilo muy particular, 1o que los hace ser disefics précticamente
exclusivos. Hoy en dia, Wood Art emplea maderas importadas de Brasil, y se producen
muebles rasticos de gran calidad, por lo que consideran que ya estan en posibilidades
de exportar sus muebles.

4.2.3.5.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO.

El mueble de madera, en general se divide en dos categorias:

a) La madera de construccidn.- que provieng de la parte inferior del tronco del
&rbol cortado en maderos. Se reservara para usos hobles como el aserrado de madera

de construccion o la transformacion para la fabricacion de contrachapados.

b) La madera industrial: que es la madera que no puede utilizarse come madera
de construccion debido a su pequeno didmetro (madera de podas o cimas), a ciertos
defectos (falta de rectitud, nudos, hendiduras o alteraciones por hongos o inseclos
xiléfagos). Va dirigida a industrias pesadas de trituracion y representa la materia prima
esencial de los tableros de aglomerado o de la pasta de papel.

PALLA LE OR.GEN

220




PROYEGCTO DE EXPORTACION

Un tejide de empresas independientes, competitivas e innovadoras transforman
el pino.

La madera es un material de caracteristicas variables, que dependen de ilas

condiciones internas y externas del crecimiento del arbol. Por esia razon, las empresas

ue transforman e! pino invierten constantemente en la investigacion tecnoldgica, para
mejorar las cualidades naturales de esta especie.

En el momento de la explotacidon forestal, la madera de los pinos se escoge en
funcidn de sus dimensiones y de criterios cualitativos. De este modo, se fransporta
directamente a la fabrica que los transformarg, las diferentes etapas més o menos
complejas, en producios acabados utiizables por el consumidor final.

4.2.3.5.3 Principales insumos

La principal materia prima para los muebles de madera es el pino, aungue la
tendencia mundial apunta hacia la utilizacién de fableros de densidad media (MDF)
cada vez en mayor proporcion; utilizando maderas solidas Gnicamente para hacer
algunos frentes y el hierre y el acero para los muebles de metal.

Recientemente se ha incrementado la importacién de madera de pino, debide a
que la produccidn nacional es cada vez mas escasa por o que se busca la concesidn
de bosques susceptibles de ser plantaciones comerciales certificables, a fin de estar en
posibilidades de vender muebles de madera proveniente de bosgques controlados,
requisitc indispensables a partir del afios 2000 en Europa para la importacion de
derivados de madera en la Unidn {150 14000).

[R8]
[
o)



PROYECTO DE EXPORTACION

‘Como materias primas auxiliares empleadas en Ia fabricacién de muebles se
tienen principalmente herrajes, bamices, mimbre, bejuco, textiles, piastico, metal,
alambre, pinturas y adhesivos.

4.2.3.5.4 TRATAMIENTOS DE PRESERVACION,

La albura del pino, resulta facilmente impregnable por productos de
conservacion, mientras que el corazdn posee una durabilidad natural. La albura (zona
de madera joven periférica que garantiza la circulacidn de la savia) debe distinguirse de
la madera del corazdn {madera “duraminizada” de canales cerrados)

El pino forma parte de las raras especies resinpsas metropolitanas, para las qus
los tratamientos de preservacion resulian totalmente eficaces, ya2 que presenta
miltinles ventajas:

<+ Una proporcién imporiante de albura impregnable, y por lo tantc duradera después
gel tratamiento.

< Una gran facilidad de tratamiento a fondo.

<+ Y una durabilidad natural de la madera perfecta relativamente satisfactoria, que le
permite estar clasificada como clase de riesgo bioldgico, incluso sin tratamiento

cuando el tratamiento se realiza en madera seca (menos humedad).

La madera se enfrega “seca comercial’ con un porcentaje de humedad de
alrededor del 20% habiendo sobre este punto alguna variacion en funcidn del periodo
del afio. También es secada en secadero artificial, siendo el porcentaje de humedad
del 10%
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La clasificacion por CALIDAD distingue 4 tipos principales:

1.- Madera limpia.- Es madera libre de defectos como nudos y bolsas de resina.

2.- Madera semi-limpia.- Puede tener hasta 2 nudos u ofros pequefios defectos de
famafo inferior 2 25 mm. por pieza.

3.- Maderé corriente.- Esta es fa calidad que incluye el mayor porcentaje de maderé'
aserrada. Admite nudos no saltadizos y otros defectos sin limite, salvo que estos
afecten de forma sustancial a ia estabilidad mecénica de |a pieza, como son nudos de
bigete.

4 - Tabla de encofrado.- Admite defectos sin limite.

4.2.3.5.5 CLASIFICACION ARANCELARIA.

F! sector mugblero mexicano ha incrementado su presencia en el mercado
internacional, durante los Glitimos afios, principalmente por la aceptacién gue han tenido
el mueble rustico y el de hierro forjado, sin embargo no existe una clasificacion
arancelaria que nos permita conocer especificamente el comportamiento de su
comercio exterior, ya que la {arifa de clasificacion arancelaria agrupa a los muebles de
madera de acuerdo a los siguientes usos: para oficina, cocina, recémaras y para el
hogar (incluye comedores, mesas, libreros y accesorios).

[
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4.2.3.5.5.1 Clasificacién arancelaria de acuerdo al Sistema Armonizado.

De acuerdc al sistema armonizado, ia fraccion arancelaria para nuestro preducto
es la 9403.40.01, y serd valorada como unidad pieza, con un ad valorem de 256

Correspondiente a los muebles de madera del tipo de ios utilizados en el hogar.

‘ 42356 COMPORTAMIENTO DE LAS EXPORTACIONES

En el periodo de 1998 a 2001 las exportaciones de muebles mostraron una
tendencia creciente al pasar de 757.1 a 1,635.0 millones de ddlares, con una tasa de
crecimiento media anual del 28.3%. El afic de 1999 fue el afio mas imporiante del

periodo al lograr un incrementc en sus exportaciones del 53.8% en relacion a 1898.

: TCMA
COVNCVEPTO o | o 1998 1“999. 2000 2001 98/83
{Total 757.11 852.3{ 1,310.9{ 1,635.0 2903
|Partes para muebles 1 avaol 4es2l 7421 8643] 267
i ]Muebles de madera 209.5 265.4] 376.8]  498.1 33.5)
i {Muebles metalicos 114.1] 12324 1745 2409 28.3;
i IMuebies de plastico _ . 8.8 69{ 145/ 317 67.1]
i {Muebles de rattan, bejuco y mimbre 1 19 1.8 3.0 24 81
. 11/incluye maquiladora
i {Fuente; Banco de México y Secretaria de Economia.

CUADROQ 4-17
EXPORTACIONES DE LA INDUSTRIA MUEBLERA

| 8 La palabra ad-valoram, representa los derechos arancelarios que comesponden a cada producto que se desea

exportar, ¥ s& expresan como un porcentaje aplicable al valor en aduana del preducto. Como se puede apreciar, en

ef caso de este producto, se estd exento del pago de derechos por este concepto.
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En cuanto a las exportaciones de muebles, clasificados en la fraccién 940360
que incluye recamaras, centros de entretenimiento, libreros, mesas y accesorios, son

las mas representativas del sector de muebles de madera, representando en 1989 e

26.8% del {otal del valor exportado.

ot roPey

‘ - - PARTICITCMA |(% EXP AL PAIS |
|FRACC., DESCRIPCION | 1999 1o lagie7  IDE DEST.)
9403 aLos demas muebles y sus partes

1940310 |Musbles metalicos paraoficina | 30} 05%] 26.0 E.U. (96)

' ~“IRestiradores., Mostradores.. ; ' - P .
940320 {5 vinetes, do metal 1529| 23.5%| 244 E.U. (91)

940330 jMuebles de madera para oficina ‘, 3566 5.6%2 33.7 E.4.(96)
940340 Muebles de madera"para cocina 5 183] 2.8% 58.5] E.U. (84)
{ 940350 {Recamaras de madera 1 1508) 231%] 308 E.U. (97)
"™ Comedores, mesas, ceniro. ' 3 " ‘ ; e
|90 lentretmto, domadera | 145 8% 2r 0 BUG9
1940370 3Mueb;es de plastico ] 94] 1.4%| 228 E.U. (87)
7 IMuebies de rattan, bambu, mimbre o : :
3‘940380 similaes | 2.2 | .0'3%: | 11.2] E.l.J.u(f.;s)
| 940390 |Partes para los demas muebles 1/ | 102.9] 158%( 294 E.U. (99)
{Total tos demas muebles | 650.31 100%| 286!

* Incluye expdrtaci()neé' bz-ijo régimen definitiva, témporal y maquiladora,

Fuente: Banco de México

1/ En promedio, el 55.2% de la exportacion Ia resliza la industria maquiladora

CUADRO 4-18

COMPORTAMIENTO DE LAS EXPORTACIONES DE MUEBLES DE MADERA EN MEXICO
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PROYECTO DE EXPORTACION

De acuerdo a una encuesta efectuada entre las familias estadounidenses que
consumieron muebles durante el afic 2000 y lo que se consumird en el 2001, los
porcentajes en cuanto al tipo de mueble comprado es &l siguiente:

ITiPO DE MUEBLE B _ " 12000 %12001 %

{Recamara para adufto _..a8 70
1Recamara para adolescente . _ ‘ 3.0 3.9
{Comedores 2.1 3.0
iMesas vy sillas de antecomedor , 3.7 5.2
{Escritorios o B 4.6 4.0
1Otros muebles de oficina 2.2 26
Mesas . o 47| 65
{Centros de entretenimiento 5.5 58
{Muebies para exteriores 2.7 2.6
Muebles tapizados 15.9 23.9
Muebles para bebé 1 3.0 1.9
Lémparas o . o 94 70
Fueate: Furniture Today ‘

CUADRO 4-20 i
CONSUMO ESTIMADO DE MUEBLES EN LOS ANOS 2000-2001
EN ESTADOS UNIDOS.
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Las tendencias por cierto tipo de muebles que México pudiera aprovechar a fin

de posesionarse ain mas en este competidc mercado se centran en las siguientes

caracteristicas;

Estilos

iContinua la preferencia por estiios formales decorados con
lgrandes detalles en los acabados y herrgjes. Inicia el cambio
?hacia moda de los 50's y 60's, lineales, maderas claras, alto
jcontenido de disefio post - modernista.

Madera

1El alamo es una especie popular entre los consumideres. Ei
pino sigue siendo el mas demandado, asi como los tableros
{(MDF) con chapas. Tendencia a lo natural y ecoldgico (ISO

114000)

1Combinaciones

| :Ofreu::tendo cub:ertas de piedra, wdnos planos y curvados en

iburdes, comodas vy bufetes, para muebles de precio alto.

j?H\:‘lodr:l Ecléctica

jCombinacidn de estilos; no hay dos piezas iguales en
;Jmuchas de las nuevas colecciones. Piezas decorativas

_{étnicas

{Muebles Juveniles

Los padres estan gastando mas que nunca en Ios muebles
{de sus hijos. Esto ha provocado que las recdmaras sean mas
{caras y de mejor calidad. Las recamaras para adultos se
imantienen como las més demandadas por los consumidores.

§Muebles de Cocina

{Mesas de Trabajo y piezas de alacena con alto disefio y
{funcionalidad

Tapizados

1Sofas, love seats y especialmente los reclinables mantienen
Jun alto nivel de interés por parte de los consumidores.

|Los futones han increméntado su posicién en el mercado,
jincluso siendo adquiridos por personas de entre 35 y 54 afios

{de edad.

[Centros de Entretenimiento

_i Enfocado a consumidores de menos de 35 anos

éMuebIes de Oficina en ef Hogar!

AN cuando existe demanda impartante, el consumo de estos
productos esta centrado en estratos de ingresos medio - bajo

CUADRO 4-21

TENDENCIAS DE ESTILO EN EL MERCADO MUEBLERQ INTERNACIONAL
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Sin embargo cabe seifialar que el mueble tanto rastico, como talladc a mano con
mayor demanda es aquel que se le ha incorporade mayor valor agregado en cuantc a
disefio y con mas variacion en materiales, detalles y colores

4.2.3.5.7 IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN LA ECONOMIA DE
MEXICO.

México cuenta con una Industria mueblera medianamente desarrollada y sus
productos tienen una orientacion artesana! (intensiva en mano de cbra) y de bajo

volumen.
Tamafodo Enprosas _[Hocres PSS poUETs L omprosa
Estﬂo Tradicional y artesanal, con paco disefio propio.
Linea de productos }iDiversas lineas con gran variedad de modelos dentro de cada una.
Maquinaria y equipo ’Poca maquinaria especializada. equipo semi industrial
Tipo de industria _ ESemi desarroilada, con capacidad instalada ociosa. bajos voltﬁmenes.%
CUADRO 4-22

DESARROLLO DE LA PEQUENA INDUSTRIA MUEBLERA MEXICANA

La industria del mueble en México se caracteriza por tener una gran tradicién
artesanal y una gran variedad de articulos de diferentes materiales que van desde
productos de madera hasta metalico casi siempre en un pape! artesanal.

Esta industria es de tradicion familiar poco industriaiizada manteniéndose en
diversos ¢asos a la vanguardia en el mercado mundial participande en la econemia de

la siguiente manera:

19
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JMuebles ] _
Participacion en |2.1% de! PIB manufacturero
lel PIiB : ‘
iNo, de 119,600 en 1993 (95.4 micros, 4% pequefias, 0.5%
establecimientosimedianas, 0.1% grandes) _
Empleos 1114,844 (3.0% de la industria manufacturera)
generados |
(1993) ‘
Exportaciones 1,635 millones de dblares
{1996} ! '
{importaciones  1540.6 millones de ddlares
(1996) |

) ) CUADRO 4-23 . _
PARTICIPACION DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN LA ECONOMIA NACIONAL

4.2.3.5.2 COMERCIO EXTERIOR

4.2.3,5.8.1 Exportaciones de musbles

Durante el periodo 1994-1997 las exportaciones de muebles mostraron una tasa
de crecimientc media anual del 29.3 %. En 1997, las ventas al exterior de muebles
mexicanos registraron avances significativos, al alcanzar ventas por 1,635 millones de
ddlares, cifra 24.7 % superior a la aicanzada en 1986, En pariicular, las exporiaciones
de las empresas no maquiladoras creciercn en un 51.45 % al pasar de 485 a 733
millones de ddlares io que les representd un superavit comercial final de 233 millones
de dolares al cierre de 1597,
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Cabe destacar el incremento en la participacion de las empresas no
maquiladoras en el total exportado, ya que en 1991 esta industria contribuia con el 19
%, en 1995 cubria el 33.5 % y ya para 1997 alcanzaba el 44.8 %. Tradicionaimente, ia

industria maquiladora contribuia con un alto porcentaje de las exportaciones totales;
habiendg participado, hasta 1994 con el 71 % del total del sector y de hecho era quien
permitia un saldo positivo. Sin embargo esta participacion se reduce debido a Gue las

exportaciones de la industria no maquitadora crecieron a una tasa media anual del 43

o mientras que la maquiladora o ha hecho al 19 %.

{1897 98

iMuebles® 1453.4 {757.1

16350 |20.3%

*Incluye maquila
Fuente: Secretaria de Economis

|MUEBLES PARTICIPACION
{Asientos — . i s
{Partes de asientos de madera moldeada {77.3%
1Asientos tapizados con armazon de madera 26.8 %
jMuebles _ _ _
|Comedores y muebles accesorios de madera  {26.8 %
IMuebles metalicos (racks, exhibidores, 3.5 %
mostradores, etc.)

Recamaras de madera 231 %
{Partes para muebles 15.8 %
Muebles de madera para oficina 19.6 %
Fuente; Secretaria de Economia.

CUADRO 4-24

240



PROYECTO DE EXPORTACION
4.2.2.5.9 DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

Estados Unidos, como pais individual, representa el principal consumidor
importador de muebles a nivel mundial, por lo tanto significa el mercado mas atractive
para los productos mexicanos, ya que presenta un crecimiento estable en el cual
México ha logrado una buena participacion, aunque recieniemente se ha visto
desplazada por paises asiaticos (como China, Taiwan, indonesia Y Malasia). A este
mercado se destiné duranfe 1997 alrededor del 77.4 % de nuestras ventas de

muebles..

4,2.3.5.10 FORTALEZAS DEL SECTOR DE MUEBLES.

+ Amplia gama de producios de diferentes materiales, cafidades, tamafios y
recios.

+ Digponibilidad de ciertas materias primas.

+ Mano de obra artesanal de alta creatividad e ingenio.

» Adaptabilidad para el desarrolic ge productos.

« Artesania moderna, en base a técnicas formalmente aprendidas.

« 1z empresas exportadoras cumplen con las normas requeridas en el exterior.

o Productos con denominacion de origen {como sjemplo: el barro negro).

P
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4.2.3.5.11 TRATADOS Y ACUERDOS COMERCIALES

{as negociaciones en las que México ha participadc en los Gltimos afios han
representado un impulso para el desarrollo de los sectores de muebles y de regalo. A Ia
fecha se tienen establecidos los siguientes acuerdos:

« Tratado de Libre Comercio con los paises de América del Norte (Estados Unidos
y.Canada)

+ Tratado de Libre Comg' rcio con. Costa Rica, Bolivia, Colombia v Venezuela.
« Acuerdo de Complementacién Econémica con Chile.

4.2.3.5.12 ANALISIS DEL POSIBLE MERCADOS META.

Para poder llegar a la seleccion definitiva del mercado meta, fue necesaric hacer
un analisis de los diversos paises & los que creimos podiamos enfrar con nuestros

productos.

Asi, se analizaron diversas opciones, entre las que destacaron: Europa vy
Sudamérica, pero finalmente se decidid primeramente e enfoque al mercado
norteamericano, en virtud de lo que a continuacidn se expone:
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4.2.2.5.13 Mercado de Norteamérica.

América del Norte se extiende desde Alaska hasta e! istmo de Tehuantepec, y
esta integrada por fres paises: Canadé, Estados Unidos y México. En los cuales existe
un enorme contraste entre los dos primeros y Mexico.

El Producto intemno Bruto (PIB) en México hasta 1998 era de alrededor de 5%
con respecto al de Estados Unidos y el PIB de Canadé representa alrededor def 8%; en
1998 el PIB de Estados Unidos fue de 7,921 miles de millones de USD, ¢! PIB de
Canada fue de 612 miles de millones de USD vy el PIB de México fue de 381 miles de
millones de USD.

E! ingreso per cépita y PIB per capita también hace mas evidente la asimetria
econdémica, ascendiendo el PIB per capifa durante 1998 a $29,340 USD en Estados
Unidos, $20,020 USD en Canada y $ 3,970 USD en México.

Loe Estados Unidos de Norteamérica es el pais con mayor volumen de
exportaciones e importaciones, a las gue s6io se aproximan Alemania y Japén; para
1298 las exporiaciones de Alemania representaron el 87.5%, las del Japdn el 75.8%,
las de Canada ei 32.9% vy ias de México el 13.64%; todos estos porcentajes con
respecto al monto de [as exportaciones de Esitados Unidos, quien ascendio a 683 mil
millones de dolares.
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Ademas de! monto de las exportaciones, es fundamental analizar el tipo de
productos y/0 servicios que se exporian, el nivel de tecnologia, el trabajo incorporado,
la diversificacion en productos y mercados; actualmente las importaciones y
exportaciones mexicanas tienen como origen y destino al mercado estadounidense en
un porcentaje mayor al 85%, lo éuai ttene impactc significativo en los terrenos
gcondmico, tecnoldgico y politico. Las integraciones regionales, especialmente para
las economias mas débiles, suelen presentar efectos ambivalentes.

Las diferencias ente Canada, Estados Unidos y México no solo se refieren al
aspecto econdmico, también son notorias las diferencias culturales, idomaticas, de
valores, raciales, religion, organizaciones sociales y politicas.

4.2.3.5.13.1 CANADA

Canada es uno de los 7 paises mas ricos y desarrollados del mundo (junto con
Estados Unidos, Alemania, Japdn, Inglaterra, Francia e Halia), con una éuperﬁcie y
recursos naturaies considerables (segundo en extension después de Rusia), con un
ingreso per capita superior a ios $20,000 USD, que corresponde a un pais del primer
mundo donde coexisten dos culturas y lenguas, !a inglesa y ia francesa {principalmente
en Quebec y Calgary), ademas de reciente inmigracion de diversos paises de Europa,
y de Asia como son: la india, y en los Gltimos afos procedentes del lgjano oriente,

tados principaimente van hacia la provincia de Columbia Britanica.

TGN

2,

244



PROYECTO DE EXPORTACION

L a poblacion de Canada es de alrededor de 31% de la poblacién de México y de
11% de ia poblacién de Estados Unidos, constituyendo un mercado interesante por su
poder de compra, ¢on consumidores poseedores de alios estandares respecto a la
celidad y disefio de los productos.

No se debe de pasar por.alto, las diferencias existentes entre los franco y
anglocanadienses, asi como las comunidades de otros origenes, ademéds de la
normatividad para la importacidén en cuanto a calidad, idiomas de etiquedado, normas
sanitarias y ecoldgicas.

Este pais posee una eficiente estructura y orientacidon hacia s! Comercio
Exterior, con una economia y sistema politico estables.

Las principales importaciones de Canadé son: Petrdleo, productos guimicos,
piezas y motores de vehiculos, bienes de consumo duradero, computadoras, piezas y
equinos de telecomunicaciones.

Sus principales exportaciones son: Pape! de prensa, pulpa de madera, peirdleo,
maquinaria, gas natural, aluminio, piezas y motores de vehiculos, equipos de

telecomunicaciones
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4.2.3.5.143.2 ESTADOS UNIDOS

Es {a mayor potencia econdmica y militar del mundo, con uno de los mayores
productes per cépifa e ingresos, esperanza de vida. Percno debe caerse en el error &l
considerar a Estados Unidos como un enorme mercado homogéneo; en ese pais existe
gran nimero de mercados muy diferentes, que el exportador debera identificar para
saleccionar aqué! o aquellos submercados gue le sean propicios.

i.as siguientes categorias nos sirven para identificar los diferentes submercados
de Estados Unidos:

1. Condiciones Geograficas que condicionan formas de vida y de consumgo
diferentes:. Regiones frias del noreste, Region de los Grandes Lagos, Nueva York-
Washington D.C.-Philadelphia, Region del Misissipi, Florida y la zona del Mar Caribe y
el Golfo de México, Estados frontenizos con México, Estados de la Costa del Océane
Pacifico, Estados de las rocallosas, drea de las grandes planicies, dreas de esteps,
semidesérticas y desériicas, etc.

Cada una de estas regiones, presenta situaciones ambientales muy diferentes
que condicionan fa forma de vida y loe patrones de consumo a su vez son muy
distintos, en muchos aspectos como: E! hébitat, la ropa, los pasatiempos, los deportes,
lag actividades socioecondmicas, etc.
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2. Condiciones Socioculturales: Basados en diferencias étnicas: Caucdsicos
procedentes de diversos paises eurcpeos: Alemanes, ingleses, irandeses, esiavos:
polacos, ucranianos, rusos, croatas, etc. Latinos: italianos, ibéricos, rumanos, etcétera.
Hispanos: Procedentes de México, Cuba, Puerto Rico, Nicaragua, ElI Salvador,
Argentina, efc. Afroamericanos descendientes de los esclavos, traidos hace siglos del
continente africano y nueves inmigrantes econdmicos y politicos procedentes de Haitf y
las Antillas; Asidticos: Chinos fraidos hace siglos para la construccidn del fren.
transoceanico y recientes inmigraciones de Taiwan, Corea, Japdn, Vietnam, etc. Estos
grupos raciales y culturales, que 2 su vez se subdividen por provincia y regidn de
procedencia. Formas de vida: poblacion urbana de ciudad cosmopolita, peblacion
urbana de ciudad intermedia, poblacién urbana de ciudad relativamente pequefia v .
poblacién rural que a su vez, se puede subdividir en poblacién rural tradicional y
poblacién rural integrada a grandes organizaciones de produccidn agropecuaria.

Para México, Estados Unidos presenta enormes oportunidades perc también
enormes riesgos, nuesiro pais tiene al lado al principal mercado del mundo, cosa qu
muchos paises altamente exportadores desearian tener, pero también representa
enormes riesgos en cuanto a dependencia, destruccion e inviabilidad para el desarrolio

de un gran nGmero de sectores donde es imposible competir con la principal potencia
mundial.
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La cercania y aperiura comercial del principal mercado del mundo, es una
oportunidad enorme en el grado de que se cuente con produccion exportable que
pueda ser colocada en ese mercado, para no generar cada vez una dependencia
mayor, 1o cual tiene significativos inconvenientes, en aspecios econdmicos y politicos.

‘Estados Unidos después de la posguerra ha registrade un significativo
envejecimients de su pirdmide poblacional, debido 2 la reduccidn de la tasa de la
natalidad (principalmente de la poblacidn anglosajona) y al incremente de la esperanza
de vida, debido 2 las condiciones h'igiénicas y 2 la calidad de sus sistemas de salud; la
gsperanza de vida en 1987 en Canada era de 79 afios mientras que en Estados Unidos
era de 78 afios, y en México, la esperanza de vida en ege mismo afio fue de 71 affos.

Las principales importaciones de Estados Unidos son: Petrdleo y productos
derivados del petrélec refinado, materias primas, maquinaria, automdviles, bienes de
consumo, materias primas industriales, alimentos, ganado, productos guimicos,
manufaciuras béas‘:cas’y repa.

Las principaies exportaciones de esta nacion son: Bienes de capital, equipos de
transporte, ropa, instrumentos cientfﬁcés, materias primas, bienes de consumo,
combustibles, productos quimices, preductos derivados del papel, texdiles, me’taiés ¥
productos agricclas.




ION

A} Oportunidades de negocio para muebles en Estados Unidos.

£n Estados Unidos existen las siguientes posibilidades de consolidacion del
mercado para aquellos productos muebleros que han cubierto los criterios que se

gspecifican mas adelante.

» Tasa de crecimiento de las importaciones de Estados Unidos creciente y positiva
(>10%). :

« Participacidon de México significativa en el total importado por Estades Unidos
(>2%).

+ Posicion de México frente a competidores (5° lugar como el nivel mas bajo).

» Tasa de crecimienio de las exportaciones mexicanas a Estados Unidos creciente
y positiva (= 10%).

) !mpoﬁancia relativa del producto en el total exportado por México.

B} Tendencias Del Mercado Estadounidense.

Los colores, disefios y gustos son cambiantes y dinamicos, por elio, es necesario
estar pendienta de lo més actual a fin de mantener la presencia de nuestros producios
en los diferentes mercados.
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Estados UnidosiMuables

Estilos

iContinda la preferencia por éstilos formales
decorados con grandes detalles en los
jacabados y herrajes. Inicia el cambio hacia
imoda de los 50's y 60’s, lineales, maderas
iclaras, atto contenido de disefio post ~
imodernista.

iMadera

{E &lamo es una especle popular entre los

consumidores. E! pino sigue siendo el mas
demandado, asi como los tableros {MDF) con|
|chapas. Tendencia a lo natural y ecolégico |
(SO 14000)

Combinaciones

_{bufetes, para muebles de precio alto.

Ofreciendo cubiertas de pledra vidrios
planos y curvados en burdes, comodas y

[Moda Eciéctica

- liguales en muchas de las nuevas

1Combinacién de estilos; no hay dos piezas

colacciones. Piezas decorativas étnicas

Muebles Juvenilas

{Los padres estan gastando mas que nunca
en los muebles de sus hijos. Esto ha
jprovocado que las recAmaras sean mas
{caras y de mejor calidad. Las recamaras para1
adultos se mantienen comoe las mas
jdemandadas por los consumidares.

Muebles de Cocina

iMesas de Trabajo y piezas de alacena con
lalto disefio y funcionalidad

Tapizad'os” -

Sofas, love seats y especiaimente los
ireclinables mantiensn un alto nive! de mteres
ipor parte de los consumidores

jl.os futones han incrementado su posicion en
jel mercado, inciuso siendo adquiridos por |
{personas de entre 35 y 54 afios de edad.

Cehtros de
Entretenimiento

~ lanos

|Enfacado a consumidores de menos de 35

Muebles de Oficina en ef

{Hogar

EAun cuando existe demanda imporiante, el
{consumo de estos productos esta centrade
jen estratos de ingresos medio - bajo

CUADRO 4-25

TENDENCIAS MUEBLERAS DEL MERCADO ESTADOUNIDENSE

I~
s
L]
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C) Moda en muebles en el mercado de Estados Unidos

A continuacion se presentan los estilos, acabados y muebles que estan de moda
en los Estados Unidos y cuales estan fuera:

Futones

_Sofas Cama

RTA escalables (modulos) |

RTA simples

Muebles Grandes

~ Muebles Enormes

Colores claros, citricos

Colores obscuros

Maderas y Chapas en

_recamaras

' ‘Laminados de papei en

recamaras

Sistemas de masaje en
reclinables

Reclinables sin funciones

_Acabados semi claros

~ Acabados p'i‘ntadors.‘ o lavados

Estilos Espafiol,
Mediterrdneo, Rustico

Estilo Ingiés, Francés

Sillas en areas de

Siluetas tradicionales tipo

recepcion a gran escala ALA en silias
Ribetes y pretinas Ausencia de detalles en
contrasiantes - tapizados _

Escritarios con

funcionalidad para equipo

Escritorios sin funcionalidad |

contemporanea en

tapizados

de codmputo

Lineas geométricas y Juegos de muebles iguales
_motivos s R »

Apariencia Herrajes de latdn pulido

Siluetas simples T

Terfhinédds"en ébloreé B
fuertes y brillantes

tradicionales

Terminados riiciué! Ay'

~cromo patinados

Tapizados sobre
dimensionados

Paginas en Internet con
oferta

Catalogos a color

CUADRO 4-26
MODA EN MUEBLES EN ESTADOS UNIDOS
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4.2.3.5.14 FORMAS DE DISTRIBUCION DE LOS MUEBLES.

Existent canales alternativos para colocar muebles en 10s mercados de Estados
Unidos y Europa. A fin de entrar al mejor precio de mercado es importante considerar la
mejor opcion.

4.2.3.5.15 EVENTOS INTERNACIONALES

SALON DEL. MUEBLE DE PARIS

Paris, Francia

Enero

FERIA INTERNACIONAL DEL MUEBLE
Colonia, Alemania

Enero

SAN FRANCISCO FURNITURE MARKET
San Francisce, California. E.UA.

Enero

TUPELC FURNITURE MARKET

Tapelo, Mississippi. E.U.A.

Febrerc y Agosto

INTERNATIONAL HOME FURNISHINGS MARKET
High Point, Carolina del Norte. E.UA

Abril y Octubre

FERIA INTERNACIONAL DEL MUEBLE
Valencia, Espafia

Septiembre
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4.2.3.5.16 APOYOS FINANCIEROS AL SECTOR

Bancomext cuenta con servicios financieros y no financieros gue apoyan las
actividades de comercic extericr de las empresas del sector de muebles y regalos.

Dentro de los servicios no financieros se cuenta con apoyos premocionales que
de manera integral permiten al productor y exportador ingresar con éxito al mercado
internacional.

A nivel nacional, Bancomext en conjunto con otros organismos se encuentran
desarrollando eventos enfocados a mejorar y promover la actividad exportadora de las
empresas del secior de muebies y regalos a través de programas como el "Meéxico
Exporta“.Adicionaimente se encuentran desarroliandose encueniros empresariales en
foros internacionales como los "Encuentros México-Union Europea” y el "Foro de Asia y
el Caribe" con el objetivo de que los empresarios mexicanos tengan la oportunidad de
establecer contactos de negocios con sus socics comerciales de diferenies regiones

del mundo.

Desafortunadamente, Bancomext no ha querido apoyar a esta empresa, sin dar
bases 0 argumentos sdlidos que justifiquen la negativa a otorgar el crédite. Y se ha
limitado a ofrecer ayuda solo en io que concierne al apoyo para el establecimiento de
gstantes en los eventos internacionales de muebles. A través de  este
mecanismo, BANCOMEXT cubre una parte porcentual del costo de participacion con el

siguiente esquema:
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Mercado T Apoyo BANCOMEXT - Pago etnpresa
Tradicional (USA) 50% ' 50%
No tradicional - 75% 25%
CUADRO 4-27 :

PORCENTAJES DE APOYOD DE BANCOMEXT EN FERIAS INTERNACIONALES
Los rubros considerados para el apoyo son:

« Renta de espacic

e Construccién, decoracidén y desmontaje

+ Envio de muestras de hasta 250kgs ¢ un metro culbico. (No se incluyen:
impuestos, retorno de muestrarios y gastos de empaque y embalaje).

 Gastos de operacién.- Electricidad, vigilancia, limpieza, instalaciones hidraulicas
y sanitarias. '

El mecanismo de aplicacién que sigue BANCOMEXT, es el siguiente: cuando e!
evento es coordinade por BANCOMEXT al cubrir e costo del evento, en los
organizados por el sector privado ¢ participaciones individuales el apoyo se otorga por
reemboiso.  En este dlimo caso por un monto no mayor a 5,000 ddlares.




4.2.4 RESULTADOS

Como se ha podido observar, las cinco empresas objeto del presenie estudio,
acudieron & Bancomext solicitando apoyo crediticio para poder exportar sus productos,
llevando para ello un proyecio de exportacion bien definido, y de los cuales, para
efectos del presente trabajo, solo se ha tomado en cuenta una parte de dichos
proyectos.

El Banco de Comercio Exterior, analizando las situaciones especificas y los
proyectos de las cinco empresas, determind que no son susceptibles de obtener un
crédito, y Gnicamente accedid a apoyar en eventos internacionales a Ronny Produc{os,
SA y a Wood Art, apoyéndoles Gnicamente respecto al establecimientc de los
estantes y a la renta del espacio.

Lo anterior desde el punto de vista de los empresarios entrevistados solo
demuestra que &l parecer de Bancomext, los proyectos no representan una buena
posibilidad de éxito, es decir, s ¢cree que no son proyectos con margen de viabilidad. -

Aparte de lo anterior, del estudio realizado en eslas emprasas se detectaron dos
problemas clave, en primer lugar se vid que existe una notable desinformacién sobre la
existencia de ofro tipo de programas de apoyos financieros a la exportacion, ya que se
observé que se contemplaba a Bancomext como la Gnica opcidn viable de obtencion de
un crédito. En segundo lugar, y dada esta circunstancia, se analizé el apoyo crediticio
solicitado a Banhcomext por estas empresas, y se le dio seguimiento respecto a su
aprobacion o negativa. De aqgui surgid otro foco rojo, referente a ciertas deficiencias
que se detectaron en los programas de apoyo crediticio que otorga Bancomext, v io
cual serd tema de un apartado especial en el siguiente capitulo.



4.2.44 Causas de negativa argumentadas por Bancomext para otorgar los
créditos a las empresas objeto del presente caso.

Ante la solicitud de que comentaran las causas que habia argumentado el Banco
Nacional de Comercio Exterior para n¢ olorgarles el crédifo, Tequila “El Angel” y
“Agroindustrias Quesada, S. De R.L. de CV., se negaron a proporcionar tal
informacién, argumentando gue esa es informacion confidencial de la empresa y no es
susceptible de mostrarse, atn cuando se les explicé que su utilizacion seria

Unicamente con fines académicos.

En el caso de las otras empresas, tampoco accedieron a mostrarme los
documentos remitidos por Bancomext, pero si-aceptaron decirme a grandes rasgos por
qué Bancomext les habia negado ¢l crédito. :

En el caso de talabarteria “E! Sastre”, la causa de negativa que argumenté
Bancemext es que de acuerdo a los estados financieros y el proyecto de exportacién
presentado  por la empresa, el plan resulta demasiado ambicioso, ¥y
desafortunadamente se consideré que el negocio no genera el dinero suficiente para
cubrir todos los pagos que un plan de exportacion requiere. Aunque las expectativas
financieras de la empresa se muestren oplimistas a medianc plazo, 12 realidad es que
por el momenio no habria con qué respaldar el créditc. Sin embargo, quedd fa
posibilidad de aceptar una nueva solicitud, si la empresa ofrecia una aliernativa

adicional de ingrescs que respaldaran el crédite a otorgarie.

E! caso de Ronny es un poco mas complejo, ya que van dos solicitudes de
crédito que Bancomext le desaprueba. La primera vez fue por una “causa
insignificante” segun palabras dei licenciade Francisco Lopez, ya que existian adeudos
‘pendientes con la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, v, & presentar la solicitud,
jamas se imaginaron que Bancomext haria una investigacidn tan exhaustiva para el
otorgamiento del crédito. Esta causa resulta plenamente justificada, ya que el banco



necesita comprobar que no existan adeudos de ningn tipo, para garantizar ef que la
empresz es viable financieramente hablando.

La segunda ocasion que Ronny solicité apoyo a Bancomext, ya no existian
adeudos de ningun tipo, y en esta ocasién Bancomext accedié a apoyar a Ronny, pero
Unicamente en su participacion en la Feria Intemacional de Confiteria en Colonia,
Alemania.

Esta vez los planes de Ronny fueron mas ambiciosos, y pretendia el crédito
para exportar sus productos, una vez que ya ha comprobado el éxitc gue estos han

tenido en el mercado europeo. Esta nueva resolucidn, sigue ain pendienie.

Por lo que hace & Wood Art, aunque se han mostrado herméticos para
facilitarme la informacién requerida, esta ocasidn accedieron a decirme que la causa
que el Bance de Comercio Exterior habia argumentado para negarles ef crédito la
primera vez que lo solicitaron, fue el hecho de no contar con grandes instalacionss para
tevar a cabo la produccidn de los muebles, que de acuerde a sus planes de
exportacién requeririan para dar abasio a los pedidos, ademas de que al ser todo &l
proceso a mano, seria dificil que se pudisran cumplir con los compromisos de venta a
gran escala a Estados Unidos. Es pbr eso que se hizo la correccidn en este nuevo plan
de exportacién que Wood Art presentd, en el que se especifica que ios muebles seran
surtidos sobre pedido, por ic que solo se aceptarian aquellos pedidos que se puedan. -
cumplir cabalmente.

A la fecha, esta empresa sigue esperando ia resolucion de Bancomext, situacion

con {a que justificaron el hermetismo respecto a mostrar sus documentos.



CAPITULO 5
SOLUCION DEL CASO (PRACTICO)

5.1 PUNTOS RGOJOS DETECTADOS CONLA INVESTIGACION.

5.1.4 DETECCION DE NECESIDAD DE INFORMACION SOBRE LA EXISTENCIA DE
APOYGCS FINANCIEROS A LA EXPORTACION.

Una vez analizados los casos de las empresas objete de estudio dei presente
trabgjo, se detecté que los empre'sarios Unicamente conocian acerca de 10s apoyos
financieros para la exportacién otorgados por Bancomext, por o que acudieron a este
Banco en busca del apoyo necesario para exportar sus productos, sin imaginar la serie
de trabas que pone dicha institucién para oforgar un crédito, lo que se tradujo en uné. '
gran pérdida de tiempo valioso para los planes de los pequefios y medianos
empresarios consultados.

- Se evidencié que de haber tenido informacion respecto de ofro tipo de apoyos

financieros, prestades a(n por empresas privadas, hubieran podido acudir a ellas en

busca de apoyo financiero para exporiar sus productos.

5.1.2 DETECCION DE CIERTAS DEFICIENCIAS EN LOS PROGRAMAS DE APCYO
DE BANCOMEXT A LA EXPORTACION.

Una vez que se conocieron los tipos de financiamiento ofrecidos por Bancomext
para los planes de exportacidn de empresarios mexicanos, se detectaron ciettas
geficiencias que se enuncian a continuacién. Cabe aclarar gue se mostraran solo los
programas de apeyo financierc a la exportacion de bienes, dejando a un lado los
apoyos crediticios para el ciclo productivo, para la adguisicién de unidades de equipo,
proyectos de inversion y para el ciclo econdmico, por no ser el obietivo de los
empresarios en cuestion.
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El crédito para ventas de exportacion ofrecido por Bancomext, consiste en un
crédito directo al cual Gnicamente pueden recurrir aquelias empresas que produzcan 0
comercialicen bienes 0 servicios no petroleros que en forma directa ¢ indirecta generen

divisas, se dediquen a la exportacion y sea viable desde los puntos de vista técnico, de
mercado, administrativo y financiero.

De acuerdc con sus necesidades, el monio del financiamiento puede ser de
hasta el 90% del valor de lIas facturas, pedidos o contratos, en ventas a corto plazo, y
de hasta el 85% del valor de la factura o el 100% del contenido nacional de produccion,
el que sea menor, en ventas a largo plazo. En la mayoria de las operaciones, los
plazos de pago son hasta de 180 dias o hasta de dos afios, revisables anualmente, si
se tratz de bienes de capital. E! pago de los créditos a plazo de hasta 360 dias es al
vencimiento; el correspondiente a plazos mayores puede ser mensual trimestral,

semastral o anual, de acusrdo con sus flujos de ingresos.

Una vez que ha sido aprobado el crédito, se puede disponer del dinerc mediante
ta presentacién del paguete de facturas de fos bienes y servicios cuya venta realizb

durante el Glitimo o penditimo mes anterior a la fecha de disposicidn del préstamo.

Lo anterior realmenie resulta un problema, ya que esias caracteristicas del
préstamo no se le comentan al cliente al solicitar ¢! crédito, sinc que los aducen al dar
ia resclucion respecto al otorgamiento ¢ no del mismo.

Ei problema principai radica en que el empresario no puede efectuar ventas al
extranjero {para poder tener las facturas requeridas por Bancomext), ya que ni siquiera
puede tener la certeza de poder cumplir cabalmente con sus compromises, dado que la
posibilidad de exportar los productos, depende, en el caso de las empresas de esle
trabajo, del otorgamiento def crédito.
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Otro punto desfavorable, es el hecho de que sclo serén sujstos de crédito
aquellos empresarios que ya exporten, por lo que quedan tolalmente descartadas
aquellas empresas que inicien con su plan de exportacion. Esta situacion tampoco se
le informa al empresario al presentar su solicitud de crédito.

Finalmente, la viabilidad del proyecto en las cuestiones técnicas, de mercado,
administrativas y financieras. Aqui el punto a cuestionar es quién puede determinar la
viabilidad ¢ no de un proyecto, si se trata de un plan inicial, respecto a sectores o
ramas que nunca han sido éxplotados en el extranjerp, ¢ las que ya exisien y que

conforman la competencia, han tenido éxito internacionalmente.

Por 1o anterior, se plantean diversas alternativas de solucién, que puedan llevar
a los empresarios, sobre todo, al pequefic y mediano empresaric mexicano, a obtener
craditos para exportar sus productos.

5.4.3 DETECCION DE CIERTAS DEFICIENCIAS OPERATIVAS EN LAS EMPRESAS,
QUE LAS HAN LLEVADO A NG SER CANDIDATAS IDONEAS PARA LA
OBTENCION DE UN CREDITO DE BANCOMEXT.

Upa vez que se conocieron las causas de desaprobacicn argumentadas por
Bancomext para otorgarles el crédifo a algunas de las empresas objeto del presente
estudio, se dencta que las empresas también presentan ciertas deficiencias en su
actividad operativa, que las lleva a no poder ser consideradas como candidatas
idbneas para la obtencién del crédito. Estas deficiencias basicamente consisten en:
adeudos tributarios, falta de infraestructura para la actividad productiva, no contar con
las garantias suficientes para respaldar el crédite, contar con experiencia negativa en

algin banco, no estar dados de alta oficiaimente y operar bajo esa circunstancia,

]

.
icetera.



5.2 PLANTEAM‘ENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCIONES.

Para resolver este problema, se analizaron los problemas que enfrentaron los
empresarios objeto del presente caso, respecto a la obtencion de los créc_litos para
exportar, al acudir a Bancomext, por lo que se plantean las siguientes alternativas de

solucién:
CUADRO DE ALTERNATIVAS POR FOCO ROJO DETECTADO

1. FALTA DE INFORMACION SOBRE CTROS APOYCS FINANCIEROS:

ALTERNATIVA DESCRIPCION

Alternativa 1.A Realizar documentos informativos por
parte de la Secretaria de Economia, a
efecio de que los empresarios (sobie
todo pequefos y medianos) conozcan
las instituciones (publicas y privadas)
encargadas de otorgar apoyos crediticios.

Alternativa 1.B Realizar campafas en los medios
masivos de comunicacion, por parte de
las instituciones que otorguen créditos
para exportar.

Alternativa 1.C Que el personal encargado de lag ventas
Internacionales, investigue acerca de
Todas las posibilidades de apoyos
Crediticios, y no confiar la operacion a
Una sola opcidn de financiamiento.




o CIERTAS DEFICIENCIAS EN LOS PROGRAMAS CREDITICIOS A LA
EXPORTACION DE BANCOMEXT:

ALTERNATIVA DESCRIPCION

Alternativa 2.A Facilitar toda la informacién a los empresarios
Que acuden a Bancomext, respecto a

los requisitos que deben satisfacer para ser
candidatos al crédito para exportar. Asi se
evita perdida de tiempo y aptitud negocial

con ofras instituciones de crédito.

Alternativa 2.B Dadas las deficiencias de los programas
De Bancomexi, acudir a ias instituciones
Privadas que otorguen financiamiento
Para exportacion, aunque este pudiera
Resultar un poco mas caro.

Alternativa 2.C Seguir con Bancomext como Onica
Alternativa, satisfaciendo todos los
Requisitos que le solicitan al empresario,
Arriesgandose a que tal vez el crédito
No le sea otorgado y quede mal con

Sus ya compradores.

Alternativa 2.D Sugerir un cambio en Bancomext, para
que el apoyoe financiero a la exportacion

no se haga sobre facturas ni

Unicamente a empresas gue ya exporien,
sino que apoyen al emprendedor, tomando
an cuenta tnicamente la viabilidad del
proyecto.

Rl



3. CIERTAS DEFICIENCIAS OPERATIVAS EN LAS EMPRESAS, QUE LAS HAN
LLEVADO A NG SER CANDIDATAS IDONEAS PARA LA OBTENCION DE UN
CREDITO DE BANCOMEXT.

ALTERNATIVA DESCRIPCION

Alternativa 3.A Que la empresa analice plenamente su activi-
dad operativa y productiva, antes de solicitar
el ¢rédito a Bancomext.

Aliernativa 3.8 Que Bancomext informe a los clientes al mo-
mento de hacer la solicitud, ios requisitos que
deben concurrir para que su solicitud proceda
en sentido afirmativo.

Alternativa 3.C Que !2 empresa busaue opciones de autofi-
_ : nanciamiento, para demostrarse a si misma
| si puede ser sujeto de crédito o no.

Alternativa 3.D Presentar solicitudes tantas veces como sea
necesaric, haciendc las coirecciones gue

. Baricomext recomiendse, hasta que se pre-
sente una solicitud que cumpla todos los
requisitos y sea aprobado en crédito.

5.3 VALUACION DE LAS ALTERNATIVAS

| as alternativas que se presentan en &l inciso anterior al analizarias, cada una

de ellas presents las siguientes ventaias y desventajas:
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TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 1.A

ASPECTOS NEGATIVOS ASPECTQS POSITIVOS.
- Se puede argumentar que no - La informacion liegaria
existe presupuesto gubernamental directamente a los
para realizar los folletos. empresarios.
- Podria existir la duda respecto a - Puede ser que algin
la eficacia de dichos programas. departamento de la

empresa quiera asesorarse
y solicitar mas informacion
respectoc de las opciones
que mas le atraigan.

- Los tripticos o folletos en
voitimen no son caros.

- No es necesario que la
Secretaria de Economia
capacite a nuevo personal,
ya gue se puede turnar de
manera directa a la institucion
crediticia para que de
mas informacion.

CONCLUSION

Es una buena alternativa para dar a conocer otras alternativas de
financiamiento para los empresarios con espiritu exportador,
ademas de que es una medida econémica. lLa informacién
detallada de cada programa seria proporcionada directamente
por cada institucion de crédito, la SE actuaria (inicamente como
organe general informativo.
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TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 1.B

ASPECTOS NEGATIVOS ASPECTOS POSITIVOS.

- El costo de un anuncio en radio - La cobertura de la informacion

o television es muy costoso. seria muy amplia.

- Alto costo de infraestructura, ya - Los clientes sabrian que
que para dar un servicio eficiente existe mas de una opcion
se tendrian que habilitar nuevas de financiamiento para
lineas telefénicas y se tendria la exportacion,

que capacitar a personal para que
diera la informacion adecuada,
esto derivado de una publicidad
masiva.

CONCLUSION

Es una buena alternativa para informar acerca de ofras alternativas
de financiamiento a la exportacion, asi no habria el pretexto del
desconocimiento de ofras opciones para los empresarios. El
problema de esta alternative, radica en ! alto costo que implica
una publicidad en medios masivos de comunicacién, porlo que
solo podrian acceder a este mecanismo, aguellas instituciones
crediticias con alto poder adquisitivo, mismo que se supene que
tienen, puesto que se dedican a otorgar préstamos por sumas
considerables de dinero.
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TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 1.C

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

- Es dificil que una persona
quieta ponerse a investigar
por moiu propio ias opciones
de financiamiento para ia
exportacion.

- Como resultado de la
investigacion se tendria
que hacer una presentacion at
director o duefio de la propia
empresa, a manera de que sea
éste quien tome la decision de
la mejor alternativa de crédito.

- Se desconocerian las bases -
sobre las que se elabord ia
informacion, por tratarse de
informacioén poco conocida
por los empresarios,

- Es una alternativa econémica
ya que la investigacion correria
a cargo del personal existente,
sin tener que efectuarle un
pago adicional por su trabajo.

- Existe la posibilidad de que
el personal designado realice
una excelente investigacion,
que lleve a la empresa a
elegir una opcién adecuada
para sus planes de exporia-
cidn.

CONCLUSION

Es una alternativa con mas punfos negativos que positivos, aungue
bien planteada puede resuitar benéfica para la empresa. E! punto
negativo: una mala toma de decisiones en la alternativa de financia-
miento, puede lievar el riesgo de perder tiempo valioso e incluso
dinero, que pudiera aprovecharse en la institucion correcta.

2
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TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNAT]VA 2.A

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

Nadie puede asegurar gue
ia informacion que proporcionen
sea la verdaderamente fomada
en cuenta a ia hora de resolver
sobre el crédito.

Para captar el cliente, puede
decirse que si es susceptible
de ser candidato 2 un crédito
aunque de hecho se sepa de
antemano que no le sera
otorgado.

El empresario puede tener la
idea de gue ie serd otorgado
el crédito, por lo que puede
empezar a hacer compromisos
de venta, sin conocer si le
sera realmente otorgado o no
gl crédito.

- Habria una mayor transpa-
rencia en os requisitos
de financiamiento.

- Solo los empresarios que
cumplieran con todos los
requisitos podrian accesar
al crédito.

- Los empresarios cuyas
solicitudes fueron aceptadas
podrian casi estar seguros
del otorgamiento del crédito.

CONCLUSIONES

Esta aiternativa presenta muchos inconvenientes, ya que no
hay nadie gue me asegure que esos requisitos que me estan
diciendo sean los unicos que seran tomados en cuenta a la

hora de otorgar el financiamiento para exportar.
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TABLA DE EVALUACION DE ALTERNATIVA 2.8

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

- Puede no saberse como investigar
cuales son las institucionas privadas
de apoyo crediticio a la exportacioh.

- El financiamiento otorgado por una
institucion privada de crédito, puede
resultar ser mas caro.

- Aungue tal vez sea un poco
mas caro el financiamiento,

si existe Ia certeza de obtener
el apoyo crediticio.

- Al tener asegurado el
crédito se pueden iniciar
Compromisos de venta con
el extranjero.

- No importaria que fuera la
primera vez que dicha empresa
exportara, ya que igualmente
seria sujeto de crédito.

- El coslo mas elevado de!
financiamiento se veri
compensado con la rapidez

vy eficacia del tramite.

CONCLUSIONES

Esia alternativa es adecuada, ya que aungue el costo podria ser
un poco mas elevado, se obiendrian resuitados expedifos y
eficientes, por lo que la empresa podria iniciar su actividad expor-
tadora de inmediato. Por otro lado, esta alternativa podria ser
utilizada por los empresarios que van a incursionar en el ambito
de.ias exporfaciones y aquelios que aun no tienen ventas
comprometidas, pero si un mercado meta definido.

)
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TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 2.C

ASPECTOS NEGATIVOS . ASPECTOS POSITIVOS

- Puede que e! crédito no le - No hay que buscar nuevas
sea otorgado ni siquiera alternativas, solo adherirse
cumpliendo todos los a la ya existente.
requisitos.

- Solo se apoya a empresarios - No nay que realizar un
que ya tengan actividad gasto sustancial para
exportadora y que ya tengan - obtener el crédito (aunque
ventas realizadas en el extran- posiblemente de todas
jero, susceptibles de compro- - formas no se obtenga)
barse con las facturas corres-
pondientes.

- En caso de que ef crédito

"~ no le sea otorgado, tendria
gerios problemas de incum-
plimiento con los
compradores con quienes
ya tiene una obligacién
contraida con anticipacion.

CONCLUSIONES

Esta definitivamente por el momento no es la mejor alternativa, va
que carece de verdaderos aspectos positivos que nos lleven a
considerarla como la mejor opcidn de financiamiento, y mas si
se toma en cuenta que se trata de pequeios y medianos
empresarios mexicancs que apenas piensan incursionar en el
ambito de las exportaciones, y no pueden hacer compromisos de
venta como se ios exige Bancomext, porque ni siquiera existe ia
certeza de poder cumpiir con ia obiigacion contraida en caso de
gue el crédito sea negado.




TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 2.D

ASPECTOS NEGATIVOS ASPECTOS POSITIVOS

- No es facil que una persona - Se les mostraria que hay
acepte sus errores, mucho deficiencias en su sistema
menos una institucion. de financiamiento.

- Habria que modificar toda - Se sugeririan macanismos
la estructura de financiamiento, de apoyo a empresarios
y la idiosincracia de ios que con buenos proyectos que
estan en los puestos clave. reaimente necesitan el

financiamiento, y asi, estas

- Se resquebrajaria el sistema empresas contribuirian al
de intereses creados para desarrollo econdmico del
otorgar beneficios crediticios pais.
a quienes menos los necesitan.

CONCLUSIONES:

Esta alternativa no es la mas adecuada, ya que como se menciond,
no es facit que acepten sus errores, y que acepten modificar su

sistema de otorgamiento de apoyos crediticios a empresarics para
axportar. :




TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNAT]VA 3.A

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

L Puede ser largo el tiempo que ileve
el analisis, [0 que atfrasaria el plan
de la empresa de exportar sus
productos.

- Habria casi ia certeza de que
no le sera negado el crédito
por cuestiones de operatividad
v de produccién de la empresa.

- Haria un analisis integral, lo que
fe permitiria notar posibles defi-
ciencias en la empresa, y ten-
dria posibilidad de enmendarios
antes de solicitar el credito.

CONCLUSIONES:

Aungue pueda ilevar un poco mas de tiempo, la empresa
Ingresaria la solicitud con una empresa “sana” en todos los
Sentidos, 1o que podria facilitar la obtencion del crédito. -




TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 3.B

ASPECTOS NEGATIVOS ASPECTQOS POSITIVOS
. Es dificil que el personai de Bancomext |- Los clienies sabrian en ese momentq
revise cada solicitud que es presentada. si cumplen o no con ios requisitos

del Banco.
- fL.a informacién puede no ser proporciona- -
da con el detalie que el cliente requiera.

CONCLUSIONES:

No es una buena alternativa, ya que implica el proporcionar continua-
mente informacién sobre el mismo tépico, situacién gue el personal
seguramente no va a querer realizar. Ademas, se corre el riesgo de
que la informacion que se nos proporcione, no sea del todo completa,
i y que pueda ser rechazada |a solicitud.
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TABLA DE ALTERNATIVA3.C

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

- Puede implicar pérdida de tiempo,
si a la empresa le urge exportar.

. En caso de demostrarse que no es
sujeto de crédito, tendria que
ponerse a trabaiar, en sus debili-
dades y afianzar sus fortalezas,

io que también puede lievar
tiempo.

- La empresa podria conocer sus
fortalezas y debilidades para ser
tomada en cuenta como candidata
a un credito.

- La empresa concceria si puede o
no respaldar el crédito por el monto
soiicitado y si éste le sera suficiente
para sus necesidades.

- En caso positivo, la empresa tendria
mas armas para solicitar el crédito
a Bancomext (e incluso a otra institu-
cidn) con la posibilidad de obtener
una respuesta afirmativa.

CONCLUSIONES:

del crédito.

Esta opcion también resulta adecuada, aunque el empleo del tiempo
necesario para buscar fas opciones de autofinanciamientc, puede
generar conflictos st a la empresa le urge exportar, aunque desde el
otro angulo, se podria presentar con mas seguridad para la obtencién

I~




TABLA DE EVALUACION DE LA ALTERNATIVA 3.D

ASPECTOS NEGATIVOS _ ASPECTOS POSITIVOS
L La empresa puede pasar afios - Cada vez se va a presentar un mejpr
presentando solicitudes, y Bancomext, proyecto, y adecuado a los requeri- .
puede pasar afos desaprobando el _ mientos de Bancomext, lo que amplia
crédito, lo que se traduciria en una el rango de aceptacién del credito.

inminente pérdida de tiempo.

L Esta eligiendo una sola opcidn, y se esta
ateniendo a los requisitos y recomenda-
ciones de una sola institucién, lo que
implica dejar totaimente a un lado ofras
opciones que ie puedan dar pronta
solucién.

L Puede presentar una soiicitud que final-
mente crea que cumpie con todos los
requisitos, y comprometer ventas, y al
cabo de un tiempo, puede ser que
Bancomext de todas maneras no le
ctorgue el crédito.

CONCLUSIONES:

Esta alternativa seria la adecuada si no existieran otras instituciones de
apovyo crediticio a |la exportacién, pero en México, existen otras opciones
con simitares o0 mejores mecanismos de financiamiento.

FALLR
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5.4 SELECCION DE LA ALTERNATIVA.

5.4.1 PRIMER FOCO ROJO: FALTA DE iNFORMACION SOBRE OTROS APOYOS
CREDITICIOS A LA EXPORTACION.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 1.A

Es una buena alternativa para dar a conocer otras alternativas de
financiamiento para los empresarios con espiritu exportador,
ademas de que es una medida econdmica. La informacién
detallada de cada programa seria proporcionada directamente
por cada institucién de crédito, ia SE actuaria Unicamente como
organo general informativo.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 1.B

Es una buena alternativa para informar acerca de otras alternativas
de financiamiento a la exportacion, asi no habria el pretexto del
desconocimientd de otras opciones parz los empresarios. El
problema de esta alternativa, radica en el alto costo que implica
una publicidad en medios masivos de comunicacidn, porlo gue
scolo podrian acceder g este mecanismo, aquellas instituciones
crediticias con alto poder adquisitive, mismo que se supone que
tienen, puesto que se dedican a otorgar préstamos por sumas
considerables de dinero.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 1.C

Es una alternativa con més puntos negativos que positivos, aungue
bien planteada puede resultar benéfica para la empresa. E£! punio
negativo. una mala toma de decisiones en ia alternativa de financia-
miento, puede iievar ei riesgo de perder tiempo valioso ¢ incluso
dinero, que pudiera aprovecharse en ia institucion correcta.




Desde estos puntos de vista, la mejor altemativa es la primera (A), referente a la
informacion de instituciones de apoyo crediticio a la exportacién, proporcionada por la
Secretaria de Economia, a través de panfletos o folletos, que serian distribuidos en las
empresas. Aclarando nuevamente, que la Secretarfa de Economia solo fungiria como
medio informativo v publicitador de las alternativas, sin ser la encargada de realizar
tramites, gestorias 0 ahondar en la informacién, ya gue esto seria responsabilidad de
cada institucidn de crédito. '



- 5.4.2 SEGUNDO FOCO ROJO: DEFICIENCIA EN LOS PROGRAMAS DE APOYO
CREDITICIO PARA LA EXPORTACION OFRECIDOS POR BANCOMEXT.

CONCLUSEOMES DE LA ALTERNATIVA 2.4

Esta alternativa presenta muchos inconvenientes, ya que no
hay nadie que me asegure que esos requisitos que me estan
diciendo sean los Unicos que seran tomados en cuenta a la

hora de otorgar el financiamiento para exportar.

CONCLUSIONES DE LA ALTERNATIVA 2B

Esta alternativa es adecuada, ya que aunque el costo podria ser
un poco mas elevade, se obtendrian resultados expeditos y
eficientes, por o que ia empresa podria iniciar su actividad expor-
tadora de inmediato. Por otro lado, esta alternativa podria ser
utilizada por ios empresarios que van a incursionar en el ambito
de las exporiaciones y aqueiios que adn no tienen ventas
comprometidas, pero si un mercado meta definido.

CONCLUSIONES DE LA ALTERNATIVA 2.C

Esta definitivamente por el momento no es la mejor alternativa, va}
que carece de verdaderos aspectos positivos que nos lleven a
considerarla como la mejor opcidn de financiamiento, y mas si
se {oma en cuenta que se trata de pequefios y mediancs
empresarios mexicanos gue apenas piensan incursionar en el
ambito de las exportaciones, y ho pueden hacer Compromisos de
venta como se i0s exige Bancomext, porque ni siquiera existe ia
certeza de poder cumpiir con ia obligacion contraida en caso de
que el crédito sea negado.

I~
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CONCLUSIONES DE LA ALTERNATIVA 2.D

Esta alternativa no es ia mas adecuada, ya que como se menciono,
no es facil que acepten sus errores, y que acepten modificar su
sistema de otorgamiento de apoyos crediticios a empresarios para
exportar.

La mejor alternativa en este rubro, es la segunda (B) de las cuatro ptanteadas,
gue se refiere a la poéibilidad de acudir a otras fuentes de financiamiento, de caracter
privado, ya que aungue en primera instancia pudiera resultar un poco mas caro, se
obtendria una respuesta expedita del otorgamiento del financiamiento, y no se limita el
crédito a los empresarios qué ya son exportadores o a aquelios que ya tienen ventas
facturadas en el extranjero.

De esta manera se amplia el panorama de los empresarios acerca de sus
opciones de financiamiento para la exportacién, facilitando asi la materializaciéon de su
intencion exportadora.

5.4.3 TERCER FOCO ROJO: DEFICIENCIAS EN LAS PROPIAS EMPRESAS.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 3.A

Aungue pueda llevar un poco mas de tiempo, la empresa ingresaria
ia solicitud con una empresa “sana” en todos los sentidos, io que
podria facilitar la obtencion del crédito.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 3.B

No es una buena alternativa, ya que implica el proporcionar continua-
mente informacién sobre el mismo tdpico, situacion que el personal
seguramente no va a querer realizar. Ademas, se corre el riesgo de
que la informacion que se nos proporcione, no sea del todo completa,
y que pueda ser rechazada la solicitud.




CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 3.C

Esta opcidn también resulta adecuada, aunque el empleo del tiempo
necesario para buscar las opciones de autofinanciamiento, puede
generar conflictos si a la empresa le urge exportar, aunque desde el
otro angulo, se podria presentar con mas seguridad para la obtencidn
del credito.

CONCLUSION DE LA ALTERNATIVA 3.D

- Esta alternativa seria la adecuada si no existieran otras instituciones de
apoyo crediticio a {a exportacién, pero en México, existen otras opciones
con similares o mejores mecanismos de financiamiento.

La mejor alternativa de este rubro, es la primera (A} de las cuatro planteadas, ya
que aunque pudiera llevar un poco'més de tiempo el analisis integral de la empresa,
ésta se presentaria ante el Banco de Comercio Exterior con una empresa en perfecto
estado para ser candidata a un crédito, ya que habria realizado un buen analisis de ias
fuerzas y debilidades de la empresa, y habria tenido el tiempo suficiente para subsanar
cualquier posible error, abstencion e incluso revisar sus cuestiones financieras y volver
a analizar el monto del crédito solicitado, a efecto de ver si la empresa puede respaldar
el crédito y cumplir puntualmente con sus obligaciones crediticias.

5.5 APLICACION DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Una vez que se ha decidido por alguna alternativa (en este caso la A, para el
primer foco rojo detectado, ia B para el segundo y la A para el tercero), se procede a la
apticacion de estas. En el caso de la primera, no se puede lievar a cabo de manera
inmediata, ya que requiere de la actuacion de un ente gubernamental, como lo es la
Secretaria de Economia, y una asignacion de presupuesto para este fin en especifico,

por lo que en lo que a este trabajo concierne, se hara la propuesta a la Secretaria de



Economia, a manera de que se pueda ver la viabilidad de llevar a cabo ese proyecto
informativo para el empresario mexicano que desee exporiar sus productos.

Por lo que hace a la segunda alfernativa de solucién, es decir, la del segundo
foco rojo detectado, se procedié a dar un listado a las empresas con las instituciones
de crédito (bancarias y no bancarias) que actualmente ofrecen apoyo financiero a la
exportacion, y que se agrega en el anexo del presente trabajo.

En este caso en especifico, se opté por acudir a la ANIERM (Asociacion
Nacional de Importadores y Exportadores de la Repdblica Mexicana), que es la
instituciéon que actualmente presta ayuda y apoyos financieros sobre todo al pequefic y
mediano empresario, que son los sectores empresariales a los que se enfocod el
presente trabajo.

El procedimiento entonces, quedard como sigue:

a) El pequefic o mediano empresaric establece comunicacién telefénica con la
ANIERM, para conseguir una visita de un asesor a su propia empresa.

b) Una vez informado de los mecanismos de apoyo financiero brindados por ANIERM,
el empresario muestra el plan de exportacion de sus productos, a manera de que la
Asociacion determine la viabilidad o no del proyecto.

¢) Una vez aprobado el proyecto, se le plantea un plan especifico y adecuado a las
necesidades de cada empresario, a manera de que éste decida si le conviene o no

tomar el crédito, bajo las condiciones especificas que le sean planteadas.
d) En caso positivo, ANIERM inicia los tramites del crédito, el cual le sera otorgado una

vez cubiertos los requisitos solicitados por la Asociacion |, pero que bajo ningin
concepto son parecidos a los de Bancomext.
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e)Finalmente se le otorga el crédito af empresario, a efecto de que inicie con los
tramites de exportaciéon de sus productos, pero en tcdo momento cuenta con la
asesoria y respaldo técnico de la ANIERM.

Por lo que hace al tercer foco rojo detectado, la instauracion de {a alternativa de
conclusién seleccionada, puede ser llevada a cabo de inmediato por la empresa, ya
gue solo se refiere a un analisis integral de ia misma, antes de volver a solicitar el
apoyo de Bancomext o de ofra institucidn financiera, para obtener el apoyo financiero
necesario para exportar sus productos.

De esta manera, la empresa presentaria su solicitud con datos actualizados y
detaliados, y con los requisitos establecidos por Bancomex, 10 que haria un poco mas
factible la obtencion del crédito ofrecido por esta institucion, o incluso podria solicitar el

crédito a alguna otra institucion financiera, como la anteriormente cit_ada ANIERM.

56 CONTROL DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION (PLANEACION DEL
CONTROL)

El control de la misma se inicia partiendo de que la empresa cuenta con fodos
los elementos para la consolidacion de su actividad exportadora y es factible la
colocacién de sus productos en el mercado exiranjero. Lo anterior se conseguira
mediante la realizacién del analisis integral de la empresa propuesto, aunado a la
integracion de los documenios que muestren a |los posibles clientes extranjeros, por

gué estas empresas son su mejor opcion, y asi hagan una compra sobre seguro.

Esto se logra, como se menciond en el transcurso del trabajo, teniendo
previamente y perfectamente estructurado un adecuado plan de exportacién, que no

deje lugar a dudas respecto a la viabiliadad del éxito del producto que se va a llevar al
exterior. ‘



CONCLUSIONES

Las exportaciones en México representan un porcentaje importante dentro de ia
actividad econdmica. En la Ultima década las exportaciones se han incrementado
de manera regular; al mismo tiempo que se han adoptado nuevas tecnologias que
hacen mas eficaz el sistema de produccion empresarial en todos los seclores. 3in
embargo, no se puede hablar ain de un crecimiento “exitoso” de las exportaciones,
al menos en cierios sectores de la economia nacional.

En México las empresas que mas apoyo crediticio reciben para exportar sus
productos, son las grandes, por io que las pequefas y medianas, han sido
relegadas en gran parte de los programas de apoyo financiero, otorgadas por
instituciones gubernamentales — que son quienes cuentan con los programas de
crédito mas flexibles- por io que es necesario informarles sobre otras oportunidades
de financiamiento privado, que aungque en ocasiones puede resultar un poco mas
caro, si es eficiente y sobre todo expedito.

El contar con un correcto programa ~publico o privado- de apoyo. crediticio para la
exportacion, es importante, ya que sirve como incentivo a las empresas que tienen
capacidad de produccion y una logistica adecuada para llevar a cabo su

internacionalizacion, sea cual sea su tamarfio, para poder promover sus productos
en el exterior.

Del presente estudio de caso, consistente basicamente en el analisis de ios apoyos
financieros otorgados por instituciones gubernamentales, y mas especificamente de
Bancomext, se desprendid que existen notables deficiencias en los programas de
apoyo crediticio a la exportacion que ofrecen.
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5. Sin embargo, también se demostré que es necesaric que las empresas se
encuentren en perfectas condiciones productivas, financieras, administrativas,
etcétera, para ilevar a cabo su actividad exportadora exitosamente, y no solo dejarle
la responsabilidad a las instituciones financieras.

6. Las empresas pequefias y medianas, necesitan demostrar que son capaces de
sostener un mecanismo adecuado de exportaciones, y sobre todo, que puéden
representar competencia significativa en el exterior para productos iguales o
similares, por lo que se hace necesario contar con un correcto financiamiento \
asesoria técnica de las instituciones que tienen la capacidad econdmica y técnica
para hacerlo.

7. Los casos aqui presentados, y que constituyen casos de empresas integrantes de
diferentes sectores, que lo Unico que tienen en comin es el tamafioc — pequefias y
medianas -, son ejemplos reales de empfesas gue han solicitado apoyo financiero
para exportar sus productos, al menos en una ocasién a Bancomext, y que cuentan
con la infraestructura productiva para hacerlo, ademas de haber comprobado ya la
posibilidad de exportar sus productos con éxito, a través de todo un programa de
exportacidn, y sin embargo se les ha negado, ya que el programa de apoyo
crediticio para ventas de exportacion instaurado por Bancomext, es Unicamente
para empresarios que ya exporten, 0 que ya tengan ventas realizadas en el
extranjero, susceptibles de comprobarse con las correspondientes facturas.Uno de
los requisitos establecido por Bancomext respecto a que el empresario ya tenga
ventas hechas en el exiranjero, antes de solicitar el credito, lo pone en una dificil
situacién, ya que en caso de que el crédito no e sea otorgado, el ya tiene un
compromiso adquirido en el extranjero, que necesita cumplir, situacién de la que
para nada se hace responsable el Banco de Comercio Exterior.



8. Los requisitos mencionados, para apoyar a los empresarios que deseen exportar
sus productos, dejan en total estado de indefension a aguellas empresas que
quieren incorporarse al ambito de las exportaciones y que desafortunadamente no
cuentan con el capital suficiente para llevarlo a cabo de una manera éptima, y que
no cuentan con los conocimientos de capacitacion adecuados para que su
presencia en el extranjero sea efectiva.

9. Sin embargo, también se demostrd que no solo las deficiencias en fos programas de
apoyo crediticio que ofrece Bancomext son la Unica causa en la negativa de los
créditos, ya que algunos de (os empresarios aceptaron que el crédifo se les habia
desaprobado en virtud de que organizacionalmente la empresa contaba con alguna
deficiencia, ya sea respecto a historial crediticio, aspectos financieros, tributarios, y
aln de infraestructura para darse abasto en ia actividad exportadora.

10. Los casos estudiados demuestran no solo las deficiencias que pueden presentarse
en los programas de apoyo crediticio ofertado por Bancomext, sino que es
necesario que antes de que una empresa lleve a cabo su plan de exportacion,
realice un analisis de su empresa, a efecto de comprobar si es 0 no susceptible de
obtener un crédito, y si cumple con los requisitos indispensables para ello. Se cree
que ia integracién del trabajo desarrollado puede servir de base referencial para
gue ésta institucidn pueda realizar un anaiisis de los apoyos que ofrece y los
requisitos que pide, a manera de que a las empresas que se les otorga el
financiamiento, verdaderamente lo necesiten, y por otro iado, que las empresas
vean hacia su interior, para autodemostrarse su capacidad de crédito y el estatus
de la empresa en todos los rubros, antes de pretender llevar sus productos al
exterior.
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11. Las alternativas de solucién elegidas se consideran las adecuadas, ya gque para
que las empresas puedan contar con un adecuado programa de financiamiento para
ia exportacién de sus productos, necesitan primeramente conocer las alternativas
de financiamiento que existen, y los requisitos que cada una establece para otorgar
un crédito. En este punto resultaria crucial el apoyo de la Secretaria de Economia
para dar a conocer dicha informacién a los empresarios. Por otro lado, la segunda
alternativa de solucion propuesta, respecto al segundo foco rojo detectado, también
se considera la adecuada, ya que una vez conocidas las deficiencias de ios apoyos
otorgados por Bancomext para la venta de exportacién, se muestra que no todas las
empresas son susceptibles de obtener un financiamiento, por mas viable que
resulte su proyecto, por lo que se hace necesario el acudir a otras instituciones que
otorguen financiamientos para exportacion, a empresarios capaces de hacerio, sin
necesidad de que ya hayan incursionado en el mercado internacional previamente,
o gque ya tengan ventas comprometidas. Finaimente, la tercera alternativa
seleccionada, también se considera la adecuada, y la mas importante, ya gue de
ésta se desprende todo el mecanismo de obtencidn 0 no de un crédito financiero
para |la exportacion.

12. La coincidencia en la negativa de otorgamiento de crédito para la venta de
exportacion, en las cinco empresas objeto del presente estudio de caso, sirve para
prevenir sobre todo a otras pequenas y medianas empresas que desean exportar y
que tienen como Unica opcidn tangible de financiamiento a Bancomext, a manera de
que se informen y conozcan otras opciones de finaciamiento — no gubernamental —
pero que si son factibles y adecuadas a sus necesidades, como es el caso de la
Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana,
pero realizando previamente un analisis de las propias fortalezas y debilidades de la
empresa, ademas de realizar un estudio integral de la misma, para comprobar si
seria sujeto de crédito o no, de acuerdo a los requisitos que Bancomext solicita y
que en el presente trabajo han sido sefaladas.
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13. No se le puede dejar toda la estrategia al Banco Nacional de Comercio Exterior o a
otras instituciones de crédito, ya que aunque significan una parte sustancial del
procedimiento exportador, las empresas también deben establecer su propia
estrategia, v fijaria a través de los diversos andlisis tanto de lo que seria el producto,
como el mercado meta, en donde se ha de colocar el producto, todo esto, para darle
una factibilidad de éxito y con esto, lograr que la exportacién produzca los efectos
deseados.

14. En el caso propuesto, la decision de optar por acudir a otras instituciones de
financiamiento al comercio exterior y su aplicacion correctamente realizada vy
controlada, permitird al empresario (no solamente al pequefio y mediano) realizar
una adecuada toma de decisiones respecto a su empresa, asi como definir el
rumbo que le quiere dar a los bienes que ésta produce, tanto a corto como a
mediano y largo plazo.

15.Con tas opciones analizadas, se le amplia al empresario el panorama crediticio, det
cual existe - aun en estos dias en que la globalizacion se escucha en todos los
rubros - un notable desconocimiento, y se le invita a la realizacién de una
autoevaluacion de la situacién en que se encuentra su empresa, antes de iniciar los

tramites para la obtencidbn de un crédito, para llevar a cabo su actividad
exportadora.

16. Finalmente, desde el punto de vista personal, 1a realizacién del presente caso,
me permitid aplicar los conocimientos adquiridos en la Maestria en Administracion
de Negocios Internacionales y las técnicas de investigacién que utilicé en su
elaboracion.
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ANEXO 1.
L.AS EXPORTACIONES EN MEXICO.

Si se observa el cuadro marcado como figura 1-1 de exportaciones
definitivas mexicanas que se agrega al presente anexo, evidentemente se pude
denotar que es Estados Unidos, el territorio principal hacia donde la mayoria de
las exportaciones mexicanas han de colocarse.

Luego, si se puede notar, paises como Chile, Espafia, Canads, Guatemals,
seran otros de los territorios hacia donde ios productos nacionales estan
desplazados.

Es muy importante, denotar en el tiempo la forma en gue la balanza de
pagos mexicana, ha variado, esto es, 1a balanza entre o que se vende y lo que se

compra, entre la exportacion y la importacion.



EXPORTACIONES DEFINITIVAS DE MEXICO
Val. En US Dlis. / Vol. (Kg.) at 30 de junio del 2000

PAIS

Cuadro de Exportaciones Definitivas de México
Informacién proporcionada por BANCOMEXT
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1997 1598 1999 2000
Valor |Volamen| Valor | Volumen | Vaior |Volumen| Valor | Volumen
Alemania 52,2661 13,810 12,424 4,613 38,895 20,487 10,640 6,172
Arabia S. 24,750 22,850 506 180 712 40
Argentina 120 50 614 360 2,678 9956 775 500
Australia 24,893 15,165 36,276 15,469 22,591 1,327 3,377 2,172
Austria 3,022 - 405 2,001 880 5,612 4,110 170 92
Belice 859 240 192 15 943 1,000 868 220
Bolivia 808 120 2,246 667 3,125 2,121 238 434
Brasii 4,285 432 1,056 404
Canadé 124,882] 38,369, 557,080 42,680 88,115{ 40,802| 106,112 56,638
Chile 517,276 345,690] 136,403 52,746 27,237 3,823 183,730 86,218
Colombia 2970 662 3,670 725 1,150 440
Costa Rica 42,773 19,870 11,039 5,345 15,015 16,828 639 321
Cuba 27,881 6,0201 2,898 752 14,078 9,764 5,254 1,712
BDinamarca 30,880 5,885 4,555 2,502 4,249] - 3,230
El Saivador 8,042 2,481 31,008) 23,380 2615 1,137 56,984 4,425
Esparia 195,910 110,2701 176,875 119,357 178,550 128,013 70,443 35,287
EUA 3569,048| 871,653] 8103,980 | 1'283,287 | 5612,376} 2'040,520; 4'659,315]| 1'481,628
Francia 119,303 26,628 19,388 2,863 12,355 3,876 12,856 4,765
Grecia 8,377 5,848 20,365 9,345 11,160 9,246 11,840 2,891
Guatemala 135,357} 53,600 78,169 46,288{ 213,344 100,103 28,736 13,124
Honduras 18,024 5171 4,28% - 1,950 2,243 1,788 277 160
irlanda 17,676 6,915 12,319 9,148 54,315 34,501 129,164 66,750
italia 11,544 3,499 1'490,920 5,005 8,326 9,496 8,755 5,139
R. Domirn. 5,451 1,076 2,497 2,500 132,683 24,737 705 355
Suecia 18,385 4,687 52,682 13,707 3,787 1,885 7,091 3,717
Suiza i3 12 4,655 1.290
Taiwan 35 40 140 875
Venezuela 4,977 3,872 49,465 20,820 15,763 17,3594 16,813 11,527
Figura 1-1




ANEXO 2
LAS EXPORTACIONES EN LOS ULTIWMOS 20 ANOS.

Recordando el cuadro establecido en el inciso 1.1.1.4, al hablar de las
axportaciones en México, se encuentra que en los (ltimos cuatro afios, México ha
disminuido notablemente en su proceso exportador, con excepcidn de Irlanda, en
donde se nota una mejoria, para todos los demas paises a los que México
exporta, tiende notablemente a la baja et volumen de io exporiado.

Esto denota 1a razon por fa cual, la propia Constitucion le otorga al jefe del
gjecutivo la posibilidad de tener un criterio amplio y una facultad también amplia
para generar criterios especificos en la utilizacion de las fronteras, para gue éstas
ditimas se cierren o se abran dependiendo de 1& fluctuacién en e! mercado
internaciona!l principaimente.

Como consecuencia de lo anterior, lo importante del control de aste tipo de
mercados, es la captacion de divisas, la balanza comercial, y por supuesto, la
balanza de pagos; esto desde el punto de vista gubernamental, puesto que desde
el punto de vista del empresario privado, a este le interesan los datos del
comportamiento del comercic internacional, en relacion con el mercado y la
cotocacion de sus productos en el mercado, considerando algunos métodos de
financiamiento para llevariy a cabo.

Ahora bien, para ver graficamente cudl ha sido el comportamiento de
nuestro pais, se ha de observar el cuadro marcade como figura 2-1, en el gue se
puede observar la balanza comercial y la cuenta corriente desde 1985, y se puede
notar que realmente ha habido un cierto crecimiento en cuanto al costo porcentual
de la exportacion y la importacidn, y de alguna manera, crece todo lo gue ss el
negocio internacional.



CUADRO 1
Situacién comercial
{millones de dblares)
Afos Balanza Balanza
Comercial cuenta corrients

1985 8,541 1,130

1986 4 599 -1,663

1987 8,433 3,698

1988 1,688 - 2,443

1989 -645 -3,958

1990 -4.433 7117

“1691* -7.279.10 -13,282

1992* -15,933.70 7 -22,8039
Fuente: Elaboracion propia. Datos del FMi, Estadisticas financieras Internaciona-
Les y Banxico, Indicadores Econdmicos.
* Incluye Maquiladoras.

Figura 21
Situacién comercial en México

Por otre lado, en el cuadro nimere dos, marcade como figura 2-2, se
ghcuentra que a partir de los afios noventa, hubo un cracimiento bastante drastico
de la inversién extranjera en México, v esto hace que la empresa mexicana ahora
pase a manos de la inversidon extranjera.

Y finalizando con el cuadro ndmero 3, sefialade como figura 2-3, se vera
que ese tipo de inversiones va en constante aumento.

Esto nos dice y mucho, que e comportamiente de las exportaciones
mexicanas en los Ultimos veinte afios, en virdud de que la capacidaed de
negcciacion internacional, va déndole a México, una cierta apertura obligatoria ¢
necesaria, No solamente para la entrada de los productos extranjeros a nuestro
pais, sino también para la salida de los productos elaborados en Méxice, para que

éstos vayan a colocarse en ofre tipo de mercados internacionales.



'CUADRO 2

Tasas de crecimiento mediaq anual de los
Componentes de la demanda agregada (%)

Conceptos 1985-1988 1988-1992
Dernanda agregada 0.5 5
- Consumo -0.3 4.6
* Privado -0.3. 5.1
* Publico -0.08 16
inversion 2 8.1
* Privada 22 9.8
* Pibtica -11.3 2.5
l_xpO'tacmnes 6.6 3.3

Fuente: Tomado de Edgardo Ayala Gaytan y José Salazar, “La inversion Fisica en 1993 y su -
Impacto en la Balanza de Pagos y tasas de interés”, en Econof anzas No.{161, 1993.
Datos de Banxico, indicadores Economicos. :

Figura 2-2

- CUADRO 3
inversicn bruta, inversion neta y su financiamiento
(proporciones respecto del FiB)
Concepto 1989 1991 19903
Inversion neta 11 9.9 132
*Fija bruta 18.3 18.5 217
*Depreciacion 10.8 9.5 9.5
Fia Neta 7.7 10 12.2
*Inventarios 33 01 1
Anorro tofal i 8.9 13.2
“Internc 8.4 8.8 8
*Externo 25 31 52
Figura 2.3

Esta situacion desde el punio de vista del panorama de los negccios

internacionales, viene a dar un juego basico entre lo que es la balanza de pagoes
la captacion de divisas que es muy importante para los paises.
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En la mayoria de los négocios internacionales, se va realizando por
empresas multinacionales, un comercio basado en la exportacién y la importacién,
o bien a través de la inversidn extranjera directa en ofros paises.

Incluso, el negocio internacional puede llevarse a cabo por medio de la
concesion del uso de licencias, por franquicias, por diversas asociaciones
estratégicas, u ofro tipo de modalidad de inversién indirecta.

Asi, mientras los diversos grupos econdmicos se van integrando, se va
logrando para el negocio infemnacional, una mayor dindmica de actuacion, porque
se va desregularizando en mucho la situacién, y con esto, se logra una
compactacion de criterios legales, aduanales, que permiten que el negocio
internacional se lleve a cabo con mayor rapidez.

Por otro lade, si se analiza ia {abla anexada como figura 2-1, se ve como
Méxice, en relacién a su balanza comercial, presenta un déficit que hace que lo
que se compra supere a lo que se vende. '

Ademds, los movimientos an la exportacion e importacion, en relacién a los
grandes paises como son los Estados Unidos, Canadé, la Comunidad Econdmica

Europea, Japdn y otros paises, son mucho menores en México.



ANEXO 3
STATUS DE LAS EXPORTACIONES MEXICANAS ACTUALES.

E] Bance de Comercio Exterior, reporta las férmulas adecuadas a ias
industrias, para que éstas puedan ser competitivas en el &mbitc mundial entrando

at mercade internacional exportando ¢ importando.

Asi tenemos como en una publicacion emitida precisamente por el Banco
de Comercio Exterior, se denota !a forma en que actualmente las exportaciones se
encuentran.

Dicha informacion dice: “En el afio 2001, el entorno econdmico mundial
présenté impcrtaﬁtes retos para la actividad exportadora. En particular, destaca la
desaceleracién que afecto las principales economias del mundo, entre ellas la de
los Estados Unidos, mercado que absorbe cerca del 90% de las exportaciones.
mexicanas.

El mayor ¢racimiente de la economia norteamericana significd para México
una reduccion del 4.8% de las exportaciones totales, las cuales pasaron de 166.4
miles de millones de dolares en 2000 a 158.5 miles de miliones de délaras en
2001.

Frente al desfavorable entorne exierno, durante el 2001, Bancomext
radobld sus esfuerzos para mantener ia presencia de los productos mexicanos en
el exterior, mediante la blisqueda de nuevos mercados; el reforzamiento de la
competifividad a través de mejoras en el disefic 0 en los procescs productivos; la
introduccion de esquemas financieros mas agiles para la empresa pequefia y
mediana; la creciente utilizacion de medios electrénicos para ampliar la cobertura
de los servicios; la mayor vinculacion con cémaras, grupos empresariales e

institucicnes de educacion superior y la introduccion de nuevos esquemas de
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seguros y garantias que reducen los riesgos inherentes a los negocios
internacionales.™

Lamentablemente, la posibilidad de exportacion tiene un riesgo inminente al
centralizarla hacia los Estados Unidos con tanto por ciento de la exportacion.

En principio, i el 90% de las exportaciones mexicanas van a parar a los
Fstados Unidos, todo el plan de exportacion mexicano estara sometido a los
destinos de la economia americana.

Desestabiliza, se desacelera, enhira en recesidn o cualquier otra
circunstancia, pues inmediatamente va a afectar a la productividad en México.

Asi tenemos como las exportaciones y la aclividad de los negocios

internacionales, son indispensables para et éxito de la economia de cualquier pafs.

Le anterior, en virtud de que ofrecen mercados atractivos para la industria, y
comeo consecuencia de esto, se logra hacer efectiva la produccidn ¢ bien, se
logran las utilidades que como expectativa sobrevienen de alguna inversion.

Clarc estd, qgue para esto, la. empresa multinacional debidamente
globalizada, tratard de llevar a cabo una estrategia administrativa que le permita
no solamente competir, sinc poder ser el lider en politicas o bien, productos que
puedan entrar a un mercade y de esta manera, lograr una aceptacion en dicho
mercado.

" BANCOMEX'T, comunicado de prensa, México, 11 de febrero del afio 2002, pag. 1.
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El auter Edgar Schein, cuando se refiere al particular dice lo siguiente: “las
empresas multinacionales utilizan el proceso de la administracion estratégica en
rauchas formas. Un grupo corporativo internacional orientado a la industria de la -
construccion y a la bdsqueda de areas que ofrezcan potencial para fortalecer,
aparecen alcanzando metas que deben desarrolflar oportunidades que les
nermitan colocar su producto en fodas las partes dal mundo. Elementos que han
servido para formular criterios como son:

1.- Alcanzar utilidades operativas considerables;

2.- Desarrollar una teoria de una organizacién hacia ia ingenieria y la
capacidad de generar un alto valor agregado en todo el trabajo;

3.- Desarrollar personal con alios conocimientos técnicos y experiencia;

4.- Crear y censervar el espiritu empfer}deder entre el personal, y

5.- Acrecentar los rendimientos de los accionistas y de los. emp;’eados.”z

La estrategia corre en relacién a las posibilidades de establecer o formular
los planes debidos para Mevar a cabo la estructuracion de un negocio que
sstratégicamente pueda presentar objetivos 2 largo plazo principalmente.

De tal naturaleza que, en la bisqueda de esos objsetivos, es necesario
también considerar otro tino de estrategias a fravés de los cuales, ef progucto

pueda lograr quedar en el mercado y llevar a caboe la compslercia.

De ahi, que de nusva cuenta, si se observa la escasa tecnologia gue los
productos mexicanos tienen, vy la escasa calidad con gue se producen, la
necesidad de capacidad v adiestramiento que tienen los obreros vy empleados, van
a hacer que el producto, en el extranjero, solamente pueda competir en precio
pero no en calidad.

—rpels CON |
FALLA IE ORGEN

“Schein, Edgar, Orgamizacion organizacional, 3. Edicion, México, Prentice Hall, Hispanoamericana, 20002, Pag. 153
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ANEXO 4
ESTUDIC SECTORIAL PARA LA EXPORTACION.

A nivel mundial, se ha de encontrar que México entra en el pequefio grupo
de paises exportadores en el mundo.

Como se apracia en las graficas que se dan desde el apéndice E hasta el
apéndice |, que a continuacién se muestran, la posicidn que ocupa México
raspecto del mundo exportador, es bastante aceptable.

Ahora bien, cuales podrian ser las industrias mas favorecidas con los
criterios y situaciones gue le van a otorgar a la politica nacional esa posibilidad de

financiamiento a las empresas respectivas.

De tal naturaleza, que si se observa el incremente en el Preducto Interno
Bruto (PIB) que se anexa como la figura 4-1, se ve como en cada una de las
ramas de la actividad econdmica nacional, el PIB va a tender a subir cuando la
demanda de dicho producto se refleja como una constante en el compertamiento
del consumidor.

De ahi, que la industria de la construccion principaimente, llega a ser una
de ias mas favoracidas en su desarollo, o mismo que ia de productos metdlicos,
gue dan la posibilidad a los productores para que dichas empresas puedan
florecer,

Es importante iener la estrategia ya de tecnologia en tode lo que hacen, en
virtud de que dia a dia, la tecnolegia en cada uno de los rubres industriales, va
siendo cada vez mas, y los bienes que se produce, van conteniendo mayer
tecnologia y por lo mismo una mejor calidad en su uso.



De ahi, la necesidad de mantener ia competitividad de los productos
depandiendo siampre de las necesidades del consumidor.

APENDICE E

COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO 2060 {(miilones de dolares)

SECTOR EXP'S 1% IMP'S % SALDO
Fléctrico-Electrénico 55,001 34 53,968 21 2,125
Automotriz 32,255 18 23,337 13 8,018
Maquinaria y equipo 23,768 14 29,527 i7 5,758
Textil y confeccién 11,670 7 9,386 5 2,274
Alimentos y bebidas 8,428 5 6,843 6 -1,4071
Quimnico farmecéutico 5,661 3 11,422 7 5,761
Muebles y regalos 3,900 2 1,172 1 2,728
Plasticos 2,625 2 9,277 5 -8,652
Cuero y caizado 842 1 835 0.4 207
Otros 21,185 13 25,906 15 4,722
TOTAL 166,424 100 174,472 100 -8,048|
APENDICE F

PRINCIPALES INDICADORES ECONOMICOS DY LA ACTIVIDAD DEL SECTOR
ELECTRONICO

- E122% del total de las eminresas de

P~

El sector electronico en el afio 2000 representod:

- El 28% de las importaciones totales
(1er. Lugar como sector importador)
- E132% de las exportaciones totales

(ier. Lugar como sector exportador)

ta Industria Maquiladora

- El 35% del total de empleos generados por la industria maquiladora.

FUENTE: INEGT, Banco de Méxica v Seerefaria de Eeonomia
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APENDICE G

EXPORTACIONES DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA
INCLUYE MAQUILA - MILLONES DE DOLARES

TMCA
1997 2000 1997 A

2000
Total Manufactura $95,565 $146,439 15.30%
fl. Productos alimenticios, bebidas y tabaco $3,325 $4,185 7.80%
1. Textiles, prernidas de vestir y otros $7,850 $11,288 12.90%
1. Industria de la madera y sus derivados $1,047 $1,139 2.80%
iV _Papel, productos de papel, imprentas y editoriales $1,064 $1,349 8.20%
. Sustancias qufmicas, petroquimicos, plasticos 87,070 $9,762 11.30%
V. Productos minerales no metalicos $2,026 $2,885 12.50%
V1. Industrias metalicas béasicas $5,358 $4,686 -4.40%
Vill. Productos mistalicos, maquinarnia y equipo 565,166 $108,452 18.50%
IX. Otras industrias manufactureras $2,660 $2,714 0.70%

i incluye arliculos de cuero y caizado.

FUENTE: INEGL, BANCO DE INFORMACION ECONOMICA. TMCA=TASA MEDIA DE CRECIMIENTO ANUAL

" TESIS CON
FALLA DE ORIGE"
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APENDICE H

SECTGR TEXTIL Y CONFECCION

Personal ocupado y niimero de Unidades Economicas, 1998

ol

RAMA DE ACTiVIDAD UNIDADES PERSONAL  FART.% TAMANG
ECONOMICAS OCUPADO PROMEDIO -
(MILES) (PERSONAL}
Total Manufacturas 361,679 4214 100
Confeccith y fibras blandas 32,242 596 14.20% 18
-Gonfeccion 27,198 453 10.80% 17
- Fibras blandas 5044 143 3.40% 28
Equipo tléctrico 2,023 204 7.00% 146
Equipo Electrénico a07 226 5.40% 249
Automotriz 1,715 191 4.50% 111
Plasticos 4,683 167 4.00% 36
Pianificacion 31,831 157 3.70% 5
Imprentas y Editoriales 18,240 . 144 3.40% 8
Otros productos metalicos 6,008 136 3.20% 23
IMuebles de madera 28,284 134 3.20% 5
[Resto de las ramas 235,646 2,168 51.50% o

1/ No se incluyen todas das ramas del sector textil
FUENTE: INEGTL. CENSOS 1999, RESULTADROS OPORTIINGS




APENDICE |

SECTOR TEXTIL Y CONFECCION
ESTABLECIMIENTOS Y PERSONAL, POR INDUSTRIA, 1993 Y 1908 ¥

1998
44 MIL ESTABLECIMIENTOS
743 MIL TRABAJADORES

i#E TEXTIL
mm PRENDAS DE VESTIR
OTRAS CONFECCIONES

1908

TENTOS PHRSONAL CCUPADROG

FUENTT: Elahorade con base en dates dal INEGL CENSOS ECONOMICOS, 1094 Y 1999
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PRODUCTO INTERNO BRUTO

El Producto interno Bruto (PIB) registnd un crecimiento real de 3.5% durante el aflo 2000, informd
la SHCP. Destaca el crecimiento de la industria de la construccion y la energia eléctrica. El sector
agropecuario, silvicola v pesquero acumuld un crecimiento de 2% como resultado de los
incrementos en la agriculfura.  El sector minero crecié 1.6%, debido a la mayor exiracoion de
petréleo y gas natural. La industria de la construccién crecid 5.8% en el 2000.

CRECIMIENTO DEL PIB POR GRAN DIVISION, 2001.

(variaciones anuales)

Sector aumenio del PIB
Agrapecuario 20
Industrial 4.1
Minero 16
Manufactura 38
Construccion 58
Electricidad 7.7
Servicios 36
Comercio 4.2
Transporie - 53
Servicios financieres 52
Servicios comunales 1.8
Alimentos 1.4
Textiles ' -12
Madars 23
Papel -1.2
Cluimica 5.1 i
Min. No metalicos 38
Motdlicas basicas 8.5
Prod. Metalicos 88
Oras industrias 0.1

Fuents: SHCP.

E! PIB de 1z industria manufaciurera crecié 3.6%. Este aumento se da sobre una base de
comparacion haja, va que durante 1999 ia produccidn de éste se coniraio. Las divisiones de sector
gue registraron aumentos en su produccion fueron: productos metélicos, maquinaria y equino, con
B.6%; industrias metélicas basicas, 8.5%; producios guimicos y derivados de! psirdlec, caucho o
plastice, 5.1%; productos de minerales no metdlicos, 3.8; madera v sus productos; 2.3; alimentos,
behidas y tabaco, 1.4; y ofras industrias manufactureras, con 0.1%. En contraste, disminuyd en —
1. 2% la nroduccitn de textiles, vestido y cuero como de imprenta y editoriales. B '

Figura 4-1



AMNEXO 5
ESTUDIO EMPRESARIAL PARA LA EXPORTACION.

En principio, es de suma importancia establecer una cierta planeacion a
travée de la cudl, una empresa mediana ¢ microempresa, pueda lener ias
nosibilidades de exportacion.

Asi, para la toma de decisién al regpecto, se requiere estructurar un disefio
o proyecto a través del cual, pueda considerarse si es viabie 0 no la posibilidad
estratégica de lanzar los productos hacia los mercados infernacionaies.

El autor George Odiorle cuando se refiere a la accion y la estrategia,
enciona o siguiente; “en la asesoriz y consultoria de tos negocios con frecuencia
se pregunta si la compafiia hace planes formalmente, es decir, con lapiz y papel.
Por lo general hay una respuesta afirmativa.  Sin embargo, profundizando, resulta
que mucho de lo que se considera planeacion en realidad no es nada mas que un
prondstico y ne un proyecto de venta. Lo que creemos que es una planeacion
formal, a menudo en realidad es una lista de desecs. No existe ninguna razén
lbgica para que una compafiia aspere un aumento de ventas del 20% cuando no

intenta hacar alge distinto de 1o gue se hizo &l afio anterior,

La planeacion consiste en seleccionar informacién y hacer suposiciones

respecto del futuro para formular las actividades necesarias para realizar nuestro

(2]

objetivos organizacionales. Esta compuesto de numerosas decisiones orientadas
al futuro. Representa el destinar pensamiento y tiempo ahora para una inversion a
futuro. Algfmos lo han expresado como descubrir cosas hoy para noder tener un
futuro mafiana.”

L.

.8 07N
FALL?\ LE ORGEN

*Odiorle, George, Administracion y negocios, 1% Edicién, Nueva York, EUA, Harper y Row, 1994, pag 6.
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Desde el punto de vista empresarial, la necesidad de hacer un estudio
dentro de la empresa para ver si ¢s viable y poder entrar al negocio internacional
exportando sus productos, resulta ser una atractiva idea que como dice el autor
citado es necesario planear y no solamente eso, sino someterla a un cierio
prondstico para evaluar sus resultados finales, a0n sin antes llevar a cabo ninguna
accion para lograr colocar os productos en el exterior.

Fn principio, se ha de reguerir un orden, un propdsitc que permita llevar a
cabo ia planeacion.

Hay que denotar la calidad del producto, y por supuesic, si se puede
analizar el mercado internacional en el cual va a estar colocado, seria de gran
ayuda.

De ahi, que desde lo que es el andlisis del mercado a donde el producto va
a ir a parar, y por supuesto, los trédmites o pasos tanto legales como de contrato y
los pasos materiales para cryzar la aduana, se deben tomar en cuenta para lograr
una mejor coordinacidn y planeacidn an a exportacion.

Asi, también hay gue proporcionarle un sistema de control a través del cual

la empresa pueda conocer los productos destinados a la exportacidn, la calidad y

el ‘écabado gue se requieren para compelir sn un mercado determinade, y por
supuesto, lisvar a cabo la realizacién de 1o planeado.

Claro estd, que como se ha visto en el inciso quinto de!l capitulo primero, se
ha de requerir de diversas funciones a través de las cuales, pueda organizarse el
plan de exportacion, a la luz de la necesidad del ctorgamiento dei financiamiento
que cubra todas las expectativas de la estrategia de exportacion.



ANEXO 8
ASOCIACION NACIONAL DE IMPORTADORES Y EXPORTADORES DE
LA REPUBLICA MEXICANA (ANIERM).

6.1 Origen de ANIERM

La Asociacién Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica
Mexicana (ANIERM, A C) fue fundada el 12 de mayo de 1944 por 16 empresas,
14 de las cuales éran ya exporiadoras y dos importagoras.

ANIFRM surge como un organismo no lucrativo del sector privado y de
afifiacién voluntaria especializado en Comercio Exterior que, desde el momento de
su fundacion ha apoyado al Comercio Exterior de México respaidando a las
empresas importadoras y exportadoras para gue tengan mayor presencia en los
mercados infernacionales. Asimismo, promueve a2 expansion de la infrasstruciura
para el desarrollo industrial y del Comercio Exterior,

6.2 Obietivo de ANIERI

b
el
'Y}

Apoyar, promover y representar a las empresas mexicanas inmersas en ef

Comercio Exterior presentando propuestas & innovando mecanismos que incidan

en el disefio de estrategias de internacionalizacion para los productos y servicies,

e bl

La ANIERM funge como interiocutor privilegiado de la comunidad importadora v

F
exportadora manteniendo una estrecha relacién con el gobierno v el sector
privado, instituciones de educacion superior y con organismos internacionales. De

igual forma, participa en la elaboracion de propuestas de proyecios de Ley que
fAr

formulan las Comisiones del Congrese de la Unidn relacionadas con e! Comercio
Exterior.



6.3 Organizacién de ANIERM.

ANIERM estd constituida mil doscientas sesenta. y dos empresas
estratificadas en pequefias, medianas y grandes y de diferente giro: industriales,
agricolas, de servicios, que tienen voz y volo en igualdad de condicicnes que
influyen en el maximo Organo que es la Asamblea General de Socios que
anualmente slige su Presidente, Consejo Directivo y Comité Ejecutivo. La
Asamblea aprueba el Presupuesto Anual y el Informe Anual de Trabajo.

£l Consejo - Directivo se reune cada mes para informar sobre el
funcionamiento de la Organizacion, los avances logrados y proponer estrategias
para adecuar las actividades de la misma Asociacion al entorno de las
necesidades y beneficios de su membresia. En este Orga'no se presentan
estrategias que influyen en la toma de decisiones para consolidar negocios
internacionales. De igual forma, en este foro el Comité Ejecutive presenta su
reporte de actividades al igual que o Comité de Vigilancia informa scbre e
comportamiento financiero de la asociacion.

El Comité Ejecutive sesiona cada mes y se ocupa de coordinar los trabajos
de la Asociacion. Su funcidn es presentar ante las autoridades y 0rganismos
privados propussias para mejorar las condiciores aperativas del comercio exterior,
Su funcion es planear, organizar, supervisar y gjecutar los trabajos que el Consejo
le encomienda.

8.4 Interlocutor Priviiegiado

Por el trabajo realizado por ANIERM a lo largo de casi 58 afios, y la
seriedad con que realiza propuestas, ha logrado consolidarse como un interiocutor
privilegiado con las diversas dependencias del Gobierno Federal relacionadas

directa o indirectamente con el comercio exterior.

T 7Esis €08




De igual forma tiene una relacidn estrecha con los organismos del sector
privado que la reconocen como una institucidn especializada en comercio exterior,
siendo ésta su principal fortaleza, por lo que constantemente la consultan o
convocan -para opinar y emitir propuestas sobre diversas problematicas que

afecian al sactor.

En e mismo sentido, con los gobiernos de las entidades federativas del
pais se trabaja estrechamente con base en acciones de fndole regional o estatal,

por lo gue su alcance es nacional

Asi tambien, ANIERM participa con las principales instifuciones de
educacion superior del pais realizando estudios, proyectos e investigaciones cuyo
objetivo es mejurar el comercio sxierior de México. |

Finalmente, la ANIERM informa de manera cotidiana a la sociedad sobre su
gushacer instifucional a ftravés de los medios de comunicacidon que
constantemente. la consulian para formar opinidn en los principales temas

econdmicos, que p

{2

r la seriedad v certeza en su informacién, es fuente obligada
de los principales medios informativos.

8.5 Internacionalizacitn do ANIERM

La ANIERM trasciende las fronteras va que representanies de gobiernos
extranjeros, misiones empresariales de hombres y mujeres de negocios,
académicos y agrupaciones empresariaies de ofros paises, mantienen
comunicacién y contacto frecuente con la ANIERM para coadyuvar en tareas

comunes que redundan en ia firma de convenios o acuerdos internacionales.

-
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8.6Delegaciones

La ANIERM cuenta con trece delegaciones en igual nimero de entidades
federativas de la Rep&blica Mexicana (Colima, México, Jalisco, Hidalgo, Morelos
Michoacan, Puebla, Quarétare, San Luis Potosi, Tabasco, Veracruz y Yucatén), y
tres delegaciones en el exiranjero, dos en Estados Unidos {Dallas y Houston) v
una en Canada.

§.7 Servicio Integral de Comercio Exierior

La ANIERM se caracteriza nor huindar diversos seivicios 8 las emoresas

importadoras y exportadoras, entre los servicios que se ¢frecen destacan:

s {estoria: Tramites de Comercio Exterior ante Dependencias e instituciones
gubernamantales.

= Promocién Comercial: Informacién oportuna, en particular sobre ofertas,

demandas, ferias y exposiciones.

s Asesoria: Ayuda para determinar los requisitos necesarios para exportar ©

importal y como satisfacerios.

L

Comunicacién Electrénica: A ftravés del porial y el boletin Express
ANIERM que s2 envia por e-mail, hacen llegar a sus Ascciados la dltima
informacién del comercio exterior asi como propuestas y proyecios en ia
materia que esian a discusion, informacién econdmica selecta, y diversos

datos y reportes gue coadyuven en su toma de decisiones.

= Informacion especializada de Comercio Exterior.



8.8

o

Eventos y cursos:. Cada afio se realizan diversos eventos asi como un
programa de cursos de capacitacion orientados a . satisfacer Ias
necesidades que en ia materia reporian sus Socios, al amparo de su
calidad como Institucion Capacitadora reconocida por la Secretaria del
Trabajo Y , revision Sccial.

Representacion: Lo que incluye la posibilidad de representar indivigual ©
colectivamente a sus empresas socias ante diversos niveles e instancias de

los Gobiernos Federal y Locales.

Publicaciones: Cuentan con el Directorio ANIERM que se distribuye en
- mas de 150 paises asf como con la prestigiada revista Carta ANIERM, su
nrincipal 6rgano de difusion.

£l Papel de ANIERM

£.8.1 Tramites que ANIERM realiza ante organismos piiblices.

A. Secretaria gde Economia;

Permiso de importacién y/o exportacion
Man

Modificacion al permiiso de impertacidn y exportacion.

Tramite para solicitar fa inscripcitn en el registro Gnicc de personas

acreditadas para realizar tramites ante la S.E
Certificado de origen eur-1 MEX-EU.
Certificado de origen México-Chile.

C

ertificadoe de origen TLC-G3.

Certificado de origen de articulos mexicanos.
Certificado de origen para ALAD
Cuestionario ALADIf UE,

Draw back.

[
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Registro Altex / Pitex f Ecex.
Ampliacién al Pitex. -
Reporte anug! Pitex/Altex/Ecex/Maquiladara.

R} Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (1M

1

Registro de aviso comercial.
Renovacién de marca.
Titulo de patents.

Registre de marca.

Norma Oficial Mexicana.

C} Secretaria de salud {(8.8.)

Autorizacidn sanitaria previa de importacion para alimentos, bebidas no
alcohdiicas, bebidas alcohdlicas, tabaco, aseo, limpieza, perfumeria.

Aviso de nueva linea de productos.
Rasponsable sanitario.

Aviso de apertura de establecimisnto.
Registro sanitario.

Autorizacion sanitaria previa de importacién de productos terminados y
< materias primas para medicamentos, agentes de diagnésticos, material de
curacidén, material quirdrgico, material odontologico, fuentes de radiacion,
equipos médicos, prétesis, sfc.

Ayudas funcionales y productos higiénicos para el diagnostico, tratamiento,
prevencién ¢ rehabilitacion de enfermedades en humancs.

Avisa de funcionamiento.

Aulorizacion de licencia sanitaria para laboratorios de medicamentos,
fabricantes de plaguicidas, fabricantes de fertilizantes, fuentes de radiacién,

establecimientos gue manejan sustancias toxicas.



DY Instituto Macional de Ecologia (INE)

- Guia ecoldgica pare la importacidn o exportacion de materiales o residuos .

peligrosos.
E} Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico (8.H.C.P.)

- Registro en e! padron de importadores general.
- Registro en el padrén de importadores sectorial.
- Reincorporacion al padron de imporiadores.

- Registro en-el padron de transito interno.

F) Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Administracién de Recursos y
Pesca. (SAGARPA)

- Autorizacion  previa para la importacién y/o exporfacién de productos
gropecuarios forestales y agroquu..ms

- Hoja de requisitos zoosanitarios.

- Autorizacion fitosanitaria para la importacidn de animales, sus productos,
subproductos, asi como productos alimenticios para uso en animales ‘o

consumo por estos,

- Aieerizacion fitosanitaria previa de importacion para productos forastales.

- - Autorizacidn fitoganitaria previa de importacién para producios forestalss

- Autorizacion fitosanitaria previa de importacion para productos vegetales.

cn
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- Autorizacion  zoosanitaria previa de importacidn vfo  exportacion

e
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subproductos de crigen animal.
- Aulorizacion zocosanitaria para la impoertacién o exporiacion de animales vivos.

- Autorizacin zoosanitaria para [a importacion o exportacion de animales vivos.



G} Secretaria del Medio Ambiente y Recursos Naturales (SEMARNAT):
- Permisc de importacidén ylo exportacidn de productos pesqueros sujetos a

autorizacion previa.

 H) Secretaria de Relaciones Exteriores (8.R.E.):

. - - Autorizacion para obiener la denominacién social para empresas de nueva

creacion.
i} OTROS SERVICIOS (ANIERM)

- Expedicién de certificados de exportacién para bebidas alcohdlicas.

- Estadisticas de importacion o expertacién por fraccion arancelari
6.9 DOMICILIO DE ANIERM EN LA CIUDAD DE MEXICT:

Monterrey #130 Col. Roma ¢ Delegacion Cuauhtémoc CP 08700 « México DF. »
Tel: 5584-9522 / 5564-8618 « Fax; 5584-5317 - gpierm@anierm.org,mx
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