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INTRODUCCION 

La economia mexicana que hasta los anos 7o·s se mantuvo bajo un pesado 

régimen proteccionista. cerrado, impositivo y decadente. que sostenla complejos 

sistemas de control de precios oficiales. permisos de importación sólo con muy 

estrictas medidas de control, fronteras cerradas a muchos productos extranjeros 

justificándose en legislaciones adaptadas sólo a los intereses de los industriales 

nacionales afiliados a Cámaras de Comercio corruptas, a partir de la década de 

los 80's sufre una severa crisis siendo la significativa baja de la demanda de 

petróleo a nivel internacional lo que generó la devaluación de 1982, ya que el 

Gobierno Federal había basado prácticamente el crecimiento del pals en los 

extraordinarios niveles de exportaciones de petróleo que habia tenido en los 

últimos ar"los. 

Aunado a la calda de las ventas de petróleo en esa época el ámbito internacional 

era poco favorable debido a la reestructuración de las estrategias comerciales de 

las naciones desarrolladas lo cual orilló a los paises subdesarrollados a buscar la 

aplicación de nuevas estrategias de crecimiento ya que las polfticas aplicadas 

hasta ese momento si bien les hablan funcionado logrando cierto grado de 

desarrollo, dentro del nuevo entorno internacional éstas eran completamente 

inoperantes y obsoletas. 

Una vez estabilizada en cierto grado la economía interna, el Gobierno de la 

Republica inició la reforma estructural del Comurcio Exterior de México iniciando el 

proceso de apertura comercial oficialmente en 1986 a partir de su ingreso al 

Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio ( GATT por sus siglas en 

inglés ), hoy la Organización Mundial de Comercio ( OMC ), de esta forma se da el 

primer paso para la integración de México en la economia mundial de apertura de 

mercados buscando diversificar sus relaciones comerciales a través de la firma de 

Acuerdos Comerciales de carácter bilateral, trilateral o multilateral. siendo el 

primer Acuerdo el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) 

Tii:ST~ íYYf\T 
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suscrito en 1992 por México - Estados Unidos - Canadá y desde entonces a la 

fecha habiendo concretado la negociación de diez acuerdos más, siendo el más 

reciente el Tratado de Libre Comercio del Triángulo del Norte. integrado por : 

México, El Salvador, Honduran y Guatemala, mismo que entró en vigor en el Afto 

2001. 

Dentro del marco de esta ap~rtura comercial el sector empresarial mexicano sufrió 

un drástico impacto debido a que estando acostumbrado a la sobrepmtección 

gubernamental el tener que enfrentar repentinamente la competencia 

intemac1ona1, la cual llevaba anos de ventaja en cuanto a la práctica del Comercio 

Internacional se refiere, asi como, la abismal desigualdad dt · las modprnas plantas 

productivas de los fabricantes extranjeros contra las decadentes plantas de tos 

productores nacionales. no ha sido nada fácil y muchas Empresas han quedado 

en el camino ya sea porque se declararon en quiebra o porque siendo pequenas 

Empresas se fusionaron con otras más grandes con el fin dt. t acer1e trente a los 

embates del mercado mundial. 

La tendencia mundial de glC\baliuición y apertura de fronteras ha ido envotviendo a 

todos los países del planeta contribuyendo a ello los avances tecnológicos a pasos 

agigantados, &o cuál ha inftuido en una nueva percepción de distancias y 

limitaciones de idiomas debido a que hoy en día las fronteras comerciales 

prcicticamente han desaparecido ya que lo mismo pueden comprarse productos 

asiáticos en paises del continente Americano que productos americanos en paises 

del continente Europeo, etc., esta tendencia internacional ha obligado a las 

naciones y a las Empresas a redefinir sus estrategias comerciales y México no 

podla ser la excepción. Bien 6 mal, los Cambios han sido necesarios, la dinámica 

mundial no permite letargos y la competencia comercial es cada dla más voraz 

obligando a los paises a ntJccionar constantemente para man- a la 

vanguardia. 
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Dentro de esta tendencia de apertura mundial el rol de las Empresas Privadas es 

fundamental ya que la competencia internacional no solamente esta fuera del país 

sino que también ha llegado a situarse en el mercado interno haciendo la 

competencia por calidad. precio y servicio cada vez más refuda, por lo tanto, las 

Empresas Mexicanas en general se han visto en la necesidad de adaptarse al 

entorno internacional y las Empresas con operaciones de Comercio Internacional 

han enfrentado una necesidad de adaptación más imperante ya que a través de 

ellas se desarrolla la mayor parte del intercambio comercial entre México y las 

demás naciones, siendo necesario un análisis de su estructura organizacionar 

para realizar los a1ustes correspondientes con el fn de adaptarse a las demandas 

de calidad y servicio del ámbi•:> 1ntemacional en fonna competitiva. 

Como parte del entorno de la dinámica mundial de apertura de mercados. 

surgieron distintas teorías dentro de las cuáles está la de la • Ventaja Competitiva" 

misma que se fundamenta en el concepto de Comp ~titividad. esta teoria surge en 

la segunda mitad de la década de los eo·s siendo Michael Porte• uno de los 

primeros autores que definen este concepto. Porter define la Competitividad como 

la 'roducción de bienes y servicios da mayor calidad y de menor precio que los 

competidores domésticos e internacionales. que se traduce en crecientes 

beneficios para los habitantes de una nación al mantener y aumentar los ingresos 

reales. 

A través de esta definición. Porter integra los conceptos de intemacionalizaei6n y 

de desarrollo manifestado a travéS de un incremento de los ingresos reales de los 

habitantes de un país. Identificando a la calidad y al precio de los productos como 

factores fundamentales para lograr ser competiti-. 

Asimismo. Porter menciona que hoy en dfa en todas las naciones la 

Competitividad se ha convertido en una de las preocL•paciones centrales del 

' Port•. M~. La Ventai@ Comgmt!l!y• drl !al N@ciO!WW, Ed. V.-gera. Buenoa Aintl, Arventina, 
1993, P.53 
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Gobierno y la industria. este autor plantea que el papel real del gobiemo debe ser 

el de servir como catalizador de la innovación y el cambio, debe cuestiOnar 

posiciones estáticas dentro de la industria nacional. forzar al sistema a mejorar 

constantemente e impulsar a las Empresas a competir para acelerar el proceso de 

innovación del país en su conjunto. 

Por su pane. las Empresas no deben ser espectadoras pasivas en el proceso de 

innovación y productividad, más bien. deben estar inmersas dentro de un proceso 

interminable de búsqueda de nuevds ventajas, nuevos mercados y nuevos 

métodos para competir. Esta innovación se manifiesta a través del diseno de 

productos nuevos. de la manera de enfocar los mercados tanto nacional como 

internacional o Pn un modo nuevo de capacitar al recurso humano y organizar la 

estructura de la Empresa. todo esto enfocado a mantener la competitividad de la 

Empresa dentro de un entorno internacional cada vez más agresivo en el ámbito 

comercial. 2 

Con base en la teoría de Porter. se puede establecer que en el momento en que 

se llegue a un punto de encueiitro en el que el Gobierno funja como moderador 

entre el entamo internacional y ek sector industrial de la nación creando 

condiciones favorables a nivel País para el crecimiento y fortalecimiento de los 

productores nacionates y las Empresas enfoquen sus objetivos a mantener 

tecnologfa de punta y personal calificado estratégicamente ubicado dentro de la 

estructura empresarial, implementando programas de capacitación constante de 

su personal, estableciendo la importancia de unificación de objetivos que deberán 

ser compartidos tanto por la dirección de la Empresa como por su personal 

estando plenamente convencidos de que mientras mayor competitividad se logre, 

serán mejores los niveles de vida a nivel personal. - a~urará la solidez de la 

Empresa y el desarrollo de las Empresas en canjunllD se verá reflejado en el n-1 

competitivo de México como país. 

2 1dem Pp.7~ 
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Tomando de apoyo la teoría de Michael Porter, para efectos de esta investigación 

se parte del planteamiento de la hipótesis de que el establecimiento y la adecuada 

implementación de un programa integral de fomento a las Exportaciones 

Mexicanas integrado por el Sector Empresanal y el Gobierno Federal. que inctuya 

financiamientos, créditos. capacitación, modernización de la planta productiva. 

simplificación administrativa y un mejor conocimiento del Marco Jurfdico. generará 

el fortalec1miento de la cultura empresanal en Comercio Internacional y reforzará 

la competitividad de las Empresas y sus productos nacionales en los mercados 

internacionales. 

A través de mi trayectoria profesional dentro del mundo del Comercio Internacional 

y con base en los conocimientos y la especialización adquiridos. me he percatado 

del desconocimiento que en materia de Apoyo a las Exportaciones existe en el 

sector ~mpresarial y más profundamente en la micro. pequena y mediana 

Empresa. lo cual, nn la mayoría de los casos genera el no aprovechamiento de los 

apoyos gubernamentales para el sector exportador y la errónea aplicación e 

incorrecto control de los i>rogramas de Fomento creados por el Gobierno Federal 

con el fin de acrecentar la capacidad exportadora del sector empresarial. 

Por todo lo anteriormente mencionado, mi objetivo a través del desarrollo de esta 

tesis, es analizar el desempeno del Sector Exportador en los úttimos dos anos y la 

fonna en que han sido aprovechados los programas gubernamentales de fomento 

a las exportaciones, con el fin de identificar las áreas de oportunidad que no estan 

siendo aprovechadas por las Empresas Privadas para ampliar sus mercados de 

Exportación, asi como. conOCE"r la viabilidad real del acceso de la Micro, Pequena 

y Mediana Empresa a los programas de apoyo con que cuenta la Banca de 

Desarrollo en México. 

En el Capitulo 1 se plantea la trayectoria de las Empresas Expo'1adoras 

Mexicanas a partir de la apertura comercial de México, abarcando la aplicación de 

las estrategias de comercialización aplicadas por las empresas que han lenido 
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éxito en el ámbito internacional, parte de estas estrategias de comercialización 

está basada en una serie de prácticas administrativa, tales conlO: el Programa de 

Justo a Tiempo (Jusi In Time), el Programa de Calidad Total (Total Quality 

Managernent). el Programa de Planeación de Recursos de Manufactura 

(Manufacturing Resources Planning - MRP) y el Programa de Cadena de 

Suministros (Supply Chain Management) y todas ellas están enfocadas a 

incrementar la competitividad de las Empresas partiendo de la estructura 

organizacional de las mismas. Asimismo se plantea una serie de oportunidades y 

amenazas externas que influyen en el desempeño del sector empresarial 

mexicano. también se analiza la influencia de la Aduana de México en la dinámica 

del Comercio Exterior de nuestro país. 

Dentro del Capitulo 2 del presente trabajo, se estudia el aprovechamiento de las 

ventajas ofrecidas a través de los Tratados de Libre Comercio que tiene México 

con otros paises y su utilización como ventaja competitiva en las negociaciones 

con clientes en el extranjero, ac;i como. los Programas de Fomento existentes 

destinados a apoyar las Exportaciones del pais y su grado de aplicación por parte 

del sector industrial, y en la parte final de este Capitulo podemos observar la 

función de las Instituciones Gubernamentales que cuentan con programas de 

apoyo a las exportaciones y las características principales de dichos programas. 

Fina:niente en el Capitulo 3 se expone la necesidad de darte su real importancia a 

la Micro, Pequer"'la y Mediana Empresa (MIPYME) mexicana, teniendo en cuenta 

que representa el 98°/o de Ja industria en Méxi:::o y hoy en día su participación en 

las exportaciones es casi nula, se analizan los casos de éxito de las PYMES en 

Japón, Italia y Estados Unidos, además se destaca lo relevante que resulta el 

lograr la Competitividad y la Productividad tanto a nivel personal, empresarial y 

nacional ya que si bien es cierto que las Empresas Mexicanas que actualmente 

exportan han ido aprendiendo dla a dia la complejidad del mundo del Comercio 

Exterior también es cierto que es tiempo de que tanto estas Empresas corno las 

MIPYMES enfoquen más sus esfuerzos a apoyarse en la innovación y el 

6 



desarrollo tecnológico con visión a largo plazo. adaptando sus esquemas de 

planeación estratégica al ámbito lntemacK>nal con el fin de posicionarse como 

Empresas Competitivas tanto a mvel nacional como en el mundo. logrando de este 

modo la consolidación de Enpresas con una cuttura en Comercio Exterior que 

contribuyan al crecimiento del sector productivo y al desarrolto de México como 

Nación, por último se plantea una serie de acciones ·~On las que deberán contribuir 

tanto el Sector Públtco comu el Sector Privado con el fin de lograr establecer una 

estrategia integral de fomento a las exportaciones dando con elln cabal 

cumplimiento al Tema prrncipal de esta investigación. 

TESIS cnw 
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1. LA TRAYECTORIA DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS 

MEXICANAS 

Aunque aún existen restricciones no arancelarias al intercambio comercial de 

algunos productos, hoy en dia el mercado mexicano está casi totalmente abierto a 

la entrada de productos de otros paises habiendo sido prácticamente eliminados 

los demás impedimentos al comercio con el exterior. los cuales fueron prácticas 

comunes hasta que se dio origen a la etapa de apertura y simplificación del 

mercado mexicano. 

Implícito en el cambio macroeconómico de apertura comercial de la economía 

mexicana se ha expenmentado el cambio microecon6m1co dentro del sector 

industrial mismo que ademas de ser evidente a través de tos indicadores de la 

balanza comercial, es principalmente el resultado de acciones específicas que la 

mayoría de las Empresas y básicamente de aquellas que han estadc interesadas 

en el mercado externo, han puesto en práctica para adaptarse al entorno mundial, 

crecer e incorporarse a los mercados intemactonaSes. 

La apertura comercial ha orillado a las empresas a buscar clientes en el extrar.jero 

con et "in de colocar sus productos en otros paises ampliando de este modo sus 

oponunidades de crecimiento y a su vez les ha proporcionado la oponunidad de 

desarrollar proveedores de insumos que estén en cualquier parte del mundo 

siempre y cuando sean confiables tanto en calidad del producto. el precio sea 

conveniente y los tiempos y condiciones de entrega sean los adecuados. 

Con el fin de consolidar su participación dentlo de los mercados intemaciOnaler, 

las empresas mexicanas han aplicado una - de prácticas administrativas tales 

como: J JSto a Tiempo (JIT), Programas de Calidad Total. Planeación de Recursos 

de Manufactura (MRP-11). Integración de la cadena de suministros, etc .• las cuales 

estan enrocadas a transformar inllemamente la estructura organiZaeional de las 

empresas con et ftn de lograr un ópt:mo nivel de competitividad. Cabe mencionar 
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que todas estas prácticas administrativas son compatibles entre si y pueden llegar 

a ser complementarias y aplicadas simultáneamente por las Empresas de acuerdo 

a sus requerimientos en particular. 

Para poder aplicar correctamente este tipo de prácticas administrativas es 

necesario que las empresas partan de la base de evaluar su s1tuac16n actual para 

poder determinar sus fortalezas y debilidades dentro de su organización en todas 

las áreas que la conforman. esto es: desde el manejo gerencial. sus ostrategias 

cor,1erciales. sus prácticas laborales, sus procesos de reingenieria y hasta sus 

finanzas y sus tendencias económic"J.s, con el fin de identificar las áreas criticas 

que estan siendo ineficientes dentro de la dinámica interna y por lo tanto requieren 

de una atención inmediata para la elaboración de un plan de acción encaminado a 

identificar los motivos que están influyendo en dicha ineficiencia y plantear 

soluciones prácticas y efectivas. tales motivos pueden ser de diversa indole corno: 

asignación de recursos insuficientes. escasa capacitación. apatla o desmotivación 

de los empleadc.s, ausencia de una definición clara de los objetivos de la 

Empresa. etc., y cada uno de estos motivos deben ser tratados de acuerdo a sus 

caracteristicas implementando la aplicación de evaluaciones programadas para 

poder mantener un seguimiento a la aplicación de los planes de mejora que se 

estén aplicando y asl poder tene~ una estructura eficiente que sea la base 

fundamental de apoyo al crecimiento de las Empresas. 

A su vez. es necesario conocer los factores externos tanto los positivos como los 

negativos que influyen en el desarrollo de la participación de las Empresas en la 

economia nacional. los cuáles son objeto de estudio en el inciso 1.3 del presente 

capitulo ya que los que son actualmente positivos representan las ventajas 

con1petitivas que deben ser aprovechadas por las Empresas establecidas en 

México y aquellos que están siendo negativos o daninos di sector productivo y por 

ende al crecimiento de la economia nacional deberán ser eliminados o al menos 

minimizados convirtiéndolos en oportunidades que apoyen a la solidificación de las 
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Empresas dentro del entorno actual reestructurando la política comercial de 

México con el fin de establecer proyectos a corto, mediano y largo plazo. 

Por su parte, la aduana mexicana ha jugado un papel fundamental dentro de este 

proceso de cambio ya que toda persona física o moral que practique el comercio 

internacional a través de negociaciones comerciales con proveedores o clientes en 

el extranjero utilizará la aduana para ingresar o sacar del país los productos de 

compra-venta. 

Las oficinas de la aduana de México están establecidas en las fronteras, litorales y 

ciudades más importantes del pais y fueron creadas esencialmente para vigilar y 

controlar la entrada y salida de mercancías a territorio nacional ya sea que vayan 

a permanecer en México o que vaya'1 en tránsito internacional a otros paises. 

Cabe mencionar que la Administración General de Aduanas es la autoridad 

responsable de aplicar la legislación aduanera y supervisar que los contri'Juyentes 

cumplan con todos los crdenamientos aplicables al comercio exterior de PAéxico, 

todo ello sin perder de vista que el entorno de apertura comercial demanda cada 

vez mas la facilitación de las operaciones comerciales incluyendo la simplificación 

de los procesos de despacho de las mercancias. 

Como parte de este proceso de simplificación. a principios de los noventas fue 

creado el mecanismo de selecci6n automatizada ( mejor conocido como semáforo 

fiscal ) el cuál permite que la mayor parte de las mercancías que enlran al pais no 

sean sujetos de revisión adua'lal en el momento de su despacho, agilizando asi la 

circulación de las mercancias, sin embargo, - importante - siempre en 
cuenta que la aduana mexicana opera bajo el principio de tlscalización y por lo 

tanto, aunque un embarque haya sido liberado legalmente a traris del 

desaduanamiento libre, la autoridad tiene la facultad de compromr en un plaZo de 

cinco anos a través de auditorias de comercio internacional en las instalac:ioneS de 

los contribuyentes que las operaciones hayan sido realizadas conectllmente . 

. TF.S~~, rn11.J ~ 1 
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En el proceso de dt:spacho de las mercancias participan principalmente tres 

figuras importantes: La Autoridad Aduanera, el Agente Aduanal y La Empresa 

(lmportador~Exportador), si alguno de estos actores incurre en el incumplimiento 

de sus responsabilidades. el despacho de las mercancías se verá afectado. esto 

puede ser detectado en el momento del despacho fisico de las mercancías en la 

aduana o en el momento de alguna comprobación documental por parte de la 

autoridad ya sea a las operaciones realizadas por el Agente Aduanal o a las 

realizadas por el contribuyente. 

Por lo tanto, ras Empresas con operaciones de Comercio Exterior deben tener el 

suficiente cuidado en los siguientes puntos : 

a) Revisar a detalle el pedimento elaborado por el Agente Aduanal con el fin 

de verificar que la información ahi registrada sea la correcta. 

b) Conservar una adecuada y completa integración de los expedientes de sus 

Operaciones de Comerc~o Exterior de los últimos cinco anos. para que en el 

caso de una auditoria por parte de la autoridad. se tenga todo en orden. 

e) Mant:!ner una actualizPción constante del personal responsab~ de estas 

operaciones, para poder aplicar los cambios de Ley a partir del momento de 

su entrada en vigor. 

d) Realizar una selección de los Agentes Aduanales con los ~ue se trabaja 

tomando en cuenta aderMs de las tarifas ofrecidas. la infraestructura con Ja 

que cuentan para prestar sus servicios. así como, el nivel de preparación 

profesional de la gente que colabora con él, ya que todos estos factores 

innuirán en la operación diaria de los despacilos en aduana y el Agente 

Aduanal como Representante Legal de la Empresa ante la Aduana, deberá 

contar tanto con personal capacitado como con infraestructura tecnológica 

suficiente para brindar a sus clientes la confianza necesaria y les -

atractivo el trabajar con él a sabiendas de que representará un apoyo p11ra 

ellos y no un problema más dentro de la logistica de sus embarques. 

lj'lr,ll"II(' nn~·1· T 
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Al igual que el sector industrial de nues\ro país. a partir de la Apertura Comercial 

de México. la Aduana Mexicana ha ido evolucionando favorablemente y ha 

buscado adaptarse a los requerimientos de los contribuyentes y del entorno 

internacional enfocándose a la simptificac16n del despacho aduanal y a la 

optimización del tiempo que se utiliza en cada despacho, afortunadamente cada 

día son más los contnbuyentes que conscientes de su responsabilidad cumplen 

cabalmente con Jos requ1s1to! del despacho en aduanas lo cual contribuye a que la 

autoridad tenga mayor confianza en ellos y proceda a reducir al máximo la 

burocratización aún existente en algunos sectores de las aduanas. con el fin de 

estableo:!r un servicio ágil, f11tegro y transparente que sea competitivo 

internacionalmente. 

Está claro que el sector industrial de P.téxico ha avanzado considerablemente a 

raíz de la apertura comercial iniciada en la segunda mitad de la década de los 

ochentas. sus reformas han sido tanto estructurales como =i. 'turates, podemos 

percibir que la etapa de experimentación está por terminar y las bases están 

dadas. ahora es tiempo de trabajar en la consolidacK>n del sector industrial de 

México con el fin de lograr mantener los niveles de internacionalización 

alcanzados asi como ir avanzando paulatinamente hacia un crecimiento basado 

en fa productividad de las Empresas y que se vea reftejado en un incremento en el 

ingreso per-capita y contribuya a la generación de empleos. 

TESIS <;(IN 
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1.1 La Influencia de la apertura de fronteras comercial-en el 

Sector Productivo 

Después de la Segunda Guerra Mundial mientras que los países industrialiZ.ados 

basaron el crecimiento de sus economías en una apertura comercial que les 

permitiera mantener el desarrollo de tecnología de punta en sus procesos 

productivos y la regulación del intercambio comercial con otros países. las 

naciones latinoamencanas entre ellas "'4éxico aplicaron políticas proteccionistas 

enfocadas a la sustitución de importaQones. la limitación del sector productivo 

dedicado únicamente al mercado nacional y Ja intervención del Estado en la vida 

económica y social, lo cual implicó un rezago tecnológico y comercial de los 

paises en desarrollo. 

Fue hasta principios de los ao·s a raíz de la crisis íntemacional del petróleo cuando 

México se da cuenta de que las políticas guber.1amentales aplic;ldas en las 

últimas tres décadas habian llegado a su límite de aplicación y estaban totalmente 

agotadas y se ve obligado a reorientar el sentido ele su política económica siendo 

infl .Jenciado principalmente por las condiciones impuestas por el Fondo Monetario 

Internacional al renegociar la deuda externa, teniendo por lo tanto la necestda:I de 

un carT'bio estructural ya no como uno opción sino como un imperativo inevitable. 

De este modo, en la Administración de Miguel de la Madrid se sientan las bases 

para el ingreso de México al proceso de modernización industrial y apertu.a 

comercial asignándole al sector industrial dos propósitos generales : 

~) ConstitUirse en el motor de un crecimiento autosostenido capaz de genel'é'r 

empleos. divisas y recursos internos su-ntes y 

TESIS r,nH --1 
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2} Propiciar la consolidación de un empresariado nacional sólido. capaz de 

ejercer con eficiencia el papel innovador y creativo que requiere el proceso 

de modemiZación del pals. 3 

Como podemos ver. el Gobierno Federal se basó en primera instancia en que las 

Empresas serian los principales medios a través de los cuáles se logruia una 

trarsformación inmediata de la economía nacional y no dándole la importancia que 

se debe al notable rezago industrial existente en comparación con las naciones de 

América del Norte, la mayoría de las naciones Europeas y los paises asiáticos 

industrializados que nos llevan una ventaja tecnológica de más de b'einta anos. a 

pesar de que es con ellos con quien se enfrenté.ria la competencia comercial al 

darse la aperturi" de fronteras. 

Tomando como base los dos propósitos antes mencionados, es a través del 

Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio Exterior 1984-1988 donde el 

Gobierno intenta definir con mayor clandad el nuevo perfil de la industria mexicana 

al establecer como objetivo fundamental •e1 lograr que '-'éxico se constituya en 

una potencia industrial intermedia en los inicios del sigk> XXI caracterizada por : 

a) Una industrialización eficiente y competitiva. menos vulnerable hacia 

el exterior en tanto se conforme un sector industrial articulado con la 

economfa nacional y competitivo en los mercados intemacionales. 

b) Un crecimiento nuts autOnomo de la produ=ión a paTfir de un 

impulso del desarrollo 18Cno16gico nacional vinculado a la planta 

productiva, la capacltacidn y el apmvechamiento de la capacidad de 

/as empresas mediante una mejor CNJJaniz;,ción de la estructura 

industrtal. 

, De la M.n:t H., Miguaf. flan NgioMI de O.yrmlk> 1983 - 1988, Poder EjecutlvO Fed9flll. 
M6xic0 1983, P. 318. 
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e) Un desarrollo industrial bajo el liderazgo del empresariado nacional, 

aprovechando plenamente las potencialidades y creatividad de los 

sectores público. pnvado y social.• 

Este programa tal vez es muy claro en senatar concretamente las acciones a 

seguir con el fin de lograr encauzar a México en el contexto de una economía 

cada vez más abierta al exterior pero en ningún momento menciona de qué modo 

se podrá llegar a estos niveles de industrialización en el cono plazo y sobre todo a 

qué costo, es decir, menciona el qué pe:o no el cómo, orillando al sector 

productivo a enfrentar una apertura comercial intempestiva e indiscriminada sin 

tomar en cuenta la baja capacidad de reacción de las empresas mexicanas la 

cuáles no tenían dimensionado cuál era su situación competitivamente hablando. 

Por lo tanto, el costo de este proceso de cambio ha sido demasiado alto y muchas 

Empresas se han lUedado en el camino ya sea porque se declararon en quiebra o 

porque siendo peque,,as Empresas se fUsionaron con otras más grandes 1 :on el fin 

de hacerte trente a los err.bates del mercado mundial. 

Bajo este esquema, el proceso de modernización industrial y apertura comercial 

cobra mayor importancia a partir de 1986 con el ingreso de Mexico al Acuerdo 

General de Aranceles Aduaneros y Comercio ( GATT por sus siglas en inglés ) 

hoy Organización Mundial de Comercio (OMC), teniendo como propósito principal 

el de consolidar sus relaciones multilaterates de comercio. 

En el siguiente cuadro se puede apreciar el cambio tan radical que experimentó el 

Comercio Internacional de México así como lo intempestivo de ta apertura de 

fronteras comerciales ya que antes prácticamente se forZaba al consumidOr a 

buscar alternativas de proveedores nacionales a pesar de que su producto tuviera 

mala calidad, de que los precios eran establecidos con una utilidad hasta del 

.. Pmgram.e N199!"!•I de For!!9nt9 lf!dultl'ill y Comercio E!!l!!O! 1QIW- 1988, SECOFI, M*xiCo 
1984, Pp. 81..e.2. 
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200º1& o 300% y lo entregaban cuando ellos querían ya que el intentar comprar productos 

extranjeros era pr ácticamente imposible debido a lo conflictivo y burocrático del proceso de 

importación. 

Con el ingreso de México al GATT se realiza una reestructuración radical de la poi ltica comercial 

pasando de un proteccionismo prácticamente absoluto el cual había traído consigo más perjuicios 

que beneficios, a la apertura comercial de la economla mexicana a través de la eliminación de 

permisos previos de importación para más del 80% de las fracciones arancelarias y aplicando una 

reducción del impuesto al comercio exterior con el fin lograr ser un mercado atractivo para los 

empresarios extranjeros. 

CUADRO No.1 

COM-RATIVO DE RESTRICCIONES A LA IMPORTACION 

Al'lo T•- mll•im• de T•- promedio C%> Fr•cclones 

Impuesto de del Impuesto de Ar•nce,.ri.s 

lmpon.cl6n lmport.mcl6n ; sujems • permiso 

de lmport.mci6n 
---------- -------------------- ----- ----------- ----------------- :,_ __________________________ 1 

Antes de la 

apertura comercial 

de 1985 

Después de la 

apertura comercial 

México corno pals 

miembro del GATT 

1990 

México corno pals 

miembro del 

.TLCAN 

100% 75% 100% 

.¡ 

i 
50% 42% 7% 1 

·-·· - - ··--· ... --·---- ·-····--·--·· ·1 

35% 31% ! 
4% ' 

1 
1 

·~~~~~~r-~~~~~~~~~~r~~~~~~~~~~·¡ 

:l 
1 20% 9.7% 2% 

i 
_.;..:_:.J 

FUENTE· Reyes- O iaz-Leal, Eduardo. ~~e_m?._foro F1ss;;i_!. Univen.ldad en As.untos. lntemoclon.ale&, M éxlco 1995. 

P.16 
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De este modo, con el ingreso de México al GATT las empresas mexicanas 

recibieron su •primera llamada· a ser parte de la apertura comercial enfrentando la 

necesidad de instrumentar una serie de cambios técnicos, financieros. laborales, 

organizacionales y directivos que les permitan fabncar productos de alta calidad a 

precios competitivos tanto a nivel naC1onal como internacional e incorporarse con 

rapidez y efectividad a la dinámica del mundo de los negocios internacionales. 

La incorporación de México a los mercados internacionales conlleva al sector 

industrial a enfocar su administración empresarial al logro de Jos siguientes 

puntos: 

a) Aplicación de mejoras en la organiZación de la producción nacional 

b) Mejor calificación de la mano de obra y aplicación intensiva de las 

innovaciones tecnológicas 

e) HaCPr más eficientes los servicios de información que permitan ide.~tificar 

nichns de mercado ~ra los productos mexicanos. asf como. mejorar la 

transportación internacional con el fin de llevar oportunamente estos 

productos a los lugares donde exista la demanda. 

Desde la segunda mitad de los anos eo·s la economia mexk:ana ha estado 

sometida a una serie <!e profundos cam~ios esl-ucturales los cuáles no han sido 

nada fáciles pero si necesarios. la eficiencia es algo favorable tanto para México 

como país como para los Mexicanos como individuos y esta no iba a lograrse 

dentro de un régimen de patemalismo gubernamental ya que no existla 

preocupación alguna de que alguien llegara a quitarles sus dienles cautivos, por lo 

tanto la apertura comercial ha sido un aspecto de la evolución de México 

imponiendo exigencias a favor de la e-..c1a a lado el sistema ec:on6mic0, dentro 

de este entDmo si bien es cierto que las empresas han sido impu- a 

participar dentro de una competeneia comercial inMrnacional y eMO les ha! 

TESIS CON 
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beneficiado dentro de su estructura in1ema, también es cierto que el costo del 

rezago estructural de la industria mexicana ha sido muy grande y muchas 

empresas se han quedado en el camino declarándose incapaces para insertarse 

en el mercado mundial de marera precipitada. 

Pero esto no ha sido por culpa del entamo intem ;mcional, más bien ha sido Ja 

consecuencia del letargo en el que se vivió durante décadas y por supuesto de Ja 

falta de elementos de defensa del sector productivo al salir a entrentars~ a una 

reahdad muy d1stmta de lo que estaban acostumbrados, pero el país no podía "ir 

contra la corriente" y tarde que temprano se verfa en la necesidad de insertarse a 

la dinámica mundial de intercambio comercial entre pa ses y considero que 

mientras más tarde lo hL·biera hecho mayores serian los costos como país ya que 

la brecha tecnológica y comercial sería más amplia y difícil de cerrar. 

En el periodo de Gobierno de Cark>s Salinas de Gortari se lt. c. io continuidad a la 

aplicación de la estrategia de apertura comercial. se alt..ntó la in.1er9ión extranjera 

directa ( IED ) y se consolidó la disminución de la participación del Estado en las 

funciones económicas estimulanCo fuert8fnente la privatiZación de las instituciones 

bancanas y de importantes Empresas paraestatak!s de diversos ramos. tales 

como: Mexicana de Aviación. Teléfonos de México. Altos Hornos de México 

(AHMSA). Ingenios Azucareros y algunas zon¡¡s mineras entre otras. 

Como soporte de este proyecto. el Plan Nacional de Desarrollo 1989-1994 en su 

capítulo de política de Comercio Exterior. establece los siguientes objetivos : 

a) Fomentar las exportaciones no petroleras. 

b) Alcanzar una mayor uniformidad E'n la pmtecci6n efectiva a /as distintas 

industrias. 
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c) Continuar con la eliminación dP. las distorsiones provenientes de las 

restricciones no arancelarias al comercio. 

d) Garantizar el acceso de nuestras exportaciones a los mercados mundiales 

y, 

e) Buscar que la inversión extranjera. la transferencia de tecnologla y el 

acceso a los recursos externos contribuyan a los propósitos de la polftica 

comercial del pals. 5 

La linea de estos propós1tc s encaminados a solidificar la internacionalización 

comercial de México, era congruente con el entamo mundial, lo cuál considero quu 

fue Jo más adecuado para la industrial nacional, sin embargo, las políticas 

aplicadas para el logro de estas metas. es lo que debió haber sido establecido de 

una manera planeada, a modo de que el costo s• >cial y económico del cambio 

repercutiera en menor grado en la pubJación. 

En relación a los objetivos de for,ientar las exportaciones no petroJeras y 

garantizar el acceso de nuestras exportaciones a ros mercados mundiales, pi.,nso 

que el Gobierno Federal buscó ampliar la oferta de productos elCJ)Ortables, 

diversificar los mercados. a través de la firma de Tratados de Libre Comercio con 

CJiversos paises y brindar una serie de servicios financieros a Jos exportadores 

potenciales. todo ello sin tomar en cuenta la realidad existente de una escasa o 

nula producción destinada a la exportación, la poca experiencia institucional con 

respecto al manejo del mercado extranjero y la ausencia de una cuttura 

exportadora en el país tanto en el sector gobierno como en el sector empresarial, 

así como, la falla de modernizaci(m en lo que se refiere a vlas de comunicación y 

transportes a pesar de que son un factor fundamental en el desarrollo de la 

loglstica de embarques internacionales. 

8 S.m&s de G., Carlas. Plan Nagonal dw [)eyrrpllq 1 Q89 - ! 994 Poder a-:utrvo Federal, Mé>Jcico 
1989, Pp.85-. 
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Para que esta estrategia de apertura comercial a través de acuerdos comerciales 

con otros paises tuviera el efecto esperado, se debió implementar paralelamente 

una estrategia interna de fortalecimiento de la capacidad productiva con el fin de 

aumentar la oferta exportable ya que en muchas ocasiones el nicho de mercado 

existe pero los fabricantes nacionales no pueden responder satisfactoriamente a la 

demanda de su producto. Al mismo tiempo se debió aplicar un programa de 

modernización de la flota de transportistas nacionales para que de este modo los 

empresarios contaran con opciones viables de transporte para el r ianejo de 

mercancías tanto de importación como de exportación, proponiendo la integración 

de Asociaciones de Transportistas re'1uciendo de esta manera la existencia de los 

llamados hombre - camión los cuáles no cuentan con los recursos suficientes para 

mantener en buen estado sus unidades y por lo tanto la mayoría de las ocasiones, 

el manejar con este tipo de transportistas las cargas tanto de importación corno de 

exportación rep1esentan un alto riesgo mismo que es muy dificil que las Empresas 

lo acepten. negando de esta manera las oportunidades de trabajo a este tipo de 

transportistas. 

Por otra parte, cabe aclarar que a pesar de que se menciona una protección 

efectiva a las distintas industrias. en realidad la protección se ha dado solamente a 

ciertos sectores como el Agricola, el Automotriz y la industria maquiladora. siendo 

que en tos dos últimos la inversión de capital nacional no existe y ~on ErnpresAs 

trasnacionales que han aprovechado los beneficios de dicha protección y la 

estratégica posición geográfica de México en su favor logrando un crecimiento 

impresionante. 

La industria automotriz y la industria rnaquiladora han sido de los sectores que 

mayor auge han tenido a raiz de la liberalización comercial del mercado nacional, 

no obstante que el 98o/o de la base productiva de México se encuentra en la micro, 

pequena y mediana empresa y ésta emplea a milis del 50% de la mano de obra y 

TE.SIS ~0-r-• 
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genera el 43% del valor de la producción nacional, representando cerca del 11º/o 

del Producto Interno Bruto. 6 

Este tipo de empresas han sido quienes han tenido que enfrentar una 

competencia más severa al ver repentinamente invadido el mercado interno con 

productos provenientes de todas partes del mundo, mismos que cumplían con los 

estándares internacionales de calidad y eran Vendidos a precios más bajos de los 

que tenían sus productos, la variedad de opciones presentadas al consumidor 

intermedio o al consumidor final directamente generó necesidades más exigentes 

acerca dP. la mejora del precio de venta y a la calidad de función y presentación de 

los productos nacionales. 

En lo que respecta a la inversión extranjera. si bien es cierto que llegó una 

importante cantidad de capitales. la minima parte de estos estuvieron destinados a 

actividajes productivas y establecimiento de Empresas, más bien, estos capitales 

fueron de~!inados a inversiones en la Bolsa Mexicana de Valores ( BMV ) 

buscando alta rentabilídad a corto plazo, lo cual generó gran esoeculación 

financiera e incertidumb1e económica, así conio. una ilusoria percepción de haber 

logrado la atracción de inversiones extranjeras, ya que al más mínimo aviso de 

riesgo de la economia del pais, estos capitales fueron retirados de la noche a la 

manana por los inversionistas hundiendo en el ano de 1995 a México en una crisis 

más severa que la presentada en la década de los BO's, conocida 

internacionalmente como el "efecto tequila" ya que fue una reacción en cadena 

que afectó también a la economía de algunos paises latinoamericanos. 

En este periodo la industria maquiladora de exportación tuvo un crecimiento sin 

precedente. debido a las ventajas proporcionadas a través de un régimen especial 

que le ha permitido emplear insumos importados libres de impuestos con fines de 

exportación de los productos ensamblados o acabados, éstas empresas al 

principio estuvieron ubicadas exclusivamente en la frontera norte del pafs ya que 

8 Datos &Obre micro, pequenas y medianas empresas obtenidos del INEGI. Noviembre 2002. 

TESIS CilM -1 
FALLA DE G.ú1G.i!:N 1 

:!1 



el capital norteamericano es quien principalmente nge su producción. sin embargo. 

les han autorizado a instalarse en cualquier parte de la Repúbhca Mexicana con la 

única condición de retornar al extranjero el producto fabncado. 

De este modo, estas maquiladoras funC10nan únicamente como centros de trabajo 

de ensamblaje o terminado de todo tipo de componentes o partes de las distintas 

ramas de la industria manufacturera y toda su produeción va al extranjero en 

general a grandes companias trasnaciionales que son duenas de éstas 

maquiladoras y que invirtieron su capital en nuestro país con el fin de aprovechar 

las ventajas de estar pagando salarios bajos y gozar de un régimen fiscal 

excepcional exento de prácticamente tocios los impuestos. 

Como podemos observar en el cuadro siguiente. tas ventas al extenor de este tipo 

de industria actualmente representan cerca de la mitad de las E"":portaciones 

totales de México y las compras ahededor de la mitad de las importaciones, lo cuál 

representa un importante puntC' de análisis ya que no constituye un real desarrollo 

tecnológico debido a que las plantas productivas y su capacidad instalad¡¡ está 

constituida :>ar la maquinaria enviada por las compa~ias trasnacionales cuando 

para ellos ésta ya era obsoleta aunque aquí en AM!xico en comparación con la 

maquinaria con que se contaba, fue recibida como tecnología moderna además de 

que ,... debe buscar el llegar a una fabricación de producto tenn;nado que sea 

vendido tanto en mercado interno como en mercado extemo con la etiqueta de 

fabricantes mexicanos y no conformamos con ser un país maquilador. 

Esto se podría lograr, si se condiciona a este tipo de industria a incorporar al 

mer.os un 30°/a de insumos nacionales o empaques y accesoriOS en su proceso de 

fabricación o ensamble con el fin de generar un consumo interno de productos 

nacionales pudiendo apoyar de este modo a la micro y pequella emp<esa la cual 

lograrla exportar sus productos al menos de fo....,. indirecta. 

TESIS rn1,r 
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Periodo 

2001 P/ 

Enero 

Febrero 

. Marzo 

CUADRO No. 2 

COMPORTAMIENTO INDUSTRIA MAQUILADORA ENE.2001 - JUL.2002 

(Miiiones de dólares) 

Exportación lmp0rtKlón 

~---,..º ... 
158.442.9 

-·- --- - . . -· - ., - ·-· -- .. '. -····--··-·-·-··---··" ·····-·-··-···----------·--¡ 
_MMluUadora• -No MaquUador•• ~ To .. I Mequlladora• .No Mequlladora•; 

12,855.2 

. 12.556.9. 

14,229.1 . 

76.880.8 81.562.0:168.396.5• 57.598.5 110.797.91 
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Es evidente que las . grandes empresas privadas nacionales y extranjeras han 

logrado insertarse a la dinémica de los negocios intemaciona&es de una manera 

más rápida y menos costosa que los sectores de la micro. pequena y mediana 

empresa ya que las condiciones de cambio dependen en gran medida de inversión 

en áreas clave de tas Empresas y en muchos de los casos este tipo de Empresas 

no cuenta con los recursos necesarios para dich;o. inversión. sin embargo, la 

necesidad de competitiv1dac. internacional ha llegado a todos los sectores sin 

distinguir niveles de recursos financieros y por lo tanto es inminente la adaptación 

de toda aquella industria que desee permanecer en el mercado nacional y con 

mayor razón si desea participar en mercados internacionales. 

De acuerdo a todo lo a,teriormente mencionado, podemos determinar que los 

desafios que enfrenta en ta actualidad la nueva administración de negocios 

empresariales en general pero principalmente en la micro, pequena y mediana 

empresa son: elevar la productividad y Ja competitividad e e las Empresas. 

desarrollar una cultura Empresarial y una disciplina industrié..1 con el fin de 

proporcionar una fuerza productiva con visión hacia el futuro tanto a corto como a 

n1ediano y largo plazo. 

Sin duda, la economía de '-'éxico ha sufrido un cambio total en kls últimos 15 

anos, pero para poder alcanzar los niveles dP competitividad con k>s que cuentan 

nuestros principales socios comercia'8s se requiere del desarrollo y aplicación de 

politicas internas que fomenten el crecimiento real de la capacidad exportadora de 

la planta productiva de nuestro pais tomando en cuenta que para salir a competir 

al exterior o atraer la inversión extranjera en actividades productivas se requiere 

establecer incentivos fiscales similares a los que otros países otrecen. 
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1.2 Estrategias de Comercialización de las Empresas 

Exportadoras. 

Para efectos de este apanado se utiliza la definición de Estrategia como un 

modelo coherente. unificador e integrador de decisiones que determina y revela el 

propósito de una organización en términos de objetivos a largo plazo. programas 

de acción y pnondades en ta asignación de recursos. seleccionando los negocios 

actuales o futuros de la Organización. tratando de lograr una venta;a sostenible a 
largo plazo y respondiendo adecuadamente a las oportunidades y amenazas 

surgidas en el medio externo de la Empresa. teniundo en cuenta las fortalezas y 

debilidades de la Organización. 7 comptementtlndola con ta definición de Michael 

Porter quien define a la Ventaja Competitiva como aquella actividad que diferencia 

a una organización de sus competidores y a la Estrategia Competitiva como 

aquello que genera dicha diferencia. 

Con base en esta definición. podemos considerar a las Estrategias de 

Cor ,ercialización como los instrumento.,;. de mercadeo aplicados por las Empresas 

a través de los cuále!: buscan colocar sus productos tanto en el mercado 

doméstico como en el mercado internacional de manera competitiva estando 

conscie11tes de que toc:o aquello que se realice dentro de su proceso de 

p odu=ión y distribución de sus productos se verá reftejado en el precio de venta 

de sus productos y en el valor agregado ofrecido a los clientes. por lo tanto, una 

estrategia comercial debe ser considerada corno el descubrimiento de nuevos 

modelos de negocios. no de productos. 

En respuesta al cambio macroeconómico, et sector industrial ha experimentado un 

profundo cambio microeconómioo como reaun.cto de las accioneS que las 

empresas en lo individual han realizado para adaptarse, crecer e incorporarse a 

los mercados inlemacionales. Practicamente no hay Empresa alguna que no haya 

7 MOl'1"'10, Claudia ... E•trategi• .. , WWW gest!Ooohs coro Oicwnbnt 2002. 
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tenido que adquirir nuevas tecnologías, reponer maquinaria, modificar sus lineas 

de producción y sobre todo. competir por los clientes que en el pasado 

consideraba como clientes cautivos y que mantenían asegurado el mercado para 

sus productos. 

Dentro del contexto de liberalización económica y apertura comercial se ha 

redc::ido la participación del Gobierno en la economía y en el sector industrial y a 

través de la eliminación de barreras comerciales se ha generado un ambiente de 

competencia obligando al sector industrial a elevar sus niveles de eficiencia y 

productividad con el fin de hacer frente a la competencia extranjera ya que aunque 

no esté dentro de los planes de algunas Empresas el iniciar operaciones de 

Exportación, Ja o>mpetencia se encuentra también en el mercado interno debido a 

que gracias a tas Importaciones las empresas han podido diversificar sus fuentes 

de insurrios buscando buena calidad, bajos precios. formalidad y compromiso en 

las entregas. caracteristicas que muchos de los fabricantes mexicanos no estaban 

en condiciones de ofrecer. 

El exponer a los productores nacionalec;. a la competencia de una oferta externa ha 

representado el mejor incentivo ( aunque en un principio haya sido impuesto) para 

que las empresas reduzcan sus costos y aumenten su productividad y eficiencia. 

De este modo, las Empresas PAexicanas se encuentran inmersas en una realidad 

en la que su nivel de competitividad determinará su éxito o fracaso a nivel 

individual. 

Sin embargo, no todas las Empresas han reaccionado con el mismo dinamismo 

ante este reto, mas bien. hasta ahora las Grandes Empre!>lls trasnaciOnales de 

distintos sectores industriales. corno Nestlé. Productos Gert>er. Volkswagen. Ford 

Motors Co .. Nissan. Colgate-Palmolive. Kimberiy Clar1<. Coca Cola Co .• Sony, por 

mencionar algunas y algunas Grandes Empresas Mexicanas como Grupo Modelo. 

Grupo Bimbo. Grupc Vitro. Cementos Mexicanos (CEMEX) entre otras. han sido 
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pioneras en el desarrollo de una cultura exportadora y actualmente cuentan con 

toda una infraestructura logtstica de Canales de Distribución y altos niveles de 

Productividad los cuáles deben ser tomados como ejemplo por la micro. pequel"\a 

y mediana Empresa que son la parte fuerte de la industria nacional y que aún 

cuentan con un rezago importante en lo que se refiere a la incorporación de 

tecnologia de punta en sus procesos productivos, al aprovechamiento óptimo de 

su capacidad instalada y al establecimiento de mejoras estructurales en su 

organigrama con el fin lograr los niveles internacionales de Competitividad y 

Productividad que se requieren para en un principio sobrevivir en el nuevo entorno 

y una vez consolidadas destacar en el extranjero, ya que solamente conociendo, 

entendiendo y aplicando de acuerdo a las características de cada empresa los 

factores que han influido en el éxito de las Grandes Empresas será posible lograr 

la transforrr.ación del sector industrial rezagado. 

Parte del éxito de las Grandes Empresas entes mencionadas ha estado basado en 

la aplicación de una serie de prácticas administrativas. tales como: 

Programa de Juato • Tiempo (Just In Time): Tiene sus orígenes dentro de la 

Industria Automotriz y su filosofia está enfocada a la eliminación de todo lo que 

implique desperdicio en el proceso de producción ( desde las compras hasta la 

distribución ), estableciendo el lema de "Hacer la cosas bien a la primera vez", 

considerando como desperdicio todo aquello que sea distinto a los recursos 

rninimos absolutos de materiales, máquinas, tiempo y mano de obra necesarios 

para agregar valor al producto. 

Los beneficios que se adquieren a través de la aplicación de este programa son : 

• Reducción del tiempo de producción 

• Aumento de la productividad 

• Reducción en costos de calidad 

TESIS CON 
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Reducción en los precios de material comprado 

Reducción de inventarios tanto de materia prima como de producto 

terminado8
• 

El logro de estos beneficios se podrá obtener a través del establecimiento de un 

control de piso dentro de la planta productiva de las Empresas. mismo que 

permita conocer los tiempos del proceso de producción en sus distintas etapas y 

de esta manera poder realizar una programación de las fechas en que se 

requerirán las materias primas en Ja planta. logrando también realizar compras 

programadas las cuáles deberán cumplir con la entrega en et tiempo y la cantidad 

convenidos. llegando de este modo a eliminar los altos niveJes de inventario con 

que contaban las Empresas anteriormente. 

Programa de Calidad Total (Total Ouality Managemenl): Este programa nació en 

la década de los cincuenta en Estados Unidos pero fue Japón quien ar"los más 

tarde lo aphcó plenamente y lo perfeccionó introduc.1endo nuevos e importantes 

c.onceptos, tales como: 

La calidad significa satisfacción de las necesidades y expectativas del 

cliente. 

La concepción de clientes internos y clientes externos 

La responsabilidad de la dirección en la calidad. 

La calidad no sólo debe buscarse en el producto sino en todas /as 

funciones de la organización 

La participación del personal en el mejoramiento permanente de la Calidad. 

• .. Ftlosofia .Justo a Ttempo ", WINW her 1tesm mx, Diciembre 2002. 
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La aplicación de principios y he1ramientas para el mejoramiento continuo 

de los productos y servicios. 9 

Se considera que la Calidad es total porque abarca a todos y cada uno de los 

aspectos de la organización involucrando a todas y cada una de las personas que 

ahi laboran. centrándose en e 1nseguir que las cosas se hagan bien a la primera. 

En el caso de México, esta filosofía de Calidad Total viene a plantear un cambin 

radical del modelo tradicional de trabajo, en el cual existía una cultura muy 

arraigada del "ahi se va" o del "ya ni modo", es decir que :;:i algo sa 1ia mal muy 

difícilmente se hacia nw ?vamente o se hacia k> necesario para corregirlo. en 

cambio esta filosofía plantea un mejoramiento continuo de los procesos de las 

Empresas. basado en el conocimiento de las necesidades de los clientes para 

poder satisfacerlas e incluso superarlas buscando de este rr.odo garantizar el 

crecimiento v la rentabilidad de la Empresa a través tJe la opOmización de su 

competitividad. 

Programa de Pl•neacJón de Aecurwos de Manufactur• (Manufacturing 

Resources Planning - MRP): Este programa como su nombre lo dice, se basa en 

el principio de una planeación acertada de los procesos de la Empresa y sus 

resultados podrán ser medibles de acuerdo a los parámetro establecidos por cada 

una de las áreas de la Empresa. 

La base de este programa se encuentra en la planeación a nivel ejecutivo. es 

decir, en la dirección de las Empresas, la cuál determina a través de un plan de 

negocios los objetivos de la Empresa. a tra~és de un plan de ventas los niveles de 

demanda existentes en el mercado mismos que serán obtenidos a través del 

estudio de las ventas de los dos aftos inmediatos anteriores y del acercamiento a 

"" Calidad Total'", www gest1ooohs ~. Dtoemt>re 2002. 
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los clientes para poder conocer los pleones y proyectos que tengan a corto y 

mediano plazo y por último, la planeación de la producción con base en la 

demanda y en la capacidad instalada de su planta productiva. 

De acuerdo a estos planes se realiza la Programación a Nivel de Operaciones, en 

donde se procede a elaborar los programas de producción y de compra con el fin 

de cumplir en tiempo v forma con la demanda planeada y previendo un margen de 

acción para aquellos product..:>s que hayan sido considerados dentro de la 

planeación ejecutiva pero considerando que serán tratadas como excepciones ya 

que este programa está enfocado a lograr un cumplimiento de los planes en un 

porcentaje de 98o/o no menos. 

Una vez que la Empresa logra tener un control real de sus procesos tanto de 

fabricación como administrativos y se mantiene er un cumplimiento óptimo de 

desempeno. se podrá percibir el incremento de sus niveles de productividad lo 

cual redituara en un progreso de la Empresa y sus em"Jleados. 

Los objetivos básicos del MRP son: 

Incrementar la satisfacción de los clientes 

Aumentar la capacidad de respuesta a los clientes. 

Mantener precios competffivos a través de: la reducción de los costos de 

compra. disminución de los niveles de inventario y mejor ap10vechamiento 

de los recursos de la Empre&a. 

Incrementar las gan3ncias de las Empresas.'º 

10 lntonnación obteruda del Manual del cunso "Faalitadores del Proceso MRP-11 ... impartid<> en la 
Empresa Boh• ThySMtn Soldaduras, S.A. de c. v .. Méxco Oc:tuDre del 2000. 
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Programa de Cadena de Sumlnlatros (Supply Cham Management - SCM): La 

Cadena de Suministros comprende todas aquellas actividades asociadas con el 

movimiento de bienes desde el suministro de materias primas hasta la entrega del 

producto al consumidor final considerando dentro de este proceso los siguientes 

pasos: selección de proveedores. compra de materias primas. programación de 

producción, procesamiento de órdenes, control de inventarios, almacené'miento, 

tran~;portación y servicio al cliente. temendo como elemento adicional ta utilización 

de los sistemas de información requeridos para monitorear todas y cada una de 

estas actividades. 

El principio fundamental de la Cadena de Suministros es: entregar al cliente final el 

producto apropiado. en el lugar correcto y en el tiempo exacto. al precio requerido 

y con el menor costo posible. 11 

De este modo, el cliente es la ptedra angular de la Cadena de Suministros ya que 

de él emanan las demandas d_e los productos. que es de donde parte toda la 

estructuración del proceso de Compras, fabricación y distribución y es él quien 

determinara el nivel de satisfacción con que cumple el producto final. 

Por lo tanto, el conocer a tiempo qué es lo que quiere el cliente, cuándo lo quiere. 

cómo lo quiere v en dónde lo quiere. nos permibrá establecer una correcta 

coordinación con nuestros proveedores, maquiladores. transportistas y 

distribuidores para poder lograr una misma linea de acción logrando cumplir de 

forma eficiente con la entrega de los bienes y servicios requeridos por el cliente. 

Debido a que cada Empresa es cliente y proveedor a la vez. es muy importante 

que mantenga una constante comunicación en ambas direcciones, es decir, hacia 

, t Arteaga Krig, Alonso ... La Gestión de la Cadena de Sumtnestros, ¿ Qué es y por quit este 
concepto está_, .. lista de pnondades de los attos 1tJltCUUV'os7", www c1mm com mx, Diciembre del 
2002. 
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sus proveedores y hacia sus clientes con el fin de fomentar una retroalimentación 

de ros requenmientos existentes. buscando a su vez crear una relación de socios 

comerciales en la que ambas partes sean beneficiadas. 

De acuerdo a un estudio realizado entre Ernpresas que han implementado con 

éxrlo estos programas. éstas han logrado beneficios sustanciales tates como: 

reducción de mventanos de hasta 50%. incremento en las entregas a tiempo de 

alrededor de 40%. reducción del 27% en promedio del ciclo acumulado del 

producto. duplicar la rotación de inventarios. disminución de fattantes y 17% de 

incretnento en las ventas. ' 2 

Tomando en cuenta los datos antEs mencionados considero que es importante 

que la micro. pequena y mediana emµresa utilice este tipo de prácticas 

administrativas las cuáles podrán ser un apoyo para su crecimiento, solamente 

debe tenerse en cuenta de que a pesar de que todas ellas están enfo :adas a 

incrementar la productividad de las Empresas. cada cual tiene cierto nivel de 

cobertura. 

Con base en el nivel de organización empresarial con que cuente cada Empresa 

deberit ser el Programa a aplicar. una forma de aplicación puede ser. en primera 

instancia la aplicación del MRP que se basa principalmente en el proceso de 

manufactura, una vez teniendo bajo control el esquema de este programa, aplicar 

el de la Cadena de Suministros que es más sofisticado y que además lleva 

implicito el programa de Justo a Tiempo y finalmente la aplicación del Programa 

de Calidad Total en el cuál la Empresa logrará mantener niveles de capacitación 

permanente de su personal. mejOramiento continuo de sus procesos, desarrollo de 

sus ventajas competitivas y el establecimiento de un sistema de negocios integral. 

t 2 1dem 
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De acuerdo a las ":aracteristicas de todas estas técnicas modernas de 

administración empresarial, podemos ver que éstas coinciden en el propósito de 

evaluar a las Empresas para determinar su nivel de competitividad y disenar 

planes de acción de acuerdo a las necesidades de las Empresas con el fin de 

incrementar su productividad a través de la organiZación de sus Procesos 

Productivos considerando en ello la reducción de sus niveles de inventario tanto 

de materias primas como de su producto terminado una vez que se ha 

estructurado un plan de entregas programadas de materias primas por parte de 

sus proveedores ya sea nacionales o extranjeros y que ha k>grado el control de 

sus procesos productivos manejando los tiemp:>s de fabricación de sus productos 

con un margen mínimo de variación y por lo tanto cumpliendo puntualmente con 

las fechas de entrega prometidas a sus clientes ya que toda Empresa en su 

momento es cliente y proveedor y asi como requiere contar con proveedores 

confiables también tiene la responsabilidad de serlo. 

La determinación de si un pro"'eedor es confiable o no, se realiza a través de la 

evaluación ce la calidad del producto que ofrece. del nrado de cumplimiento en las 

fnchas de eallrega y de la car.tidad entregada. por lo tanto, es parte de la labor 

diaria del Area de Control de Calidad de todas las Empresas el estar evaluando 

los productos de compra para verificar que continúen cumpliendo con la calidad 

del producto ofrecido en la primera venta y a su vez, estar conscien1es de que los 

productos fabricados estarán sometidos al mismo tipo de evaluación por parte de 

los clientes y por lo tanto, se debe verificar que cumplan con Jos estándares de 

calidad autorizados a sabiendas de que el presbgio de la Empresa está de por 

medio asi como el mantener la preferencia del cliente. 

A su vez, la misma competencia existente ha ido orientando el mercado a fabricar 

productos con estrictos estándares de calidad, a un precio mejor y los mérgenes 

de ganancia de las Empresas son cada vez més reducidos debido a que los 

precios de venta están regidos por la ley de la oferta y la demanda. por lo tanto, la 

mayoría de los productos que se encuentran en el mercado cuentan con estas 

T
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caracteristicas de calidad. disef'lo y precio y para poder contar con la preferencia 

del consumidor es necesario ofrecer algo más y actualmente la atención se ha 

enfocado a lo que es el Servicio al Cliente como un valor agregado a los productos 

y corno parte de la estrategia de comercialización de las Empresas. dependiendo 

del tipo de producto de venta este Servicio al Cliente se brinda a través de 

servicios de mantenimiento y reparación. ampliación de la vigencia de la póliza de 

garantia, ofrecimiento de Servicios de Asesoría para la aplicación del producto sin 

costo adicional. aplicación d ~ encuestas telefónica!: a los clientes para saber si el 

producto cubrió sus expectativas y si está de acuerdo con la atención recibida al 

momento de su compra. 

Como parte de las estrategias empresariales. a nivel inte1 no se han desarrollado 

planes de mejora contin•1a los cuales tienen como objetivo principal el identificar 

los puntos criticas dentro de los procesos productivos y administrativos de la 

Empresa con el fin de dise"ar estrategias de solución de problemas y mejora de 

procesos continuamente, evaluando el desempeno de t< d. •s las áreas de la 

Empresa de acuerdo a parámetros que se determinan .:on bast..- a la actividad que 

realiza cada departamento. buscando a su vez, desarrollar una especialización del 

personal dentro de su campo de acción dedicando cada vez más mayor atención y 

presupuesto a la capacitación ya sea interna o externa del personal con el fin de 

lograr un desempe"o más profesional de todos sus empleados y desarrollar ta 

formación de mandos medios y gerenciales los cuáles respondan a las 

necesidades de la Empresa de una manera eficiente, logrando contar con gente 

comprometida con Ja Empresa y que al mismo tiempo se sienta realizada dentro 

de su profesión, tomar.do en cuenta que la inversión en recursos humanos es 

parte fundamental del plan de elevación de sus niveles de productividad. 

Las empresas se han enfocado al establecimiento de un sistema de trabajo 

basado en equipos con objetivos especificas que a su vez deben ser compatibles 

con los objetivos generales de la Empresa compartiendo los planes y estrategias 
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de ésta con el fin de garantizar la generación de productos y servicios enfocados a 

lograr la satisfacción de los clientes. 

Como podemos ver. en la actuaHdad la parte más importante para las Empresas 

es EL CLIENTE ya que están conscientes de que así como cada Empresa está 

buscando constantemente nuevas estrategias de comerCJalización, la competencia 

también lo está haciendo, por lo tanto parte de sus objetivos debe ser el 

establecimiento de alianzas estratégicas con sus clientes en las cuáles ambas 

partes estén comprometidas a ser aliadas y mantener un flujo de información 

constante con el fin de hacer más eficiente y ~lidificar Ja relación comercial 

existente ya que el fabricante debe mantenerse al tanto de los requerimientos de 

sus clientes para poder cubrir sus necesidades correctamente v a su vez el cliente 

debe mantener informado a su proveedor sobre sus planes y proyectos para que 

éste pueda anticiparse a la fabricación de los productos con el fin de satisfacer sus 

demandas. basándose en que la comunicación es p..Jrte fundamental del éxito de 

los negocios. 

Debido a que la apertura comercial así como ha ampliado las oportunidades de 

negocio en el extranjero para las empresas nacionates tambtén ha abierto las 

puertas a la entrada de :nfinidlad de productos de diversas partes del mundo, la 

nocesidad de exportar se ha convertido en un factor fundamental para las 

Empresas, por Jo tanto, deben considerar dentro de su planeación estratégica Ja 

evaluación de su capacidad exportadora real para poder responder a la demanda 

de sus productos centrándose en la determinación de los siguientes puntos : 

1. Si la producción cumple con los pammetros de calidad exigidos por la 

autoridad y el empresario de1 pals meta, 

2. Si la oferta exportable es suficiente para p«Jveer a su comprador 

internacional 
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3. Si la loglstica comercial aplicada prevé los esquemas de la distribución 

flsica de las mercanclas y los diferentes canales de comercialización. 13 

El que el producto a exportar cumpla con los estándares de calidad intemactonal 

es fundamental ya que al igual que existe la competencia en el mercada interna. 

cualquier Empresa que logre el acceso al mercado de otros países enfrentará el 

reto de competir con l~s productores locales y también con productores 

extranjeros que al igual que él están buscando conquistar el mercado, por lo tanta, 

la calidad del producto ofrecido en conJunto con el precio y el cumplimiento en las 

entregas. serán la carta de presentación del producto mexicano en otros paises. 

En relación al nivel de oferta exportable, realmente es necesario que el empresario 

que desee exportar esté preparado para responder a la demanda de su producto 

en el extranjero ya que en muchas ocasK>nes se tiene el deseo de exportar pero 

no Ja capacidad e.)r.portadora suficiente. Un ejemplo ciara de ello es el siguiente: 

tuve la oportunidad de conocer el caso de una Empresa productora de mennelada 

la cual tuvo la posibilidad de Exportar a Japón su producto ya que fue contactada 

por un empresario japonés que ·buscaba proveedores de mermelada envasada en 

recipientes de Sgrs. para abastecer a restaurantes, la calidad y el costo del 

producto ya habían sido aprobados y al tener conocimiento de que la compra serla 

de 60,000 unidades por mes cuando la capacidad del productor era de 30,000 

unidades mensuales. tuvo que informar al comprador de que no era posible cubrir 

sus requerimientos. Por lo tanto, es muy importante que las Empresas evalúen su 

capacidad de responder a la demanda ele su producto antes de aventurarse a 

captar nuevos mercados. 

Asimismo, es pnmordial que se conozca la •ogistiea de distribución física de los 

productos para poder planear correctamente el envio de sus embarques buscando 

tener plenamente coordinados todos aquellos factores que intervienen en el 

13 Mut\oz Martinez. Manuel J., •Nuevas atternabvas para diva.-.lfic:::ar rnercack>s•. en ~ 
CARTA AN!ERM Num. 237, Vol. XXXIII, M6XICO D.F., Junto de 2002. P.1 
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traslado de las mercancías, para ello es necesario tomar en cuenta las 

características de los productos a exportar. los tramites que se debertln cubrir, el 

tiempo disponible para hacer llegar el producto a destino, las rutas utilizadas por 

los distintos mechas de transporte y sus tiempos de tritns1to, ya que a partir de tos 

atentados terroristas del 11 de Septiembre del 2001 en la Ciudad de Nueva York, 

los Estados Unidos de América han extremado sus precauciones teniendo como 

consecuencia la aplicación de reglas más estnctas a todas aquellas aeronaves 

que crucen o toquen su territorio así como a toda embarcación que haga escala en 

sus Puertos independientemente del destir o de los productos transportados. 

generando con ello el incremento de inspecciones a embarques y por ende el 

incremento en los tiempos de tránsito. ya que desafortunadamente debido a la 

Logística Internacional de las Líneas Navieras y aerollneas, Estados Unidos es un 

punto obligado dentro de sus rutas. 

A través ae los puntos anteriormente mencionados, los empresarios podrán 

determinar la capacidad real con la que cuentan para poder incorpor3r a su 

Empresa en el ámbito de las exportaciones buscando desempet\ar un buen papel 

tanto en beneficio propio como en beneficio del buen prestigio de México como 

país ya Que los nichos de mercado existen v lo importante es llegar a ellos de una 

manera eficiente y exitosa. 
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1.3 Oportunidades y Amenazas Externas par• las Empres•• 

Mexicanas. 

Gran parte del éxito de los negocios reside en la habilidad de las Empresas para 

identificar las fortalezas y debilidades internas con las que cuentan asi corno las 

oportunidades y amenazas externas existentes, con el fin de encontrar el mejor 

método para aplicar un plan de acción enfocado a sacar ventaja de sus fortalezas 

y de las oportunidades al mismo tiempo que dedica esfuerzos a disminuir sus 

debilidades y las amenazas externas. 

Corno podernos darnos cuenta, un factor fundamental de crecimiento de la 

economla mexicana y del avance de la modernización tecnológica industrial está 

representado a través de la peque"ª y mediana Empresa, por lo tanto, el objetivo 

central de este apartado es el de presentar las oportunidades y amenazas 

externas con que cuenta este tipo de industria, tomando en co11sideración que 

algunas de estas Empresas ya han iniciado su participación en las Exportaciones 

pero que la mayoría se ha mostrado renuente al cambio de estrategias 

comerciales o no ha implementado los mecani~rnos adecuados para lograr un 

repunte comercial d'=' trascendencia. un cambio que actualmente es inminente y la 

miejor opción es prepararse para participar dentro del entorno económico actual de 

México y del Mundo aprovechando las ventajas competitivas con las que cuenta el 

Sector Empresarial. 

Debido a que corresponde a cada Empresa la determinación de sus fortalezas y 

debilidades en cuestiones internas tales como: su manejo gerencial. sus 

estrategias comerciales. sus prácticas laborales, sus procesos de reingenieria, sus 

finanzas y sus tendencias económicas ya que éstos temas son particu•ares de 

cada Empresa y no es recomendable generalizar o estandarizar sus situaciones, 

el tema de estudio del presente apartado está dirigido a identificar los factores 

externos tanto los positivos como los negativos que influyen en el desarrollo de la 

participación de las Empresas en la economia nacional. 
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Esto con el fin de conocer la situación de las Empresas en relación con el contexto nacional y 

poder plantear algunas opciones de planes de acción orientados a que aprovechen aquellos 

factores positivos en beneficio del desarrollo del sector industrial de México a la vez que se trabaja 

en minimizar la existencia de aquellos factores que son daninos y afectan a la pequena y mediana 

Empresa como motor del sector productivo, buscando establecer puent- de comunicación entre 

las Empresas y el Gobierno Federal para poder encontrar soluciones viables a dichos actores 

externos. 

CUADRO No. 3 

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS EXTERNAS PARA LAS 

EMPRESAS MEXICANAS 
i OPORTUNIDADES 
! 

-- - . : AMENAZAS 

' situación geográfica de México Competencia indiscriminada tanto en el 

mercado interno como en el externo 
-------------- ---------· --------------------- ------------- ... ·---- -----~-------- ---· ------------------
Tratados de Libre Comercio de México Falta de mano de obra calificada 

Financiamientos por parte de la Banca Tasas de interés. garantías y plazos 

de Desarrollo aplicables a estos financiamientos 

Apoyos gubernamentales para lograr la Altos costos fiscales 

consolidación de la oferta Exportable 

Altos costos de transporte interno 

Exceso de trámites oficiales 

FUENTE: Elaboración propia con base a datos proporcionados por Murray. Stephen. En el 

.:utículo .. Las Emprcs.:as: L.:>s fuertes y l::iis d óbllcs'", Revista Negocios lntcrn~oton::iifes 

Bancomext. Año 9 NUmcro 104. Noviembre 2000. 

La sltu.,..lón geogrM- de Mltxloo pu-• - ••tr•t16gl...,rnen• -rov--a por I•• 
Empre••• ••tebl-ld•• en •u terrttorlo ya que ouentlln oon une ubio-Ión -rHoe 
prtvll-lada -ra la dlatrtlluolón - au• produoto• ha•I• el •-rtor 
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debido a que México cuenta con puerlos de Altura tanto en el Océano Pacifico 

como son Manzanillo y Lázaro Cárdenas principalmente para el movimiento de 

mercancías con destino a países asiáticos y a paises Sudamericanos con puertos 

en el Pacífico Sur y en el Golfo de México con Veracruz y Attam1ra como los 

Puertos de mayor mov1m1ento de mercancías con destino al Caribe, 

Centroamérica, América del Sur. Europa y el Meditrrráneo. a su vez. comparte la 

frontera norte con una de IJs potencias económicas de mayor refevancia a nivel 

mundial. lo cual, también puede ser aprovechado como estratP.Qia de 

comercralización. 

Por otra parte, la apertura comercial de '-'éxico a través de .a firma dP. Tratadas de 

Libre Comercio con disti~tas naciones con el fin de diversificar los mercados de Jos 

productos de exportación tratando de equilibrar la excesiva dependencia unilateral 

hacia Estados Unidos. ha sido parte sustancial de la inclusión de México en el 

entorno mundial. 

La firma de dichos Acuerdos Comerciales representa para las Empresas 

r1i11exicanas otra Ventaja Competibva ya que actualmente pueden ampliar sus 

mercados de Exportación a más de 30 paises utilizando como herramienta de 

negociación la preferencia arancelaria para productos mexicanos negociada a 

través de estos Acuerdos. Jo cual implic.:3 competitividad adicional para las 

Exportaciones mexicanas. 

Es muy importante que aquellas Empresas que estén dispuestas a participar en el 

ámbito de las Exportaciones hayan realizado una evaluación previa de su 

capéladad exportadora con el fin de poder responder eficientemente a la demanda 

internacional de sus productos. a raíz de este tipo de evaluaciones el Gobier.io 

mexicano se ha percatado de ;a necesid:•d de consolidar la planta productiva del 

pals y en respuesta a ello en la presente administración gubernamental ha 

cobrado singular importancia la creación de programas efectivos de financiamiento 

para las Empresas con el fin de apoyarlas en sus proyectos de modernización de 
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su planta productiva y en la aplicación dP programas de capacitación para todo su 

personal. 

Prueba de ello es la creación por parte de la Secretaría de Economía del Fondo de 

Apoyo para el acceso al financiamiento de las Micro. Pequenas y Medianas 

Empresas, mejor conocidas como MPYMES ( FOAFI ) en el cual se destinan 

recursos económicos a las Empresas de escasos recursos o recursos insuficientes 

que presenten un plan de moderniZación viable. el requisito principal para brindar 

apoyo a estas Empresas es que el nún.ero total de empleados no sea supenor a 

500. 

A su vez, la Secretaría de Economía actualmente brinda apoyo a este tipo dt · 

Empresas a través de asistencia técnica en materia de procesos de reingenieria, 

de aseguramiento de calidad a través del establecimiento del programa 1509000 

(certificación que es requisito indispensable para ser µarte de la cadena productiva 

de las Grandes Empresas tanto E.n México como en el Mundo), e.e cursos de 

capacitación de acuerdo a las necesidades por sector o a necesidades 

es >ecificas. de servicios de consultGria e información con el fin de brindar1es 

acceso a las fuentes informativas con las que cuenta dicha Secretaria con el fin de 

que amplíen su panorama de conocimientos de su entorno interno para poder 

determinar su situación actual y elaborar sus planes de desarrollo empresarial 

! obre bases más reales. es decir, que la Empresa podrá apoyarse en los 

parámetros proporcionados para poder determinar su nivel de productividad y 

competitividad así como los puntos álgidos que son sujetos a modificación en el 

corto plazo. 14 

Asimismo, Nacional Financiera está enfocando parte de sus esfuerzos a dar apoyo 

a las PYMES a través de financiamiento a largo plazo para el establecimiento o la 

ampliación de los negocios de este sector industrial. 

,. Contacto PYME, www eg:>nomia Qob mx Ociernbre 2002. 
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En lo que se refiere a Empresas que cuentan con una capacidad exportadora y 

están interesadas en iniciar operaciones de Exportación o en ampliar su cobertura 

de mercados extranjeros. el Gobierno Federal a través de un Grupo de Trabajo 

encabezado por la Secretaría de Economía se ha dado a la tarea de apoyar a las 

Empresas a través del Programa PYMEXPORTA. 

Est'~ programa consiste en realizar un estudio inicialmente a la Empresa para 

conocer su producto y su nivel de capacidad Exportadora para de este modo 

realizar como siguiente paso un escudio de mercado de acuerdo al tipo de 

producto a Exportar con el fin de identificar nichos de mercado que sean atractivos 

para el Empresario. proporcion~ndole inform.Jción sobre: los niveles de 

competencia exi.-;tentes en el pafs de destino. si es un pafs de riesgo con el fin de 

determinar la forma de pago mi:ls conveniente a utilizar en la negociación, posibles 

clientes directos o distribuidores para sus productos. los aranceles y demás 

impuestos que pagaran sus productos en el pals meta. así como. las 

reglamentaciones locales a que estará sujeto y para aquellas Empresas que to 

requieran se bn'ndará asesor/a acerca de : Envase y embalaje de acuerdo a to 

vulnerable del producto y al tiPo de 'transporte a utilizar, conformación del precio 

de Exportación, Ténninos lntemacionales de Comercio ( INCOTERMS }. Fonnas 

lntemaciona/es de Pago y canales de distribución internacional. ' 5 

Por su parte, el Banco Nacional de Comercio Exterior ( BANCOMEXT ) continúa 

con su tarea de aplicación de Programas que apoyen al empresanado nacional a 

simplificar sus operaciones de Comercio Exterior y que a su vez garanticen la 

continuidad del proceso productivo de los expo<1adores, teniendo como principal 

objetivo apoyar a compradores. exportadores y proyectos de inversión, incluyendo 

en los últimos allos programas de apoyo destinados a las PYMES exportadoras, 

buscando brindar soporte de inversiones en capital de trabajo y equipamiento y 

1 ~ Sinopse de la infonnac'611 presentada por et Centro ANIERM - PYMEXPORTA a la Empresa 
BOhter Thyssen Soldaduras, S.A. de C. V., MéJOCO, Octubre 2002. 
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para la promoción de sus productos en el extranjero a través de ferias 

internacionales y de proyectos de promoción en países especlficos. 

En referencia a las amenazas externas mencionadas al principio de este apartado. 

cabe mencionar que debido al rezago industrial de México lamentablemente la 

apertura comercial en un principio ha significado altos costos para el país en los 

ámbitos de desempleo y marginación, sin embargo, México como país no podia ir 

en contra de la inercia mundial de apertura de fronteras comerciales y tarde o 

temprano tendria que adecuarse al entorno internacional de tal manera que la 

existencia de productos de todas partes del mundo en el mercado interno es una 

situación irreversible y por lo tanto, el fabricante nacional deberá luchar por 

destacar dentro de este contexto teniendo en cuenta que la competencia ya está 

aquí y debt:t de hacerle frente de forma sustancial adecuando sus políticas internas 

a desempenar un papel destacado dentro de este escenario. 

Respecto .:1 mano de obra calificada, corresponde a la Empresa el aplicar 

programas de capacitación para sus enipleados con el fin de brindarles niveles dt: · 

especialización en sus é reas de trabajo en beneficio de ellos como individuos y de 

la Empresa en si, y por su parte, compete a fas Universidades tanto públicas como 

privadas realizar una inmediata adecuación de los planes de estudio de todas las 

profesiones con el fin de crear una congruencia entre la realidad de México como 

pais y la educación de los universitarios. 

En relación con las tasas de interés, las garantias y los plazos aplicables para los 

financiamientos otorgados a través de la Banca de Desarrollo. cabe mencionar 

que son muy similares a las condiciones que aplica la Banca Conmrcial 

incurriendo en una enorme incongruencia con su objetivo de beneficiar y apoyar a 

los Empresarios. En el caso de las tasas de interés Nacional Financiera en el Ano 

2002 ofreció una tasa promedio de 8.17ª/a en el ano y la Banca Comercial que 

generalmente basa sus créditos empresariales en la Tasa de Interés lnterbancaria 
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de Equilibrio (TllE) a 28 dias 16 más entre 4 y 6 puntos con base en el monto del 

crédito y el plazo otorgado. para el Ano 2002 la TllE tuvo un promedio anual 

8.15°/o 17
, al observar estas cifras se puede determinar claramente que la diferencia 

entre las tasas de interés es realmente minirna. A su vez. las garantias solicitadas 

par NAFIN muy dificilmente pueden ser cubiertas por las pequenas y medianas 

Empresas y por lo tanto la rnayoria de las Empresas que actualmente están 

aprovechando este tipo de financiamiento san las grandes Empresas, muestra 

clara de ello es que en el informe de actividades 2001 de NAFIN se menciona que 

algunas de las Empresas apoyadas fueran: Casas GEO, Wal-Mart, Bimba, 

Villacero, IMSA. Comisión Federal de Electricidad (CFE). Instituto Mexicano del 

Seguro Social (IMSS) entre otras; 18 además de que los plazos otorgados en 

dichos financiamientos son de 1 a 18 meses en capital de trabajo y de hasta 36 

meses en adquisición de activo fija. sin embargo, estas plazos resultan 

insuficientes si se tiene en cuenta que er. términos generales un retomo de 

inversión se da entre cinco y diez años en promedio, de acuerdo a la cantidad 

producida y a las ventas de la EfT'presa. 

Para lograr que las Micro. Pequeñas y Medianas Empresas realmente se vean 

beneficiad~s a través del apoyo ofrecido por la Banca de Desarrollo. es preciso 

que se diseñe un Programa de financiamiento acorde a las necesidades y 

características de este sector. siendo realnEnte accesible y benéfico para este 

tipo e.Je Empresas. 

En cuanto a Jos altos costos fiscales. es urgent:! una verdadera reforma fiscal que 

establezca condiciones claras y favorables para los contribuyentes siendo 

responsabilidad del Gobierno Federal encontrar el punto medio en el cual él tenga 

ingresos razonables y que a su vez las Empresas vean a México corno un pais 

atractivo para realizar inversiones en el sector productivo, considerando para 

111 La Tasa de Interés lnterbancana de Equilibrio (TllE) a 28 dlas la determina el Banco de Mf!xico 
con base en cotizaciones presentadas por las inSli1uciones de crédito. 
17 Datos obtenk1os de NAFIN y del Banco de México respectivamente. Enero 2003. 
18 Nacional Financiera. S.N.C •• Informe de actiyidades 2001. www nafin gob mx, Diciembre 2002. 
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lograr esto que el Gobierno deberá aplicar una polltica de gasto público en la cuál 

la consigna sea el gastar mejor los recursos y no como ha sido hasta ahora la 

política de gastar más cada ano ya que entre el gastar mas y el gastar mejor hay 

una gran d1ferenc1a. 

En lo que respecta a los altos costos de transpo~e. es necesario evaluar ta 

integración de los precios de transporte y establecer tarifas accesibles sin que esto 

vaya en detrimento del servicio ofrecido ya que el transporte es uno de los 

principales factores de los canales de distribución de las Empresas y por lo tantn 

se reQUJ~re contar con transportiscas confiables que brinden un servicio de calidad 

y que cuenten con conductores capacitados para la t ansportación de las 

mercancías así como cor unidades de transporte en buenas condiciones, mismas 

que deberán contar con mantenimiento programado y todo ello a un precio justo 

teniendo en cuenta que Jos niveles de utilidad tanto en productos como en 

servicios están siendo cada vez más reducidos. 

Finalmente. referente a los trámites oficiales el Gobierno Federal ha creado la 

Comisión Federal de Mejora Regulatoria ( COFEMER ) que tiene como objetivo 

principal el establecimiento de requisitos mínimos para la realización de trámites 

así como la mejora en los tiempos de respuesta por parte de las oficinas 

gubernamentales buscando a su vez establecer un control de procesos de 

operación a través de la certificación ISO 9000 de las Secretarias de Gobierno y 

de la amphactón de su jamada laboral. éste es un paso importante que ha 

presentado resultados positivos inmediatos en beneficio de las Empresas ya que 

anteriormente tenfan que enfrentar una burocracia exacerbada la cual estaba 

regida por attos niveles de corrupción Ya que los trámites se podían agiliZar 

solamente a través del otorgamiento de •propinas'" a &os servidores públicos. 

Es importante destacar que los cambios no se logran de la noche a la mallana y 

solamente siendo constantes se lograra mejorar como Pals, cx>rno Empresa y 

como Individuos por lo tanto es digno de reccnocimiento et esfuerzo que hasta 
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ahora han realizado tanto las Empresac; como el Gobierno. sin embargo, falta 

mucho por hacer. la etapa de experimentación está siendo superada y ahora lo 

que sigue es lograr la consolidación de un situación favorable para Pdéxico en el 

entorno internacional la cuál se refleJe en el mejoramiento tanto de su 

macroeconomía como de su microeconomía. 
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1.4 El rol de la Aduana dentro del Comercio Exterior de laa 

Empr-a• Mexicana•. 

La Aduana de México ha sido un factor fundamental dentro del proceso de 

apertura de fronteras de México ya que a través de ella se efectúan todas las 

operaciones de productos desde y hacia el exterior del país, y por lo tanto también 

ha tenido que evolucionar y adecuar su funcionamiento a la dinámica actual del 

Comercio Internacional de México. 

Una de las principales funciones de .a Aduana es la de vigilar que se cumpla con 

los ordenamientos legales que regulan el Comercio Exterior de México. Los 

ordenamientos principales son: 

La Ley Aduanerm y au regl•m•nto, que es en donde están establecidos los 

derechos y obligaciones de los inlportadores y exportadores. los procedimientos 

para importar y exportar mercancias, regula la entrada y salida del territorio 

nacional de rnercancias. asi corno, los medios en que se transportarán dichas 

mercancias dentro del pais. 

Va que la Ley Aduanera es el instrumento medular que regula el Comercio 

Exterior de México. a raiz del ingreso de México al GATT (hoy Organización 

Mundial de Comercio) en 1986 y posteriormente con la entrada en vigor del 

Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) en 1994. en Diciembre 

de 1995 fue publicada una nueva Ley Aduanera con el fin de adaptar el sistema 

aduanero del país al dinamismo del entorno internacional tornando en cuenta la 

valoración de las mercancías de acuerdo con las politicas del GATT. 

Las Regla• de C•r*cter a.-1111 en llateri• de Comercio Exterior y eu• 

Anexos. estas reglas establecen los procedimientos para la aplicación de 

permisos y autorizaciones para importar y exportar en nuestro pais, asi como los 

fonnatos oficiales para la realización de trámites aduanales y los requisitos a 
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cumplir por parte de las Empresas que cuenten con la autorización de Programas 

de Fomento, las oficinas de Aduanas instaladas en territorio nacional y su horario 

de servicio y los Almacenes Fiscales de depósito que estan debidamente 

autorizados para prestar sus servicios. 

La Ley del Impuesto General de Importación y Exportación (LIGIE), en ella 

están asentadas las fracciones arancelarias correspondientes a todos los 

productos existentes. mismas que han sido homologadas a través de la 

Organización Mundial de Aduanas (OMA) y sun las que rigen el comercio entre los 

paises miembros de la Organización Mundial de Comercio (OMC). A través de la 

fracción arancelaria o código arancelario se puede conocer el Arancel a pagar. asf 

como. las obligaciones en materia de permisos, autorizaciones, pago de cuotas 

com¡:"ensatorias y toda aquella oblioación que el importador o exportador deberá 

cumplir como parte de sus operaciones de Comercio Exterior. 

En el proceso de despacho aduanal de las mercancías principalmente s::: :uticipan 

tres entes importantes: El Importador-Exportador, el Agente Aduanar y fa Autoridad 

Aduanera. los cuáles están estrechamente relactonados en la operación aduanal y 

cada cuál debe realizar responsablemente y de manera correcta sus funciones 

con el fin de realizar la liberación de las mercancias en óptimas condiciones. 

El Importador-Exportador es el responsable de aportar toda la información 

relacionada con las mercancías ingresadas a la aduana así como de proporcionar 

los documentos que amparan a cada embarque, esto es : la factura coniercial, la 

lista de empaque. el conocimiento de embarque y en el caso de productos 

procedentes de paises con los que México tiene algún Acuerdo Comercial o para 

los productos específicos que lo requieran, la presentación del Certificado de 

Origen correspondiente. Asimismo, debe infonnar al Agente Aduana! la 

descripción de las mercancías. la cantidad a declarar y la unidad de medida 

utilizadas. el régimen aduanero al que serán destinadas las mercancías, debe 
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cumplir con las restric-:iones y regulaciones no arancelarias que apliquen y realizar 

el pago de los impuestos correspondientes. 

En relación a las funciones del Agente Aduanal, en él recae la responsabilidad de 

clasificar los productos en su respectiva fracción arancelaria. esto con base en los 

datos proporcionados por la Empresa. debe detenninar las contribuciones a cubrir 

por parte de la Empresa. le corresponde realizar el llenado de pedimento de 

acuerdo a la información que contengan Jos documentos proporcionados por el 

contribuyente y presentarlo ante la aduana para que pase por el mecanismo de 

selección automatizada v proceder a realizar todos fo trámites inherentes al 

despacho aduana!. 

Es muy importante Que exista una excelente comunicación enb"e la Empresa y el 

Agente Aduanal con el fin de reducir al máximo el riesgo de ircurrir en la 

declaración de datos inexactos a través del pedimento aduanal ya que a pesar de 

que las responsabilidades del ~gente Aduanal están daramente determinadas en 

la Ley Adur.nera. el responsable directo ante la aduana es el Contribuyente y por 

ende en el =aso de alguna auditoria a éste por parte del personal de la aduana si 

se llegasen a detectar desviaciones denb"o del despacho, la Empresa será quien 

tendrá que hacer frente a las consecuencias de dichas discrepancias. 19 

Respecto a la Aduana de México, se puede describir como la puerta del pais por 

la cuál deben entrar lodos los productos procEdentes del extranjero y salir los 

productos con destino a otros países. Por lo tanto, toda Empresa que realice 

Importaciones, Exportaciones o ambas deberá cubrir ante la Aduana los trámites 

necesarios para cumplir con la legal entrada o salida del país de las mercancias 

comercializadas, de acuerdo al producto de que se trate, dichos trámites ~n 

ser: 

18 De acuen:to al Código Fiscal de la Federa<X»n, el pLazo para la venficación de &as Operacionea 
de Corneroo Extenor de las Empresas es de 5 Al'k>s contados a partir de la fecn. en qa.- - ntalizó 
dicha operación. 
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A la Exportación: Pago del Derecho de Trámite Aduanero (OTA) y en algunos 

casos el cumplimiento de regulaciones y restricaones no arancelarias y pago del 

Impuesto Especial sobre Produce&ón y Servicios (IEPS). 

A la Importación: Pago del impuesto al Comercio Extenor (arancel) de acuerdo al 

país de origen del producto. cumplimiento de regulaciones y restriccKlnes no 

arancelarias. pago de cu.:>tas compensatorias. pago del Impuesto sobre 

Automóviles Nuevos (ISAN), pago del Impuesto Especial sobre Produ-::ción y 

Servicios (IEPS), pago del Derecho de Trámite Aduanero (DTA) y el Impuesto "'' 

Valor Agregado (IVA). 

En la década de los 70's y BO's el Comercio Internacional de México era muy 

pasivo ya que realmente el proceso de liberalización de Mercancias ante la 

aduana era casi imposible, el burocratismo, el nepotismo y la corrupción 

predominaban en el ámbito aduanal, prácticamente todos los p oductos requerían 

permiso previo de importación y los impuestos al Comerc.;o Exterior eran 

demasiado elevados, además de que los pasos del despacho aduanal eran 

excesivamente lentos y poco ogficaces ya que el pedimento era elaborado 

manualmente y tos almacenes fiscales estaban desorganizados y sin control de 

las mercancias. 

Una vez ubicada la mercancía en el almacén de la Aduana y elaborado el 

pedimento. los embarques debían ser revisados por el vista aduanal quien era 

empleado de la misma aduana y él disponía de hasta tres dias hábiles para el 

cotejo de las mercancías, en el caso de que la Empresa deseara agilizar el tiempo 

de inspección y de despacho de sus productos debía dar &a instrucción a su 

Agente Aduana! de ofrecer •gratificaciones· a los servidores públicos oon el fin de 

que le dieran prioridad a su embarque, lo cual se convirtió en una práctica 

comUn.20 

20 SinopsLS de cornentanos reobtdos en dNersos cursos y por parte del mismo personal de MI 
Aduana en mi vtSd:a a la Aduana lntenor de Pantaco en la Cd. De México. 
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A partir de la década de los 90's la ~structura aduanera de México ha sido 

reformada mejorando su estructura legal contenida principalmente en la 

Legislación Aduanera y que consistió en delegar la mayor responsabilidad en los 

contribuyentes y en los Agentes Aduanales que les apoyen en la realización del 

despacho ante la Aduana, renovó la mayor parte de su personal empleando 

personal más capacitado y con un mayor nivel de estudios profesionales, en los 

puertos marítimos se crearon las oficinas de la Administración Portuaria Integral 

(API), las cuales están en manos de particulares y tienen a su cargo la 

administración de los servicios en Puerto. se concesiono a partJculares algunos de 

los procesos de la operación aduanera tales como: el segundo reconocimiento 

aduanero de las mercancías. los almacenes fiscales, las maniobras dentro de las 

instalaciones de la aduana , la custodia de los embarques y más recientemente \ a 
partir de Abril de 2002) la prevalidación de los pedimentos entre otros. esto con el 

fin de hacer más eficientes los servicios que ofrece la aduana y de mantener en 

buen estado las instalaciones de la Aduana. 

También se realizó la implementación del mecanismo de selección automatizada. 

me or conoe1do como semáforo t.scal quedando constituido el Sistema 

Automatizado Aduanero Integral (SAAI), mismo que permitió a los Agentes y 

Apoderados Aduanales realizar la captura de k>s pedimento de manera 

electrónica, estandanzar el formato de pedimento de Importación, pedimento de 

Exportación y pedimento de rectificación para todas las aduanas, con ello se logró 

incrementar a un 95º/o la confiabilidad de los datos registrados en la Glosa dAI 

sistema de Aduanas que es de donde se obtienen los datos para el proceso de la 

información del Comercio Exterior de México. Los objetivos principales de la 

utilización del SAAI son: 

El soporte en tiempo real del despacho aduanero de mercanc/as. 

La validación normativa de los pedimentos de importación y de exportación. 

La captación de la información confiable y oportuna de operaciones 

aduaneras y su empleo para la información estadlstica. 
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La recolección de la información necesana para el control de la operación, 

su auditona y la toma de decisiones a nivel aduana. 

Homologación de los procedimientos aduana/es y la aplicación de /os 

mismos criterios jurídicos en todo el paf s. 21 

Esta automatización del sistema aduanero representó un gran avance en el 

Comercio Exterior del pais debido a que generó la srmphficación del despacho de 

las mercancías y se redujo la cantidad de embarques con inspección aduanera a 

un promedio de revisión de 1 de cada 1 O embarques. 

Posteriormente a partir del Pño 2001 entró en vigor la modernización del sistema 

SAAI conocida como SAAl-M3 a través del cuál se perfeccionan algunos de 10 i 

procesos de la operación en Aduanas así como de la Administración Aduanal. 

Parte de este proceso de modernización fue Ja imp!ementación del nuevo formato 

de pedimento, conocido como pedimento único, mismo que es r.1anejado por 

módulos y maneja campos más específicos. 

Algunas de las modificaciones al pedimento son : 

Registrar el RFC del cliente o proveedor segUn sea el caso, dato que 

anteriormente no se declaraba. 

Registrar el importe de cada factura individualmente ya que en el formato 

anterior sólo era registrado el importe total del embarque. 

Registro del país de origen y país de procedencia de cada producto, 

anteriormente se registraba de manera global por cada embarque. 

En embarques procedentes de Estado~ Unidos o Canadá o con destino a 

estos paises, se debe declarar el Estado de procedencia o destino según 

corresponda. 

Moreno Castellanos, Jorge A. et al. comerc19 e:xtengr sin barmras ~ ediel6n, Edoones 

Fiscales ISEF. MéJuco D.F. Abnl de 2002, P. 354 
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La clave de país fue modificada de letra y número a tres letras. Ej. La clave 

de identificación de Estados Unidos. Antes: GS Ahora: USA 

La utilización del nuevo formato de pedimento primeramente entró en vigor como 

prueba piloto en la Aduana del Aeropuerto Internacional de la Cd. De Nléxico en 

Febrero de 2001 para su correspondiente evaluación y una vez realiz:1das tas 

adr.ptacianes necesanas entró en vigor a partir del mes de Julio del misma afio a 

nivel nacional. 

Todas estos ajustes est.an encaminados a lograr ser mas eficientes y agilizar las 

operaciones de comercio exterior ante la aduana sin que esto represente caer en 

el descuida del control de las mercancfas. sino por el contrario, la Administración 

General de Aduanas ha incrementado el control sabre los contnbuyentes 

utilizando tecnología de vanguardia ya que ahora Jos contribuyentes deben 

declarar más espEocificamente el contenido de sus embarques así como el origen y 

procedencia de los mismos. Asimismo actualmente se debe declarar más a detalle 

los datos del proveedor a del comprador de las mercancías con el fin de tener una 

base de datos más completa y confiable para poder realizar intercambio de 

infonnación con la aduana de otros países sobre nuestras operaciones de 

Comercio Exterior. buscando al mismo tiempo a través de la utilización de los 

esquemas informatices reducir al máximo la corrupción en la Aduana, así como, 

subsanar las lagunas existentes en la Ley. 

Un ejemplo claro de este aumento de control es el aplicado a los embarques 

destinados al régimen de Depósito Fiscal. anteriormente el Almacén de Depósito 

Fiscal emitía la Carta de Cupo correspondiente y la entregaba al Importador para 

que este a su vez la hiciera llegar a su AgP.nte Aduanal, una vez que el Agente 

Aduanal tenia en su poder la Carta de Cupo procedía a realizar el despacho en la 

Aduana y a enviar el embarque a la Almacenadora. pero casualmente gran parte 

de los embarques destinados a este régimen se perdían en el trayecto de la 

Aduana al Almacér. di! Depósito Fiscal sin que hubiera responsable alguno de la 
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carga ya que el importador como aún no había realizado el pago de impuestos no 

tenia aún bajo su custodia el material, la Almacenadora es responsable a partir de 

que recibe el material en sus instalaciones y la responsabilidad del Agente 

Aduanal termina al concluir el proceso de despacho, por lo tanto era muy factible 

que en la mayoría de los casos en que se perdia el material hubiesen sido 

situaciones manejadas con la intención de no pagar los impuestos 

correspondientes. 

Ahora con la modernización de los sistemas de Aduanas, la Carta de Cupo debe 

transmitirla el Almacén de Depósito Fiscal vía electrónica a la Administración 

General de Aduanas quien a su vez la transmitirá al Agente Aduanal para de este 

modo evitar la pérdida del documento y el importador sera el responsable de ta 

cargc:t en todo momento ya que P.S quien determina el régimen al que serán 

destinaaas sus mercancías. 

En los últimos anos La Aduana de México ha tenido una sustancial evolución en la 

cuál los contribuyentes hJn sido un factor determinante ya que su comportamiento 

ha inftuido considerablemente en que las Autoridades confíen en ellos 

delegándoles la responsabilidad de la autodetenninación en el entendido de que 

cuentan con ta madurez suficiente para tener un correcto desempeno sin la 

necesidad de estartos supervisando y logrando modernizarse con la intención de 

ser un factor de apoyo para el Importador-Exportador siendo parte del fomento al 

Comercio Exterior y no un obstáculo para el desarrollo del mismo. 

El que exista una simplificación administrativa real depende en gran parte de los 

contribuyentes y sus Agentes Aduanales ya que si se presenta toda la 

documentación en regla y se cumple con las regulaciOnes y restricciones no 

arancelarias que correspondan, el despacho aduana! será égil y pnllcticamenlle en 

automático, pero de lo contrario se podrla tomar complicado y engorroso ya que 

se tendrian que realizar los trámites que hicieran falta en el momento en que ya se 

encuentra el embarque en la Aduana lo cuál generaría retraso y el pago 
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ínnecesario de almat:enaje y demoras encareciendo el costo de los productos y 

reduciendo el margen de utilidad y en el peor de los casos causando la pérdida de 

los productos, que serian confiscados por la Autondad Aduanera. 

En el Diagrama de Flujo que se presenta a continuación se esquematiza el 

proceso de despacho de las mercancías ante la aduana considerando la 

utilización del SAAl·M3. 
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NOTA: 

CUADRO No.4 

PROCESO DE DESPACHO DE MERCANCIAS ANTE LA ADUANA 

¡ Importador -
Exportador' 

SAAMWl:J, 
AutOI'..._. 
Ad&Mlnet'A O aua 
conc•Slonadoe 

INICIO 

Entrega de 
información y 
documento& de 
embarque al 
Agente o 
apoderado 
aduanal 

Claaificaclón de 
mercancf•s y 
captura de la 
información en 
el formato de 
pedimento 

PrevalidacJón 
de Pedimento 

Vslldacl6n de la 
información del 
pedimento por 
parte de la 
Aduana misma 

Aplicación del 
Mecanismo do 
SeJección 
Automatizada 
(Sem:lforo 
Fl&eal) 

SoleccJón Automatizada de 
lo& cargamentos sometidos 
al prim~r reconocimiento 

Presentación del 
vehlculo que lleva 
las mercanclaa y 
au documentmción 
correspondiente 
ante la aduana 

Segundo 
reconocimiento 
aduanal realizado por 
particul•rea 

Pago de las 
contribuciones en las 
aucursalea bancarias 
loc.ftz.daa en laa 
Instalaciones de la 

Mercancla 
cte .. du.nam 

Mercancia 
deaaduanada 

ILa Pl"•v•~iO.. e& la vahdaclOn de prueba de los datos asentados en et pedimvn to antes de presentar el pedimento validaido 
definitivamente ante la aduane 
-:El pago da contrllbuciones es &lnicamente aceptado ma~ante transferencia electróniea de fondos. 

FUENTE Etnboracton prop1i'.l con b<1s.eo a d::itos prcporc1onodos por Morono Cm;.telli'.lnos. Jorge A. Et. Al.. Comercio_Extenor 
f.H~_b.:u~orn ... :.r ~d1c1on. Ed1c1ones F1s.c¿ilos ISEF. Mt'uoco O F. Abrll de 2002. P. 355-356 
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Si bien es cierto que las Aduanas se han modernizado integralmente desde su 

infraestructura física hasta su infraestructura elec .. rónica y administrativa. lo cuál 

permite una mejor logistica de las operaciones aduanales. también es cierto que 

a1jn falta mucho por recorrer en lo que se refiere a cuestiones de contrabando y 

corrupción ya que es evidente fa existencia de productos que han entrado al país 

de forma ilegal y ello solamente es posible cuando ha existido algún acuerdo 

corrupto entre las autoridades. los Agentes Aduanales y los importadores. 

Por lo tanto, es muy importante que las Autoridades se enfoquen a rastrear este 

tipo de operaciones ilícitas con el fin de eliminarlas y confiando en que las 

Empre!•as bien establecidas e~tán realizando sus obligaciones en forma cor. ecta 

ya que éstas deben estar conscientes de que el desp~cho aduanal es un acto 

fiscal y legal y por lo tanto se debe realizar con seriedad y responsabilidad ya que 

el responsable ante ta autoridad es el contribuyente y por lo tanto debe de 

supervisar el trabajo realizado por su Agente Aduanal y no dejar en este toda la 

responsabilidad del despacho. lo cuál anteriormente era un'31 práctica común y que 

a la fecha todavia muchas Empresas dejan todo en rranos del Agente Aduanal sin 

supervisar la operación y esto por precaución y beneficia del propio contribuyente 

no debe ser así. 

Afortunadamente cada vez son más las Empresas que están inmersas dentro de 

las prácticas aduaneras teniendo pleno conocimiento del cómo importar y exportar 

en nuestro país, asi como. de los derechos y obligaciones que se adquieren a 

través de estas prácticas y de la verdadera función de la figura del Agente Aduana! 

y de la Autoridad Aduanera. 
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2. LOS TRATADOS DE LIBRF- COMERCIO FIRMADOS POR 

MÉXICO Y LOS PROGRAMAS GUBERNAMENTALES DE 

FOMENTO A LA EXPORTACIÓN COMO INSTRUMENTOS DE 

APOYO A LA INTERNACIONALIZACIÓN DE LAS EMPRESAS 

MEXICANAS. 

La diversificación e intensificación de las Relaciones Económicas Internacionales 

de México a partir del periodo presider.cial de Carlos Salinas de Gortari ( 1989· 

1994 ) ha estado basada principalmente en la nes:1ociaci6n y firma de Tratados de 

Libre Comercio ya sea de carácter bilateral, bilateral o multilateral. Actualmente 

contamos con 1 o Acuerdos Comerciales que abarcan a 32 paises. además dn 

acuerdo a información emitida por la Secretaria de Economía se están realizando 

negociaciones con Perú, Trinidad y Tobago. Panamá y Japón. así como también 

ha estado participando en las negociaciones pare establecer el Area de Libre 

Comercio de las Americas (ALCA) el cuál es un proyecto planeado para 

concretarse en el Ano 2005. 

Los Tratados de Libre Comercio concretados hasta el día de hoy por México 

est.án enfocados a liberar en primera instancia et comercio de bienes y servicios 

entre lus paises firmantes acordando una desgravación arancelaria para productos 

<•riginarios de la región firmante hasta llegar a quedar libres de arancel. los 

periodos de desgravación han sido establecidos en cada Tratado con base en los 

productos y Ja sensibilidad del mercado de cada pafs. estos periodos van desde 

una desgravación inmediata hasta cinco, dieZ o quince anos, según lo pactado. 

A través de estos Acuerdos Comerciales México ha logrado diversificar sus 

relaciones económicas. el destino de sus Expor18Ciones y las f\lenles de insumos. 

ya que hoy en día llegan al pafs infinidad de productos procedentes cualquier 

pane del mundo y gran parte de ellos tiene un trato arancelario preferencial por ser 
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originarios de alguno de los paises con los que se tiene Tratado de libre 

Comercio. 

A su vez. como parte de la estrategia de apenura comercial de México y tomando 

en cuenta que los Empresarios mexicanos se encontraban en desventaja con los 

de otros paises debido al rezago tecnológico generado por el per'odo de 

proteccionismo de mercado, el Gobierno Federal implementó una serie de 

programas de fomento para aquellas Empresas interesadas en participar en 

mercados internacionales creando con ello diversos instrumentos de apoyo con 

características muy particulares. 

Dentro de esto~ programas se da una mayor importancia a aquellas Empresas 

que fabncan sus productos en territorio nacional y posteriormente los exportan, 

estas Empresas fueron clasificadas dentro de dos grupos, esto es : las Empresas 

Maquiladoras y las Empresas PrTEX para las cuales se autoriZa la importación de 

materias primas, partes y componentes de manera temporal sin pago de 

impuestos. 

Además para aquellas Empresas que no cubran los requisitos para la autorización 

de un Programa PITEX o de Industria Maquiladora fue creado el programa 

conocido como DRAW BACK a través del cuál se permite la devolución de 

impuestos de importación pagados en una importación definitiva pero que los 

productos hayan sido incorporados a articulas que fueron destinados a la 

Exportación. 

Tomando en cuenta aquellas Empresas dedicadas a la comercialización de 

productos se creó un programa para las Empresas que no "ºn productoras pero si 

Exportadoras teniendo como características principales que estan dedicadas a 

consolidar la oferta exportable, incursionar en nichos de mercado y generar 

divisas, este programa es el de Empresas de Comercio Exterior (ECEX). 
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Asimismo, las Empresas que exportan han sido muy importantes en el proceso de 

apertura comercial del pais y por lo tanto han recibido cierto trato preferencial por 

pane del Gobierno, con el fin de tener mejor identificadas a estas Empresas el 

Gobierno Federal creó la figura de Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX ). 

Más recientemente y como consecuencia de la entrada en vigor del Articulo 303 

del Tratado de Libre Comercio de América del Norte en Enero de 2001. mismo 

que establece que no podrán ser devueltos o exentados los aranceles de bienes 

importados al territorio de los paises miemt ros del Tratado a condición de que 

sean exportados posteriormente. fueron creados Jos Programas de Promoción 

Sectorial (PROSEC). 

Comt1 podemos ver. tas Empresas manufactureras están siendo apoyadas por el 

Gobierno Federal con el fin de incrementar su productividad y de que la existencia 

de los Tratados di'? Libre Comercio sea benéftca para su crecimiento económico, 

cabe aclarar que los programas antes mencionados pueden ser complementarios 

entre si, es decir que por ejemplo una misma Empresa puede tener su 

autorización de PITEX. de programa AL TEX y su PROSEC y en caso de querer 

realizar el trámi1e de Devolución de Impuesto a través de Oraw Back también 

puede proceder con ello. 

Buscando cumplir con su objetivo de impulsar las Exportaciones del país, la 

Secretaria de Economía (antes Secretaria de Comercio y Fomento Industrial -

SECOFI-) además de las actividades desempenadas por la Dirección de Comercio 

Exterior de la propia Secretaria. está en coordinación con otras organizaciones 

como el Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), Nacional Financiera 

(Nafin) y la Comisión Mixta para la Promoción de Expor1aciones (COMPEX), con 

las cuáles maneja un intercambio de sus bases de datos con el lin de 

complementar la información de mercados en el extranjero para apoyar a las 

Empresas que requieran de apoyo en la promoción de sus exportaciones asl como 

en la l>Osqueda de nichos de mercado en el extranjero. 
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Al mismo tiempo, unn de los objetivos primordiales del Gobiemo del Prestdente 

Vicente Fax es el de impulsar el crecimiento de la Micro, Pequena y Mediana 

Empresa, para lo cual la Secretaria de Economía ha desarrollado diversos 

programas para informar, asesorar y capacitar a las empresas de menor tamano 

con el fin de ayudarlas a competir exitosamente en el mercado nacional y en los 

mercados internacionales. 

En los últimos cinco anos México ha fortalecido su presencia en el entorno 

mundial. hoy en dia cuenta con Empresanos mejor preparados para hacer frente a 

los retos del libre mercado aprovechando a su vez las oportuntdades y espacios 

que brinda el entorno internacional para el desarrollo de negocios que benefician 

directamente a las Empresas y con ello al país, podemos percibir que la etapa de 

experimentación está por concluir y se ha logrado una madurez en lo que respecta 

a la cultura exportadora en México, es importante no perder de vista que el 

Gobierno actúa solamente como r~gulador del intercambio comercial y que son las 

Empresas las que haran posil:>le el crecimiento día con dia de la Economía del 

país, por In tanto es de vital importancia establecer una retroalimentación entre 

Empresarios y las dependenr:ias de gobierno con el fin de que se establezcan 

mecanismos de apoyo al sector empresarial basados en los requerimientos clave 

de las Empresas. 
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2.1 Aprovechamiento por parte del SActor Exportador de lo• 

Tratados de Libre Comerc;o firmados por México. 

Los Tratados de Ubre Comercio han sido fundamentales en el fomento y la 

promoción de las exportaciones de México ya que representan una importante 

herramienta con clientes en los paises miembros de dichos Tratados debido a que 

los productos mexicanos son beneficiados a través de la aplicación de una 

preferencia arancelaria he: ciéndolos más atractivos para los importadores de 

dichos países. 

Un Tralado de Libre Comercio se puede definir como el establecimiento d~ un 

conjunto de reglas para fomentar las compras y las · entas entre los paises 

firmantes, enfocado a eliminar paulatinamente los aranceles o los impuestos que 

pagan los productos para entrar a otro país de la región, las normas establecidas 

deberán ser respetadas por los productores de los paises miembros de dich:> 

Tratado y en caso de surgir discrepancias. éstas deberán s•:r ·esueltas conforme a 

las cláusulas de solución de controversias estat.lecidas dentro del mismo 

Tratado.22 

En general podemos considerar que los Tratados de Libre Comercio son acuerdos 

comerciales entre dos o más paises que buscan liberar las restricciones al 

Comercio Exterior y los aranceles entre ello3, abarcando la liberación del comercio 

de bienes. servicios y flujos de inversión que sean originarios de los paises 

miembros de dicho Tratado. con el fin de facilitar y hacer n1és atractivo el 

intercambio comercial entre los países integrantes. Con la firma de los Tratados se 

crea una infraestructura juridica homóloga que asegura la continuidad del proceso 

de apertura comercial en las regiones participantes y se busca garantizar de cierto 

modo fas inversiones extranjeras que se den con motivo de dicha Asociación. 

22 Reyes Dlaz-Leat, Eduardo. El Seméforo Fiscal. Universidad en Asuntos Internacionales, M6xico 

D.F. 1995, P. 29 
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Las principales características de todos y cada uno de los Tratados de Libre 

Comercio firmados por México hasta ahora son : 

Comprende la desgravación arancelaria de todos aquellos productos que se 

intercambian entre los paises integrantes. 

Plantea la eliminación de barreras no arancelarias. siempre y cuando los 

productos cumplan con las normas y los estilndares técnicos establecidos 

dentro del mismo Tratado. 

De acuerdo a lo sensible de cada sector. establece period'os de 

desgravación gradual con el fin de no afectar a los productores nacionales y 

darles un tiempo razonable para fortalece!"" su sector ante una inminente 

apertura. 

No implica el aumento o la creación de barreras ya sea arancelarias o ne. 

arancelarias hacia terceros paises. 

Determina las reglas de origen con las que deberiln cumplir los bienes 

intercambiados con el fin de aplicarles un ara icel preferencial v de evitar la 

triangulación en la comercialización de productos. 

Especifica el modo en que deberán ser resueltas las controversias que se 

presenten, con el fin de evitar la aplicación de medidas unilaterales. 

Los Tratados de Libre Comercio fi~ados por México se han generado en el 

marco regulalorio del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT) hoy 

Organización Mundial de Comercio (OMC) y contemplan negociaciones en materia 

de transportación, comunicaciones, servicios profesionales, banca, finanzas y 

seguros. que apoyan el intercambio regional. 

Actualmente México cuenta con 10 Acuerdos Comerciales que abarcan a 3~ 

paises tanto del Continente Americano como del Continente Europeo ademas de 

que la Secretaria de Economía mantiene una política activa en lo que se refiere a 

la concertación de Acuerdos Comerciales con otros pa:ses y hoy en día, de 

acuerdo a información emitida por la propia Secretaria, se están realizando 

negociaciones con Perú, Trinidad y Tobago, Panamá y Japón, así corno también 
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ha estado participando en las negociaciones para establecer el Area de Libre 

Comercio de las Americas (ALCA) el cuál es un proyecto planeado para 

concretarse en el Ai"ao 2005 y PM!xico será sede de una de las reuniones 

preliminares en Marzo de 2003. 

El Area de Libre Comercio de las Americas (ALCA) desde mi punto '1e vista 

con,..idero que es un proyecto muy ambicioso en el que participan 34 paises del 

contmente Americano con características económicas muy dispares y por lo tanto 

este proceso no cuenta con los elemtntos necesarios para ser concretado en el 

tiempo planeado, además de que en los últimos dos anos se han presentado 

sucesos de impacto internacional que reflejan la ir.estabilidad politica y económica 

de algunos de l"s paises participantes así corno lo inviable de este proyecto al 

menos en el corto plazo. 

Un ejemplo claro Ge los sucesos que podrian estancar este tipo de negociaciones 

es: La crisis económica en Argentina como consecuencia de la dolarízación de su 

economía estableciendo una paridad cambiarla de 1 dólar Argentino por 1 dólar 

Americano lo cuál generó en pOco tiempo la caída económica de este país y un 

cierto retroceso en su estabilidad como nación emergente; otro caso critico es el 

de Venezuela en el cuál en los últimos dos Ar.os ha habido una lucha incesante 

por destituir a su actual Presidente el General Hugo Chávez y esto ha estancado 

la actividad económica del pafs, la situación en Venezuela es cada vez más 

complicada y por lo tanto mantiene en alerta a los demás paises del Continente; 

otro suceso trascendental fueron los atentados terroristas a la Ciudad de Nueva 

York el día 11 de Septiembre de 2001, dfa en el que dos aviones conducidos por 

terroristas se impactaron contra las Torres Gemelas del World Trade Center en 

esta Ciudad, lo cuál provocó que Estados un;dos realice un replanllllamiento a sus 

sistemas de seguridad a todo nivel inftuyendo también en el ámbito del 

intercambio comercial con los demás paises. 
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En el siguiente cuadro se pueden observar los Tratados que en la actualidad tiene firmados 

México y que est án siendo utilizados como herramientas de su Comercio Exterior as i como los 

paises que integran cada cual. 

CUADRONo.5 

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO FIRMADOS POR MEXICO 

TrellMlo 

Tratado de Libre Comercio de América del México - Canadá - Estados Unidos 

Norte (TLCAN o NAFTA por sus siglas en 

Inglés). 

Tratado de Libre Comercio México - México - Costa Rica 

Costa Rica 

Tratado de Libre Comercio México.Bolivia México - Bolivia 

Tratado de Libre Comercio del Grupo de MBxico - Venezuela - Colombia 

los Tres ( G3 ) 

Tratado de Libre Comercio México - México - Nicaragua 

Nicaragua 

Tratado de Libre Comercio México - Chile México - Chile 

Tratado de Libre Comercio México - Israel México - Israel 

Acuerdo de Concertación Polltlca y México, Alemania, Austria, Bélgica, 

Económica Mexico-Unión Europea Dinamarca, España. Finlandia, Francia. 

Grecia, Irlanda, Luxemburgo, Holanda. 

Portugal, Reino Unido, Suecia, Italia 

01 I Enero 11994 

01 I Enero I 1995 

01 I Enero/ 1995 

01 I Enero/ 1995 

01 t Julio 1 1998 

01 I Agosto/ 1999 

01 I Julio I 2000 

01 I Julio I 2000 

Tratado de Libre Comercio del Triángulo México, El Satvador, Guatemala, 15 I Marzo/ 2001 

del Norte Honduras 

Tratado de Libre Comercio México - México, Suiza. Noruega, Liechtenstein, 

Asociación Europea de Libre Comercio Islandia. 

01 I Julio/ 2001 

(AELC) 

FUENTE: Elaboración propia con bO!'.e o datos proporcionados por In Sccretilrin de Economía (SE) 
• Enero 2003. 
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Uno de los principales beneficios que genera cualquier Tratado de Libre Comercio 

es que las mercancias gocen de un trato arancelario preferencial, siempre y 

cuando cumplan con los requisitos establecidos en el propio Tratado; esto se 

rene1a en una reducción progresiva de aranceles aplicada a bienes originarios de 

los paises firmantes según se establezcan en las listas acordadas por cada una de 

las partes. 

Con el objeto de asegurar que los beneficios acordados en el Tratado no se 

extiendan a bienes originarios de terceros µaises, en el mismo Tratado queda 

establecido el proceso de certificación que habrá de aplicarse de forma uniforme, 

parte del proceso de certificación será la emisión de un Certificado de Origen 

elaborado en el formato establecido dentro del cuerpo del mismo Tratado, el cuál 

servirá para certrficar que el bien comercializado califica como originario de la 

Región, en la mayoría de los casos dicho certificado deberá ser requisitado y 

firmado por el expcrtador o el productor de los bienes. 

A través de los Tratados de Libre Comercio se ha incrementado la cantidad de 

oferta disponibte en el país, razón por la cual la competencia comercial 

principalmente de productos tenninados es cada dia más renida. lo que se traduce 

en que todos los productores mexicanos si quieren prevalecer y sobrevivir ante la 

inminente apertura comercial deberán mantenerse en la linea de ser eficientes y 

productivos así como manejar una intensa búsqueda de oportunidades de negocio 

en mercados externos con la confianza de que son competitivos 

internacionalmente. 

Desafortunadamente en realidad se ha logrado la diversificación de relaciones 

comerciales pero en un nivel muy bajo y nuestro mayor intercambio comercial 

sigue siendo con Estados Unidos, en et siguiente cuadro podemOs observar como 

aunque se cuenta con más opciones de mercados con aceptación preferencial de 

nuestros productos, la concentración de nuestro comercio internacional continúa 

siendo en gran medida con nuestro vecino del Nor1e. 
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CUADRO No.6 

EXPORTACIONES DE MÉXICO HACIA PAISES CON LOS QUE 

TIENE TRATADO DE LIBRE COMERCIO 

'MILLONES DE DÓLARES 
PERIODO: ANUAL 
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Nota 1: Las exportaciones incluyen fletes más seguros y tas importaciones son valor aduanal. 
Nota 2: Los datos incluyen cifras definitivas, temporales y maquila. 
Nota 3: Las cifras por los procedimientos de elaboración, están sujetas a cambios ulteriores. 
Fuente: Secretaría de Econon1ia con datos de Banco de México. 

De acuerdo con la inforrnaci ón presentada en este cuadro podemos observar un 
crecimiento del intercambio comercial con Estados Unidos a partir de la entrada en 
vigor del Tratado de Libre Comercio en 1994, lo cu ál no sucede con las regiones 
participantes en los demá s Acuerdos ya que si bien es cierto queish a n 
contribuido en el desarrollo de nuestro comercio con el mundo t ambién es cierto 
que no han sido aprovechados al m áximo siendo evidente la concentración en 
aproximadamente el 95% de nuestras ventas de exportaci ón destinadas a los 
Estados Unidos. 
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En segunda instancia se ubica el intercambio comercial con los paises miembros 

de la Unión Europea que aunque el Acuerdo finnado con ellos entró en vigor hace 

poco más de dos anos. en dicho periodo no ha experimentado el mismo nivel de 

aprovechamiento que se experimentó con el TLCAN desde sus inicios y por último 

pero no por eso menos importantes, en lo que respecta a los demás Acuerdos 

ConErciates de México está claro que a pesar de que en algunos casos et nivel de 

ventas antes de la entrada en vigor del Tratado correspondiente, en comparación 

con el nivel de ventas actuales se ha duplicado. no ha sido concordante con el 

principal objetivo de apertura comercial ya que lo que se busca es diversificar la 

relaciones comerciales de México y no depender prácticamente de Estados 

Unidos, objetivo que hasta la fecha no se ha logrado ya que el intercambio 

comercial de nuestros productos sigue concentrado en el intercambio con nuestro 

vecino de nuestra frontera norte. 

Es imprescindible que las Empresas aprovechen en mayor medida las ventajas 

que ofrecen los Tratados de Libre Comercio para ampliar su mercado hacia estos 

paises utilizando dichos Acuerdos como parte de su estrategia de negociación 

para incursionar en otros mercados aparte del mercado norteamericano con el fin 

de lograr un equilibrio entre tos lugares de destine de nuestros productos y de esta 

manera poder fortalecer nuestra economía, ya que en el caso de que decreciera la 

compra de nuestros productos en Estados Unidos el impacto en nuestra economia 

no sea tan grave corno lo ha estado siendo, logrando un cierto grado de 

estabilidad al colocar nuestras mercancias en otros mercados como el europeo 

principalmente. 

Los empresarios deben estar conscientes de que los TLC's por si solos no van a 

generar el crecimiento de la economia de México y que son solamente 

instrumentos en los cuáles las Empresas mexicanas pueden apoyarse para 

participar de fonna competitiva en los mercados internacionales pero para ello -

necesario conocerlos y estar familiarizados con ellos para poder utilizarlos en 

fonna correcta en beneficio de su actividad exportadora principalmente. 
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2.2 Los Programa• de Fomento a la Ex~rtación, factor clave en 

el crecimiento de la• Empr-•• Exportadora•. 

Los Programas de Fomento a las exportaciones tienen como objetivo el incentivar 

las ventas al extranjero de las Empresas nacionales a través del otorgamiento de 

facilidades y apoyos administrativos y/o fiscales teniendo la precaución de no caer 

en prácticas desleales de comercio de acuerdo a las cláusulas de la OMC. 

Asimismo. buscan contri luir a elevar la competitividad de las Empresas 

Exportadoras para que puedan incorporarse adecuadamente al mercado mundial. 

Las facilidades y apoyos brindados por medio de este tipo de progra1nas, 

consisten en la reducción de cargas arancelarias indepE .1dienternente de su país 

de origen, para las materias primas utilizadas en el proceso de fabricación y 

empaque de los productos a exportar, asi corno, en la simplificación de trámites 

por parte del Gobierno Federal para agilizar la operación de las Empresas qL·e 

Exportan y el apoyo fiscal en cuanto a la facturación a t 3E a O de IVA de todc s 

aquellos productos que son vendidos en territorio r.acional .>ero que finalmente 

ser:ín destinados a la Exportación o a través de la devolución del impuesto de 

importación de aquellos productos que hayan sido importados bajo régimen 

definitivo y que posterionnente hayan sido exportados. 

Los programas de fomento que se abarcarán en el presente apartado son los 

siguientes: Programa de Importación Temporal para Producir Articulas de 

Exportación (PITEX), Programa de la Industrial Maquiladora de Exportación (IME), 

Programa de Devolución de Impuestos (Draw Back), Programa para la Empresa 

de Comercio Exterior (ECEX), Programa de Empresa Altamente Expr>rtadora 

(AL TEX) y Programas de Promoción Sectorial (PROSEC). 
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2.2.1 Importancia de la• Empr-a• con Programa de Importación 

Temporal para producir artícul09 de Exportación (PITEX) y 

Programa de Industria Maquiladora de Exportación. 

El Programa de Importación Temporal para producir articulas de Exportación fue 

establecido en 1985 con el fin de apoyar a los productores nacionales que 

importan productos que serán incorporados al producto de exportación. este 

apoyo consiste en la exención del impuesto de importación. del impuesto al valor 

agregado (IVA) y de las cuotas compensatorias cuando apliquen en la importación 

de .. materias primas. partes. componentes. materiales auxiliares. envases. material 

de empaque, combustible y lubricantes quu se utilicen en el proceso de 

producción de las mercanc1as de exportación". 23 

A través de este programa se ha apoyado a los productores del pals ya que la 

exención del pago de este tipo de impuestos se ha reflejado positivamente de 

forma directa en el costo de producción de .os Empresarios permitiéndoles 

conformar un precio de exportación competitivo. 

Los requisitos para que sea autorizado un programa PITEX son: que la empresa 

tenga la posibilidad de poder exportar cuando menos el 10º/o de las ventas. totales 

de la Empresa o un monto de $500,000.00 Usd. anuales, el programa puede ser 

autorizado para una Empresa en General. para una planta especifica de la 

Empresa o para un proyecto en especifico. según convenga al fabricante. 

La Empresa que cuente con la autorización de Programa PITEX estará obligada a 

llevar un control de inventarios que cumpla con las caracteristicas establecidas en 

el Anexo 24 de las Reglas de Carácter General en Materia de Comercio Extorior. 

el cuál está basado en el principio de descarga de Primeras Entradas Primeras 

23 Secretaria de Economla, •0ecreto que establece programas de i.nportaclón temporal para 
producir artlculos de exportación•, en www econom1a gob mx, Octubre 2002. 
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Salidas (PEPS). es decir, que si el sistema se alimenta con información confiable 

sobre importaciones temporales. porcentaje de merma o desperdicio y los 

productos retornados al extranjero una vez que hayan sido transformados, 

elaborados o reparados. en automático se tendrá el control de vencimiento de la 

estancia de los productos importados temporalmente, el periodo autorizado es de 

dieciocho meses. 

De esta información, asl como de la información de ventas totales de la Empresa y 

de. total de sus operaciones de Comercio Exterior, se debe presentar un reporte 

anual ante la Secretaria de EconC'mia y la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Püblico con el fin de comprobar que se ha cumplido con el nivel de exportación 

que establece el decreto de este programa y que no se ha hecho mal uso del 

mismo, al presentar este reporte en automático continuará vigente el programa por 

un ano más, en caso contrario, será suspendido hasta que el exportador cumpla 

con la entrega de dicho reporte. 

Al mes de febrero de 2002 la Secretaria de Economía reportó un total de 5,542 

empresas con Programa PITEX las cuáles en los últimos anos han contribuido de 

manera importante a la generación de divisas del pais y por ende a la 

consolidación de México como país exportador. 

En el cuadro siguiente podernos observar el comportamiento de las Empresas 

PITEX en el período de 1994 a 2001. en el cuál ha sido evidente su crecimiento y 

la utilización de este programa en beneficio de los productores del pals. si bien es 

cierto que tal vez algunas empresas han abusado en el manejo de estos 

programas al destinar a mercado nacional productos fabricados con materiales 

importados temporalmente, también es cierto que la mayorla de las Empresas 

PITEX le han dado el uso correcto al programa y han aumentado su capacidad 

exportadora apoyadas en el aprovechamiento de las ventajas de ta exención de 

impuestos a las importaciones temporales. 
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GRAFICO No. 1 

VALOR DE EXPORTACIONES DE EMPRESAS PITEX 1994 - 2001 

( Millones de dólares ) 
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NOTA: Incluye cifras correspondientes al sector automotriz. 
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PITEX 

FUENTE: Secretarin de Econon1ín. Dirección General de Servicios al Con1ercio Exterior con cifras del 

Banco de México. www econornin,gob.11,..; 

En lo que respecta a la Industria Maquiladora de Exportación, este esquema tiene 

sus orígenes desde la década de los 60's en la zona fronteriza norte de México 

con la intención de crear fuentes de trabajo en esa región, pero fue hasta finales 

de los BO's cuando fue publicado el Decreto de Industria Maquiladora de 

Exportación que actualmente se conoce y a partir de la década de los 90's es 

cuando este sector ha presentado un repunte en su crecimiento, autorizándoles a 

instalarse en el interior de la República. 

El Programa de Industria Maquiladora de Exportación es muy similar al de 

Empresa PITEX ya que permite la importación temporal sin el pago de impuestos 

de todos aquellos bienes que serán sometidos a un proceso de transformación, 
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elaboración y/o reparación para posteriormente ser exportados, los requisitos para 

autorización de este programa son los mismos que para el PITEX. 

La diferencia entre la industria maquiladora y la empresa PITE.X es que Ja industria 

maquiladora principalmente realiza trabajos de ensamble, un ejemplo de ello es el 

de la industria del vestido en la cuál se trae a México la tela ya cortada y los 

accesorios a utilizar, ya sea botones. encajes, listón, etc. y en el territorio nacional 

solamente se realiza el ensamble de las prendas. ya sea pantalones, vestidos. 

camisas. suéter. etc. aprovechando el bajo costo de mano de obra que tiene el 

pals y posteriormente retorna al extranjero el producto terminado para que éste 

sea vendido baJO la marca de la empresa dueña del capital, en cambio la Empresa 

PITEX fabrica en México el producto y los exporta con su propia marca y con la 

leyenda de. HECHO EN MEXICO. 

Por otr:1 parte, la Empresa PITEX está orientada básicamente al mercado interno y 

cuenta cc.n determinada parte de su producción dedicada a la exportación, 

mientras que la industria maquiladora esta plenamente encauzada a 1;1 

exportación de sus procuctos terminados. 

Al igual que las Empresas PITE.X, la Industria Maquiladora de Exportación está 

obligada a llevar un control de inventarios y a entregar un reporte anual de sus 

operaciones a la Secretaria de Economía y a la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Público con el fin de mantener vigente su programa. 

Actualmente la Secretaria de Economia tiene registrados 3,200 programas 

vigentes de Industria Maquiladora. las cuáles concentran prácticamente la mitad 

de ;as exportaciones de productos de manufactura y por lo tanto ocupan un lugar 

relevante dentro de la economia nacional. 

En el cuadro siguiente se presenta la información de ventas de exportación de 

este tipo de industria, en donde se puede observar cómo ha contribuido 
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sustancialmente en el proceso de internacionalización de México en la década de 

los noventas y que a la fecha representa cerca del 50°/o del total de las 

exportaciones de México, lo cuál debe ser tomado como un riesgo ya que en 

realidad esta industria no tiene sus bases en el pals y en el caso de que México 

dejase de ser atractivo para continuar sus operaciones en su territorio, sin mayor 

problema este tipo de empresas emigran a paises como China, Corea e incluso 

algunos de Latinoamérica que tengan costos más bajos o apoyos más atractivos. 

GRAFICO No. 2 

VALOR DE EXPORTACIONES DE EMPRESAS MAQUILADORAS 

1994-2001 

( Miiiones de dólares ) 
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FUENTE: Secretarín de Econon1ín . Dirección General de Servicios ol C on1ercio Exterior con cifras del 

Bnnco de México. WWW.Qconornla.gob_,nJ.)I(,. 

El motor de crecimiento de las exportaciones se ha concentrado tanto en la 

Industria Maquiladora de Exportación como en las Empresas PITEX ya que entre 

ambas representan alrededor del 90% de las Exportaciones totales del pafs, razón 
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por la cuál el Gobierno Federal debe establecer sus políticas comerciales y en 

algunos casos también sus pollticas fiscales cuidando no dai'\ar a estos sectores 

sino más bien buscando incentivarlos aún más para que mantengan el ritmo de 

crecimiento hasta ahora presentado. 

No se puede hablar de que una sea más importante que la otra ya que tanto la 

Industria Maquiladora de Exportación como la Empresa PITEX cada cuál 

representa un importante porcentaje del total de exportaciones de México 

representando entre ambas alrededor del 90°/o del sector exportador, en el gráfico 

siguiente se esquematiza lo anteriormente mencionado. 

GRAFICO No. 3 

PARTICIPACION DE EMPRESAS PITEX Y MAQUILADORAS EN 

LAS EXPORTACIONES MANUFACTURERAS 1994 - 2001 
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FUENTE: Secretaría de Economi<l . Dirección Genernl de Servicios. al Comercio Exterior con cifras del 
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Hasta el Ar.o 2000 es·:e tipo de programas fue aplicado sin problema alguno y 

contribuyó sustancialmente al crecimiento de Nléxico como país exportador. pero a 

partir del 1 de enero de 2001 las condiciones cambiaron debido a la entrada en 

vigor del Artículo 303 del Tratado de Libre Comercio de Amértca del Norte 

(TLCAN) el cual establece restricciones a la devolución de aranceles aduaneros 

sobre. productos exportados y a Jos programas de diferimiento de aranceles 

aduaneros representando por lo tanto una modificación en el esquema de 

Importación Temporal para las Empresas PITEX y maquiladoras. 

Esta modificación consiste en que a partir de la fecha citada todas las Empresas 

PITEX y maqu1ladoras que importen bajo estos programas productos de un tercer 

pais y los incorporen a un bien que se va a exportar a un país miembro de la 

región TLCAN. deberán pagar el arancel de importación de los insumos no 

originarios tal y como si el bien se hubiera destinado a la importación def.nitiva. 

Por lo tanto. podemos interpreta- que la época de auge de este tipo de programas 

está concluy2ndo ya que mtentras no se diversifique esencialmente el destino de 

las exportac·ones de México desarrollando nuevos mercados, debido a que el 

intercambio comercial con Estados Unidos representa cerca del 95o/o de nuestro 

Comercio Exterior, le sera aplicado el Articulo 303 del TLCAN y por ende se vera 

afectac.Ja la competitividad de los productores mexicanos. 

El Gobierno ha creado la figura de los Prograr.léls de Promoción Sectorial, lo 

cuáles se presentan más adelante. buscando hacer contrapeso a los efectDs de 

dicho articulo, sin embargo. considero que se deberá reorientar más 

significativamente el esquema de apoyo a los fabricantes naciOnales tomando en 

consideración el entorno actual del comercio mundial. 
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2.2.2 El Programa de Devolución de lmpu-tos DRAW BACK, un 

beneficio para las Empresas Exportadoras. 

El Draw Back es un programa a través del cual se autoriza la devolución del 

impuesto general de importación de las mercancias importadas definitivamente e 

incorporadas a artfculos postenormente exportados o .,ien que sean retomadas al 

extranjero en el mismo estado. este beneficio lo puede tener cualquier Empresa 

que haya importado bajo régimen definitivo los productos que posteriormente esté 

destinando a mercados externos. 

Para efectos de este programa se considera que una merca.1cia se e~rta en el 

mismo estado cuando r .o fue sometida a ningún proceso de elaboración, 

transformación o reparación o cuando es sometida a procesos que no alteran 

materialmente su esencia. es dec;r no ta convierten en otro producto. Estos 

procesos pueden ser: operaciones de caTga. descarga, Tf;carga. cualquier 

movimiento necesario para mantenerla en buena condición o transportarla. as/ 

como procesos tales corno la simple dilución en agua o en otra sustancia: Ja 

limpieza incluyendo Ja remoción de óxido, grasa. pintura u otros recubrimientos: la 

aplicación de conservadores. incluyendo lubricantes. encapsu/ación protectora o 

pi'1tura para conservación. el ajuste. limado o cot1fl. el acondicionamiento en 

dosis. o el empacado. reempacado. embalado o ntemhalado; la prueba, marcado, 

etiquetado, clasificación o mezcla. 2 • 

Para poder presentar ""ª solicitud de devolución del impuesto general de 

importación pagado, el contribuyente d-ré cubrir una serie de raquisttos con el 

fin de comprobar que los productos exportados fUeron ingresad<>• al pals bajo el 

régimen de importación definitiva, asl como presenmr documentos que esten 

dentro del plazo establecido por la Secnltarla de Economla, este plazo es dentro 

de los 90 dlas hábiles posteriores a la fecha en que se haya realizado la 

2
• Sectetmi• de Economia, "Dec::reto que estableC:e .. cJevQluc::ión de impuestos de trnportaci6n • 
los·~·._, Oiang Oftsae1 cM te E"'M'Jl5jl6n, M6JÓCO, D.F., 29 de~ de 2000 
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exportación y que el pedimento de impoF"tRción que sera utilizado para este trámite 

esté dentro del plazo de 12 meses contados a partir de la fecha de pago para 

r;x>der constderar1o como vigente, además de esto se deberá registrar en el 

programa de cómputo designado por la Secretaria de Economía la información de 

la integración del costo del producto exportado dentro de la cual deberá quedar 

demostrado que el material importado fue incorporado al producto fabricado o bien 

que el producto importado es el mismo que se está exportando. así como 

presentar los documentos correspondientes que avalen dicha información.25 

Una vez realizado este trámite ante la Secretaria de Economía, dicha Secretaria 

cuenta con un plazo de H' días hábiles para dar respuesta a la solicitud 

presentada y en el caso de aprobar fa devolución del impuesto solicrtado notiftea.-á 

a la Secretaria de Hacienda y Crédito Público para que proceda a realizar el 

reembolso al contribuyente, las personas a las que les sea autorizada la 

devolución de los impuestos deberán conservar a dt it)Ostción de la Secretaría de 

Hacienda los documentos comprobatorios por un periodo de 1 o anos. 

Cor io podemos ver el mecanismo de DRAW BACK es un mecanismo 

relativamente sencillo a Javés del cuál los conbibuyentes pueden aprovechar en 

beneficio de su Empresa la liquidez que pueden obtener a través de esta 

devoluoón de impuestos. 

Cabe aclarar que la devolución del impuesto autortzada a través de este program:11 

es solamente para el arancel pagado al momento de la importación y por lo tanto 

todos los demás impuestos pagados por el importador, tales como: derecho de 

trámite aduanero (DTA), cuolas compensatorias. Impuesto al Valor Agregado 

(IVA). Impuesto Sobre Automóvileo; Nuevos (ISAN), etc. no están contemplados 

para ser devueltos bajo ninguna circunstancia dentro de este programa. 

~ Para la ....iWICl6n da este trátnte la Secrataria de Economía drseft6 un pmgrama el cu4ll está 
dssponlbte en la p~ web de dicha Secnltaria 'tl//tlWW econom1a gob mx y debe~• dl9COS 
fteXlb'etl. 
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Por lo anteriormente mencionado. es recomendable tomar en cuenta que si la 

Empresa comercializa con el extranjero productos terminados, el DRAW BACK 

puede representar una importante tuente de recuperación de recursos 

económicos, pero en el caso de importaceón de productos que para su planta son 

materias primas, partes y componentes o material de empaque. k> mas 

recomendable es tramitar su autorización como empresa PITEX y reé"lizar la 

impc 1rtación temporal de sus embarques en Ja proporción en que serán exportados 

los productos a los que se incorporan dichas materias primas. ya que esto es más 

conveniente para el flujo de efectivo de la Empresa debido a que desde el 

momento de ingresar las mercancías al país no será erogado ningún gasto por 

concepto de impuestos. 

Actualmente y debido a la entrada en vigor del Artículo 303 del Tratado de Libre 

Comercio de América del Norte (TLCAN), el cuál establece restricciones a la 

devolución de ara.ice~ aduaneros sobre productos exportados, el programa 

DRAW BACK se ve afectado directamente ante esta clausula ya que queda 

prácticamente imposibilitado para utilizarse en exportaciones hacia Estados 

Unidos y Canadé, afectando a 18 mayorla del sector producbvo de México por el 

alto grado de dependencia comercial con Estados Unidos. 

De este modo, a partir del 01 de Enero de 2001 fue modificado el programa de 

devoluci6n de impuestos de importaci6n con el fin de adecuarte al TLCAN para no 

incurrir en prácticas des&eates de comercio o en incumplimiento de dicho acuerdo 

internacional. por lo tanto, a partir de esa fecha, todo aquel contribuyente que 

desee solicitar la devoluci6n del impuesto de impor1aei6n pagado deber.11 presentar 

además de los requisitos arriba mencionados, el documento que compruebe el 

importe del impuesto al comercio exterior pagado por el importador en el país de 

destino de la exportaci6n y con base en ello se deber6 restar este importe a la 

cantidad pagada en la impol'laei6n a M6xico y la diferencia resultante serlll el 

monto que le podrá ser devuelto al contribUyeflte. 

TESIS COi\T 
FALLA DE OEIGEN 

80 



2.2.3 El Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) y el 

Programa de Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX), un 

reconocimiento a las Empresas generadoras del cambio. 

Otra modalidad de los programas de fomento a la exportación está representada 

en el Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) y en el programa de 

Empresas Altamente ~xportadoras (AL TEX). mismos que contemplan una serie de 

facilidades administrativas, fiscales y en el caso de las ECEX de apoyos 

financieros por parte de la Banca de Desarrollo. 

El Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) fue dir.enado para apoyar 

a las empresas comercializadoras con el fin de incentivar1as a promover las 

mercancías nacionales en el extranjero. los beneficios a los que tienen derecho las 

empresas con registro ECEX son : 

a) La posibilidad de a:lquirir mercanclas de pTOveedores nacionales. nPediante 

el tratamiento de exportación definitiva a tasa 0% de IVA. 

b} Expedición automltlica de la constancia de Empresas Altamente 

Exportadoras (AL TEX) 

c} Descuento del 50% por parte del Banco Nacional de Comercio Exterior 

(Bancomext} en el costo de los ¡xoductos y SfHViciOS no financieros que 

ésta institución detenm- a travwJs de su fXOf1rama de apoyo integral a 

estas empresas. as/ como. brindarles apoyo para su participación en las 

ferias y misiones organizadas por dicha institución. en las que absort>enJ un 

porcentaje de los costos de espacio y construcción que acuerde con la 

Empresa. 

d} Asistencia y apoyo financiet0 por parte de Nacional Financiera para la 

consecución de sus proyectos. asl como servicioS especialiZados de 

capacitación y asistencia Mcnica a tnlll'lts de su Programa de Desarrollo 
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Empresaria/, este beneficio es otorgado tanto a las Empresas ECEX como a 

sus proveedores. 26 

Para la autorización del programa ECEX la Secretaría de Economía reconoce dos 

tipos de Empresas Comercializadoras que son : La Empresa de Comercio Exterior 

Consolidadora de Exportación y la Empresa de Comercio Exterior Promotora de 

Exportación. 

En el cuadro siguiente se plasman las características de cada una de las 

modalidades de empresas de Comercio Exterior con el fin de identificar las 

diferencias entre uno y otro tipo de empresa. 

CUADRONo.7 

MODALIDADES DE EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR 

Em...-aa de c-rclo E_.._ Em....- deC-rclo E-rt-
Conaolldadont de Exportación Pl"OlllOIOr8 de E•.....-Clón . Debe estar constituida conforme a . Debe estar constituida confonne a la Ley 

la Ley General de Sociedades General de Sociedades Mercantiles. 
Mercantiles. . Debe contar con un capital social . Debe contar con un capital social 

mínimo suscrito y pagado de das mínimo suscrito y pagado de doscientos 

millones de pesos. mil de pesos. . Dentro de su objeto social debe . Dentro de su objeto social debe 
comprender : comprender : . La integración y consolidación de . La comercialización de mercancias en 
manera preponderante de tos mercados internacionales. 

exportaciones. . La identificación y promoción de 

:ªSecretaria de Economia, "Fomento a las Exportaciones"', en vN.NJ~ecancmiagoh_rnx, Diciembre 
2002. 
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La prestación de servicios 

integrales para apoyar a las 

empresas productoras en sus 

operaciones de comercio exterior 

• La capacitación a empresas 

productoras pequeñas y medianas 

en el diseño. desarrollo y 

adecuación de sus productos 

conforme a la demanda del 

mercado Internacional, y 

• La prestación de servicias 

complementarios 

comercialización. 

a la 

• Debe realizar exportaciones de 

mercancias que provengan de por 

lo menos cinco empresas 

productoras nacionales. 

mercancías mexicanas en el exterior. 

con el fin de incrementar su demanda. 

• Debe realizar exportaciones de 

mercancías que provengan de por lo 

menos tres empresas productoras 

nacionales. 

FUENTE: [labor.:lción propio con ba~e n datos proporcionados. por In Secretnna de Comercio y 

rornento lndul>tn;.11 en el "Decreto pnra el cstnblecimiento de Empres.as de Con1en::io Exterior"". en 

Olorio Qflci<1l de !a F_eder01c\on __ • Me-.lco D.F .. 1.1. de Abril de .1997. 

Las empresas ECEX están obligadas a llevar un control de inventarios conforme a 

lo previsto en la Ley Aduanera y en las Reglas de Carácter General en materia de 

Comercio Exterior, asi como, a mantener el capital social acreditado y a presentar 

un reporte anual de sus operaciones de comercio exterior ante la Secretaria de 

Economía y la Secretaría de Hacienda y Crédito Público con el fin de mantener 

vigente su registro. 

Las Empresas de Comercio Exterior han participado de manera activa dentro del 

Comercio Exterior de México, adquiriendo poco a poco un lugar importante dentro 

de la economía nacional ya que a través de este tipo de Empresas, algunos de los 
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productores que conforman a la micro y pequeña Empresa han logrado colocar 

sus productos en el extranjero a pesar de que ellos no cuentan con la 

infraestructura y los recursos que se requieren para incursionar en los mercados 

internacionales. 

A través de las cifras presentadas en el siguiente cuadro podemos observar el 

crecimiento que ha presentado la participación de las Empresas de Comercio 

Exterior dentro de la actividad exportadora de México. 

GRAFICO No. 4 

EMPRESAS ECEX 

VALOR DE EXPORTACIONES PERIODO 1994 - 2000 

( Miiiones de dólares ) 
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FUENTE: Secretnrío de Econon1ía . Dirección Genero! de Servicios ol Comercio Exterio 
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Aunque en el perioctc presentado en el gráfico anterior se muestra un crecimiento 

de las operaciones de Empresas ECEX esto no es suficiente ya que se requiere 

un impulso mayor a este tipo de operacK>nes para de este modo estimular la 

integración de un sector que es promovente de los productos nacionales en el 

extranjero y de un sector productivo nacional. 

Este tipo de esquema puede ser aprovechado en mayor grado por parte de la 

pequeña y mediana empresa pudiendo crear alianzas entre éste sector y las 

Empresas Comercializadoras logrando una integración que genere beneficios para 

ambas partes. 

De este modo. las Empresas ECEX pueden ser utilizadas como plataforma de 

exportación por parte de muchos pequet\os productores los cuáles no cuentan con 

los recursos necesarios para realizar estudios de mercado o viajes dE" prospección 

y venta de sus productos en el e.dranjero y aprovechar la función esencial de las 

Empresas ECEX que están er"focadas a integrar los esfuerzos de varias empresas 

productoras que por si solas no podrlan tener éxito en la exportación. 

Respecto a las Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX), -te programa está 

enfocado a eliminar obstáculos administrativos para aquellas Empresas que son 

en ~ran medida exportadoras con el fin de beneficiarlas a través de la 

simplificación de trámites y de contribuir en la generación de una mayor liquidez 

para este tipo de Empresas. 

Los requisitos para poder obtener la autoriZaciOn por parte de la Secretarla de 

Economía del programa de Empresa Allamenle Exportadora (AL TEX) son que la 

Empresa solicitante demuestre haber realizado en el perlodO de un allo 

exportaciones directas por un valor mlnimo de dos millones de dólares o que sus 

exportaciones sean equivalentes al 40% de sus ventlls totaleS anualeS, para 

aquellas empresas que sean exportadoras indi-s el requisilD es que 

demuestren que sus exportaciones anual- son equivalentes al 50•~ de sus 
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ventas totates en un ª"º y para las Empresas de Comercio Exterior (ECEX) 

solamente es necesario demostrar que cuentan con su registro expedido por las 

Secretaria de Economía, que las acredite como tales. 

Los beneficios que otorga el gobierno federal a través del programa de Empresa 

ALTEXson: 

Devolución de saldos de /VA a favor en un Mrmino de cinco dlas hi!biles; 

Acceso gratuito al Sistema de lnfonnación Comercial administrad? por la 

Secretarla de Economla: 

Exención del requisito de segunda revisión de las mercanclas de 

exportación en la aduana de salida cuando éstas t.ayan sido previa111ente 

despachadas en L na aduana interior. y 

Facultad para nombrar a un apoderado aduana/ para vanas aduanas y 

diversos productos. pmvia autorización de la Secretarla de Hacienda y 

Crédito Público 

El Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) implementará 

apoyos financieros especificas para las emtNesas altamente 

exportadoras. 21 

Para que estos beneficios le sean otorgados a las Empresas AL TEX, los titulares 

de dicho programa deberán presentar ante lz autoridad correspondiente una copia 

de la Constancia AL TEX expedida por la Secretaria de Economía. Asimismo. para 

mantener vigente su autorización deberán cumplir cabalmente con la presentación 

ante dicha Secretaría de un reporte anual de sus operaciones de Comercio 

Exterior para de este modo recibir la ralificaci6n de la vigencia de su programa. 

A pesar de que son pocos los beneficios otorgados a través de este programa 

siendo el más importante el de la devol..Jción del fVA a favor en un ptazo muy 

corto, es recomendable que las Empresas que pueden cubrir los requisitos 

27 Secnttaria de Economia. ·0ecre10 p_. el fom9nto y oper-=:ión de ... empresas ell~ 
exportadoras·. en www economY1 ~ OICl8mbr8 2002. 



establecidos para su autorización tramiten la autorización de su constancia AL TEX 

debido a que es una manera de estar presente ante el Gobierno Federal ya que a 

este tipo de Empresas es a las que al Gobierno le conviene cuidar y estar al 

pendiente de ellas para apoyarlas en la solución de problemas y la simplificación 

de trámites inherentes a sus operaciones de Comercio Exterior. 
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2.2.4 Esencia y aplicación de los Program- de Promoción 

Sectorial (PROSEC). 

La más reciente creación en materia de Programas de Fomento a k>s fabricantes 

nacionales son los Programas de Promoción Seciorial (PROSEC) los cuáles 

surgen como medida de apoyo para contrarrestar los efectos nega~vos del 

Art.culo 303 del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) mismo 

que prevé que a partir del octavo ano de su vigencia se deberán modificar o 

eliminar los mecanismos de importación temporal vigentes en los paises 

miembros. con el fin de evitar la distorsión de las preferencias arancelarias 

acordadas en el marco de dicho Tratado, siendo que a partir del 1 de enero de 

2001 entraria en vigor la aplicación del Articu&o antes mencionado. mismo que 

establece lo siguiente: 

... Ninguna de las Partes podrá reembolsar el monto de aranceles aduaneros 

pagados. ni eximir o reducir el monto de los aranceles aduaneros adeudados. en 

relación con un bien importado a su territorio. a condición de que el bien sea: 

a) Posteriormente exportado a terrllorio de otra parte 

b) Utilizado como material en la pnxlu=ión de otro bien posteriormente 

exponado a tenitorio de otra Parte; o 
e) Sustituido por un bien idéntico o similar utilizado como material en la 

producción de otro bien posteriormenre expolfado a territorio de olTa 

Parte ... 28 

Por lo tanto. debido a que con la aplicación de esta cláusula se ve afectada la 

competitividad de las empresas exportadoras que cuentan con la autorización de 

algún programa de importación temporal ya sea de Industria MaquiladOra o PrTEX 

las cuáles representan alrededor del 90% de la actividad expo<tadora de M6xico Y 

29 Secretaria de Econoriia. '"Tratado de L.,re ComerdO de Aménca del Norte• • ., 
www econom1a gob mx, OJciembnt 2002. 
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como podemos observar en el gráfico siguiente durante el Año 2000 sus 

importaciones temporales representaron el 84o/o del total de las importaciones de 

México, denotando el alto grado de dependencia de insumos extranjeros para la 

fabricación de sus productos. 

GRAFICO No. 5 

COMPOSICION DE LAS IMPORTACIONES EN EL AAO 2000 

Definitivas 

Maquila y 
temporales 

84°/o 

FUENTE: Allóarez Gnlvtin. José Luis v Enrique Dus.s.el Peters ... Causas y efectos de los programas de 

pron1oción soctorlnl en In econon-·.ia rnell.íc...onu-, en Revisto Qo_Cornerci_o~EJ1.ter!Pr_. México D.F .• 

Boncornoxt Mnyo de 200.l.. Pág 447 

De acuerdo a lo anterior y debido a que nuestras ventas al exterior están 

destinadas en su mayor parte hacia el mercado norteamericano. en el caso de que 

las importaciones temporales deben pagar un arancel semejante al establecido en 

la TIGIE reduciendo los márgenes de ganancia principalmente para las Empresas 

PITEX y Maquiladoras se está obligando a este tipo de industria a analizar 

seriamente la opción de trasladarse a otra nación que ofrezca mejores condiciones 

arancelarias. 
r------·-------
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Dentro de este panorama el Gobierno Federal se ve en la necesidad de ofrecer 

una alternativa viable a este tipo de industria teniendo el cuidado necesario de no 

ir en contra de las obligaciones pactadas dentro del TLCAN ni de la Organización 

Mundial de Comercio (OMC), creando así los Programas de Promoción Sectorial 

(PROSEC) y autonzando a través de estos programas la realización de 

importaciones de insumos con la aplicación de un arancel preferencial 

independientemente de su país de origen y procedencia sin condicionar al 

importador a exportar los productos fabricados con los productos importados al 

amparo de un PROSEC, es decir, el produc o fabricado podrá ser destinado a la 

exportación o ser vendido en el mercado nacional. 

El Decreto que establece diversos Programas de Promoción Sectorial especifica 

que •os beneficios de estos prograrnas serán otorgados a las personas morales 

que fabriquen las mercancías clasificadas dentro de las Fracciones Arancelarias 

publicadas en dicho Decreto utilizando en su proceso de fabricación los insumos 

de importación que se clasifiquen en las fracciones arancelarias autorizae'as en el 

listado de cada sector productivo, el beneficio de utilizar el arancel preferencial 

autorizado a través de los PROSEC podrá ser aplicado siempre y cuando el 

importador haya realizado el trámite de registro de dicho programa y que la 

Secretarla de Economla lo haya autorizado. 

Las mercancias a producir y los bienes a importar han sido agrupados en 22 

sectores de acuerdo a la actividad productiva de las Empresas, estos sectores 

son: 

l. De la Industria Eléctrica; 
11. De la Industria Electrónica; 
111. De la Industria del Mueble; 
IV. De la Industria del .Juguete, Juegos de Recreo y Artículos Deponi-; 
v. De la Industria del Calzada; 
VI. De la Industria Minera y Metalúrgica; 
VII. De la Industria de Bienes de Capital; 
VIH. De la Industria Fotográfica; 

r---·-trnr::1n r.(i~T 1 . ,., u --~ .. 
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IX. De la lndustrin de Maquinaria Agricola; 
X. De las Industrias Diversas; 
XI. De la Industria Química; 
XII. De la Industria de Manufacturas del Caucho y Plástico; 
XIII. De la Industria Siderúrgica; 
XIV .. ~~~~ndustria de Productos Farmoquimicos. Medicamentos y Equipo 

XV. De la Industria del Transporte, excepto~ Sector de la Industria Automotriz 
v de Autopartes: 

XVI. De la Industria del Papel y Cartón; 
XVII. De la Industria de la Madera; 
XVIII. De la Industria del Cuero y Pieles; 
XIX. De la Industria Automotriz y de Autopartes: 
XX. De la Industria Textil y de la Confección; 
XXI. De la Industria de Chocolates. Dulces y Similares. y 
XXII. De la Industria del Café. 29 

La vigencia del programa autorizado será anual y se renovará automáticamente al 

presentar el informe anual de operaciones al amparo de dicho programa de 

acuerdo a los requisitos establecidos por la Secretaria de Economía. 

Los aranceles preferenciales autorizados a través de estos Programas están en el 

rango de exento a 7°/o dependiendo del tipo de producto de que se trate y el 

importador podrá utilizar a su libre albedrío en cada despacho de importación de 

merc'3ncias la aplicación del arancel PROSEC. la de algún acuerdo de libre 

comercio o la tasa general de la TIGIE. aplicando la más conveniente a sus 

intereses con el fin de lograr una mayor competitividad de su precio de venta. 

Como podemos observar en el siguiente cuadro, al mes de Diciembre de 2002 la 

Secretaria de Economía habla autorizado 3.685 programas PROSEC de los 

cuáles la mayor pane corresponden a los sectoreS eléetrico. electrónico. Industria 

Automotriz y Autopanes. Industria textil y de la confección. principalmente, de tal 

manera que a pesar de que han transcurrido ya dos allos a partir de la entrada en 

2111 Secretaria de Economía, •oecreto por el que .. eatableeen drvensos Programas de Pronx>e:iOn 
Sectonal", er. Piano Oftcil!I de la FedefJldón M6xim D.F. V.emes 2 de Agosto de 2002, Pnmera 
Seccaón. Pág.21 
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vigor del Artículo 303 del TLCAN aún son muchas las Empresas a las que no les 

ha sido autorizado su PROSEC o que ni siquiera han podido realizar el trámite de 

autorización debido a que las fracciones arancelarias correspondientes a sus 

productos aún no han sido autorizadas vía Diario Oficial de la Federación. 

... 
~ 
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GRAFICO No. 6 

PROSEC AUTORIZADOS EN EL PERIODO 2000 - 2002 
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FUENTE: Elnboración propia con dato~ proporcionados por la Secretaría de Economía • en 

www.eco_r)_o_11)io.gob.n1x 

Los Programas de Promoción Sectorial pueden representar realmente un 

beneficio para el sector industrial de México ya que una parte importante de los 

insumos utilizados en su proceso productivo es no originaria de la región TLCAN 

pero el destino de sus productos fabricados si es hacia esta región. sin embargo, 

actualmente no han sido considerados todos los sectores productivos no obstante 

que se cuenta con el sector X el cuál abarca a las industrias diversas, ya que 
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faltan por autoriZar muchas fracciones arancelarias y por tal razón existen aún 

demasiadas empresas que no tienen acceso al beneficio de estos programas. 

Es evidente la falta de control -::tentro de la Secretaria de Economia en relación con 

tas fracciones arancelarias comprendidas dentro de los PROSEC. un ejemplo 

claro de ello es que se pueden encontrar fracciones '1entro del sector eléctrico con 

un arancel autorizado de 3~ ... y encontrar las mismas fracciones dentro del sector 

electrónico con arancel exento o en otros casos los aranceles autorizados en el 

Decreto de Programas PROSEC son superiores a las aplicables a través de ra 

TIGIE. lo cuál es completamente incongruente. 

La intención básica de los PROSEC es importante y positiva para el sector 

productivo de México, sin embargo, se requiere que la Secretaria de Economía 

apUque un mejor análisis a estos programas con el fin de eliminar las 

incongruencias existentes y al mismo tiempo dé mayor agili Ja j a la autorización 

de más fracciones arancelarias para que más Emp;esas puedan solicitar la 

autorización de su programa y de este modo contribuir a la dinámica de las 

CJperaciones de Comercio Exterior ya que hoy en día una cantidad importante de 

Empresas ni pueden aplicar los beneficios de programas PITEX o de Industria 

Maquiladora ni de los PROSEC. 
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2.3 La función de las Instituciones Gubemamental-

-peclallzadas en Apoyos al Comercio Exterior. 

Las Instituciones Gubemamentaes especializadas en Apoyos al Comercio 

Exterior son parte fundamental en el desarrollo y consolidación del sector 

exportador de cualquier país y México no podia ser la excepción. 

La última década ha sido un pe..-iodo de adaptación y cambios constantes para 

México como Nación ya que debido a que ingresó de manera tardía a la din3mica 

mundial de apertura de mercados. de cierto moUo se vio forzado a dar •pasos 

agigantados· para poder l.:>grar un nivel aceptable dentro de un mundo 

globalizado. 

Dentro de este contexto, el Sector Público ocupa un lugar estratégico en la etapa 

de transición de una economía cerrada a una econ..>mia basada en •Jna apertura 

comercial sin precedente dentro de la cuál la participación del Gobierno también 

ha sufrido una metamorfosis total ya que de ser un Fstado patemalista pasa a ser 

un Estado regulador, permitiendo al Sector Privado participar sin tantas ataduras 

dentro de la economla nacional reduciendo la participación del Sector Públ•.:o a 

actividrdes de apoyo y regulación de: Comercio Exterior de México. 

Sajo este esquema las funciones de las Instituciones de Gubernamentales que 

apoyan directamente el Comercio Exterior de M6xico son las siguientes : 

-retan. de Economla : A través de su Dirección de Comercio Exterior maneja 

todo lo relacionado a expedición de perminos de importación y exportación, 

programas de fomento, certitlcadoS de origen, cuotas compensallorias, 

autoriZa-:ión de cupos, promoción de la inversión extranjera, negoc:;aciones 

comerciales intemacionales, emisión de las Normas Oflclalf,s Mexicanas (NOM's). 

TES18 cnw 
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Asimismo esta Secretaria en coordinación con la Banca de Desarrollo y con 

algunas organizaciones del Sector Privado realiza programas de capacitación y 

apoyo orientados a trabajar directamente con Empresas que requieran de 

asesoría o de fuentes de financiamiento para desarrollar o ampliar su capacidad 

exportadora. 

El Gobierno del Presidente Vicente Fox se ha enfocado a crear esquemas de 

fomento para la Micro, Peque"ª y Mediana Empresa (MIPYMES) con el fin de 

lograr dar un significativo impulso a este sector ya que a pesar de que forma parte 

fundamental del motor la economia nacional, pocas son las Empresas de este 

sector las que han logrado participar ya sea din~.cta o indirectamente dentro del 

Comercio Exterar de IVléxico, esto puede ser debido a la falta de recursos 

económicos. recursos tecnológicos o a la falta de interés por parte de las 

Empresas al no contar con una cultura exportadora. 

La Secretaria de Economía en conjunto con la Asociación Nacional de 

Importadores y Exportadores de la República Mexicana {ANIERM) han diseftado el 

programa PYMEXPORTA el cúal consiste en dar apoyo y capacitación a las 

MIPYMES que compiten exitosamer1te en el mercado interno con el fin de 

ayudarles a identificar su nivel real de oferta exportable, conocer los requisitos 

técnicos y prácticos del mercado internacional en relación con el producto a 

exportar y con base en la información a la cuál tienen acceso estas organismos, 

identificar los nichos de mercados en los que k>s empresarios pueden incursionar 

can sus productos, todo ello con et objetivo de que un mayor número de pequeftas 

y medianas empresas se incorporen a la cadena exportadora. 

Inicialmente si la Empresa acepta, se le ap•ica una evaluación de detección de 

necesidades con el fin de ubicar su tamallo, el sector industrial al que pertenece y 

si cuenta con potencial exportable y con base en el resultado obtenido se 

determinan los rubros en los que se detectó una necesidad de crearlos o 

TESIS COl'J 95 

• R 1
' 1 r.A rr¡;: ORIGEN 



reforzarlos, pero ya acorde a las necestdades particulares de cada Empresa (Ver 

Anexo 1). 

Una vez que se han identificado cuáles son los requenmientos de la Empresa en 

materia de Comercio Exterior, el Centro PYMEXPORTA proporciona el apoyo 

adecuado para cubrir las necesidades de la Empresa, los servicios ofrecidos a 

través de estos centros de apoyo son: 

Asesor/a b¡jsica y consultor/a par..J el desarrollo de proyectos de 

expartación. 

Asistencia técnica para elevar Ja competitividad de la Empresa. 

Capacitación especializada en temas de Comercio Exten·or: 

a) Identificación de la frac-::ión arancelaria 

b) Volumen y valor de las expo'1áciones mexicanas. 

c) lnfon ?ación sobre importaciones totales del pals destino. 

d) Regulaciones arancelarias y no arancelarias en pals destino. 

e) Canales de ~mercialización. 

f) Precio, diferenciación y segmentación. 

g) Tipos de contrato y fonnas de pago. 

h) Selección del medio de transporte. 

Consultor/a especializada para el desarrollo de planes de negocios de 

exponación. 

Apoyo para /oglstica de los embarques. 30 

Este apoyo está dirigido tanto ;>ara Empresas que desean participar en la actividad 

exportadora, como para aquellas Empresas que ya están exportando y tienen 

interés en ampliar sus exportaciones buscando incursionar en mercados no 

tradicionales o alternativos. 

30 Secretaria de Economía, Cantn:>s pyMEXPDRTA en www cyme gob mx. Diciembre 2002. 
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De este modo, en caso de que la Empresa acepte la propuesta del Centro 

PYMEXPORTA, se elaborará un plan de trabajo v la Empresa firmará una carta de 

conformidad para trabajar de manera conJunta con este centro. confiando en la 

viabilidad del proyecto el cuál estará basado en la estrategia comercial de localizar 

los mercados con demanda de su producto y se le apoyara y asesorará desde la 

firn:ia de un contrato de compra - venta internacional hasta la concreción de la 

venta. 

Por otra parte, la Secretaria de Economia cuenta con el Programa de Centros de 

Distribución en Estados Unidos, Europa, Centroamérica. El Caribe y Sudamérica, 

el cuál tiene por objetivo incrementar la presencia de la Micro. Pequelfa y Mediana 

Empresa mexicana en los mercados internacionales y su participación en los 

montos totales de exportación a través de un esquema de apoyos temporales en 

promoción. comercialización y distribución de pl'Oductos nacionales.31 

A través de estos Centros de Distribución la Secretaría de Economía ofrece a las 

Empresas infraestructura en espacios dedicados a la promoción, almacenamiento 

y dis.tribución de productos. para la organización de encuentros de negocias y 

manejo de inventarios. lo cuál significa un gran apoyo a las Empresas Mexicanas 

ya que todas las actividades anterionnente mencionadas, representan un egreso 

conbiderable para las Empresas si las realizan individualmente y por lo tanto es 

recomendable aprovechar la ventaja de utilizar los apoyos ofrecidos por esta 

institución. 

La Secretaría de Economía cuenta también con los Módulos de Orientación al 

Exportador (MOE's) que proporcionan orientación y asesoría gratuita en materia 

de Comercio Extenor, integran y ofrecen al público información sobre los servicios 

que ofrecen las distintas dependencias del Sector Público, las cámaras 

industriales. las asociaciones privadas. los organismos empresarialeS y las 

31 Secretaria de Economia, ·centros de Oisllmución en Estados Unidos. Europa, Centroan'M!Kica, El 
Canbe y Su-;;taménca•, en www econom1a gob mx, Oiaemtlite 2002. 
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instituciones educativas por lo tanto es recomendable que toda aquella persona 

que desee obtener información de los lugares adecuados a los que debe acudir de 

acuerdo a los requerimientos particulares que tenga respecto a asuntos 

relacionados con el proceso de exportación. acuda de inicio a alguno de estos 

módulos con el fin de que le orienten correctamente. 

Los servicios que ofrecen e~tos Módulos son : 

Servicio personalizado y gratuito en materia de Comercio Exterior. 

Orientación acerca de las etapas y requisitas a seguir en el proceso de la 

exportación. 

Asesor/a de acue "'do a las necesidades de cada Empresa. 

Apoyo mediante la concentración en un solo sitio de información sobre los 

diversos servicios y apoyos que otrecen las instituciones p(Jblicas y 

privadas en materia de Comercio Exterior. 

Vinculación con otras instituciones públicas y privadas en materia de 

Comercio Exterior para otorgar un servicio integral y eficiente. 

Preguntas y respuet;tas más frecuentes de Comercio Extenc,,r.32 

Estos Módulos han disellado una clasificación de las Empresas con el fin de 

brindarteis un servicio adecuado de acuerdo a sus necesM:tades. esta clasificación 

consiste en ubicar en aJguna de las siguientes categorías a quienes acuden a 

solicitar información: 

lnteres•do: Desea exportar pero no cuenta con un producto. 

B•stco: Cuenta con un producto pero no tiene definido al diente. generalmente no 

ha exportado con anterioridad. 

32 Secnttaria de Economía. •Móc:Ju1os de Onentaaón al Exportador (MOE"s)•. en 
www econom1a gob mx, Otoembre 2002. 
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Intermedio: Cuenta con un producto ya ttene el cliente y está por iniciar 

operaciones pero desconoce algunos o gran parte de los aspectos de la 

exportac.ón. 

Av•nzado: Exporta y tiene una pregunta especifica. 

Como podemos ver. la Secretarla de Economía está interesada en poner al 

alcance de las Empresas los apoyos necesarios para que se sientan respaldadas 

en el caso de querer incursionar en mercados extranjeros. lo lamentable es que 

muchos empresarios no tienen conocimiento de este tipo de programas y por lo 

tanto no están siendo aprovechados como debieran. 

Por lo tanto. desde mi punto de vista es algo bueno pero que no se h 1 

promocionado lo suficiente dentro de Ja Micro, Pequena y Mediana Empresa y por 

lo tanto muchas de estas Empresas no se han acercado a utilizar estos servicios, 

lo cual no significa que no tengan la necesidad más l>ien significa que desconocen 

los benef'tcios que otorga el Gobierr.o a través de este tipo de Prograrr.as. 

B•nco Nmcion•I de Comercio Exterior CBANCOMEXn: Es una institución 

primordialmente financiera encargada de promover el Comercio Exterior de 

México apoyando t>as.camente las exportaciones no petroleras, así como 

mpulsando la atracción de inversiones extranjeras y la realización de 

coinversiones con empresas v organismos de otros paises. 

Los objetivos del BANCOMEXT son : 

Formar empresarios v vincular més empresas a la cadena de exportació.1, 

principalmente peque/las y medianas tanto directa como indirectamente; 

Incrementar las exponaciones de bienes y servicios no petroleros, su 

diversillcaci6n geográfica y la intemacionalizaei6n de las empresas; 
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Incrementar el contenido nacional de las exportaciones y desarrollar 

proveedores: 

Atraer inversión extranjera que contribuya a la generación de nueva oferta 

exportable y a complementar la proveeduria nacional para la industria 

exportadora: 

Mejorar ta eficiencia operativa de la Institución; y 

Incrementar la calidad de los servicios y la satisfacción de los clientes.33 

Uno de los principales servicios que ofrece BANCOMEXT a través de las 

Consejerias Comerciales es el apoyo para la estructuración de misiones 

comerciales, la concertación de citas con posible& clientes extranjeros. el respaldo 

del Gobierno m·~xicano para incursionar en los mercados internacionales, en si la 

función de las Consejerías Comerciales no radica en dar la exportación 

prácticamente ya concretada al Empresario, más bien, consiste en orientar a 

aquellas Empresas que quieran exportar y de cierto modo facilitarles el acceso a 

los nichos de mercado que pudieran estar interesados en la compra de sus 

productos pero toda la la~r de venta queda en manos del exportador, 

funcionando como oficinas de logística las cuáles nos pueden ayudar en la 

localización de ciertos compradores, en concertar citas o en la búsqueda de 

información muy especifica. 

En materia de financiamiento a la exportación el BANCOMEXT cuenta con una 

serie de programas orientados al desarroUo de productos de comercio exterior y 

apoya la comercialización externa de los productos nacionales, los tipos de crédito 

que ofrece esta institución son: 

CrHlto • I• Pre-ExporUc:l6n: Este tipo de crédito esta airigido a empresas que 

se dedican a la producción de bienes y/o servócios no petroleros con proyectos 

viables, proporcionándoles los recursos necesarios para financiar las etapas que 

33 www bancomext gob mx 
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conforman el ciclo productivo: acopio y mantenimiento de materias primas; 

producción y existencia de bienes terminados: importación de insumos; pago de 

sueldos de la mano de obra directa y la prestación de servicios. 

El financiamiento proporcionado puede ser de hasta el 70°/o del valor de las 

facturas. pedidos y/o contratos de exportación o hasta del 1 00º/o del costo de 

producción, dependiendo de las necesidades de cada cliente en particular. 

Los créditos son manejados en dólares arr.ericanos o en moneda nacional de 

acuerdo a los requerimientos del cliente y en un plazo de hasta 180 días para los 

sectores de manufactura y servicios y de hasta 360 días para los sectores 

agropecuario y pesquero.34 

CrHtto a las Ventas de Exportación: Este tipo de crédito consiste en 

proporcionar recur>as financieros a las empresas mexicanas para que éstas a su 

vez otorguen crédito a sus compradores y de esta manera puedan ofr1?Cer sus 

productos a servicios er, condiciones competitivas, uno de los requisitos para 

otorgar este tipo de crédito es que la empresa produzca o comercialice bienes y/o 

servicios no petroleros. 

Dependiendo de las necesidades particulares de cada cliente, el financiamiento 

puede ser de hasta el 90o/o del valor de las facturas, pedidos y/o contratos en el 

caso de ventas a corto plazo y de hasta el 85% del valor de la factura o hasta el 

100º/o del valor de contenido nacional de producción, lo que sea menor, en el caso 

de ventas a largo plazo, el plaz<> del crédito es de hasta 180 d!as.35 

Proy- de Inversión: El BANCOMEXT financia planes de nueva creación, 

ampliación o modernización de empresas ya establecidas con proyectos viables 

que produzcan bienes y/o servicios no petroleros. 

:w Bancomext. •cieoitos·. en www bancomext qob m.Ai, Enero 2003 . .. ,_,, 
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El financiamiento puede cubrir hasta el 50o/o del monto total de ta inversión para 

proyectos de nueva creación y hasta el 85º/o del valor del proyecto en el caso de 

proyectos completos de ampliaciones y/a modernización de empresas ya 

establecidas. El plazo del crédito será determinado en función del flujo de ingresos 

de cada proyecto en particular. 36 

Unidades de Equipo: Este organismo cuenta también con la opción de 

financiamiento a las empresas mexicanas para compra de maquinana o equipo de 

importación con el fin de que dispongan de tecnologla de punta que les permita 

estar en condiciones competitivas para participar en Jos mercados internacionales 

y contnbuyendo al mismo tiempo a la industrialización del país a través de la 

aplicación de tecnología vanguardista. 

Este tipo de financiamiento puede cubrir hasta el 85°/o del valor de la m<1quinaria o 

del equipo que se esté adquiriendo y el plazo manejado es de hasta 5 anos de 

acuerdo al tipo de proyecto financ-iado. 

Por otra part~. el BANCOMEXT funciona como centro de consulta en donde los 

importadores y exportadores de México pueden acudir para obtener información 

de Comercio Exterior. esta información es muy vasta ya que comprende tanto 

direccic..nes de compradores y vendedores de diversos producto!' en todo el 

mundo. tarifas arancelarias de diversos países, requisitos para la realización de 

diversos trámites, asi como, ta emisión de divers3s publicaciones en las que se 

manejan temas de actualidad del entamo internacional. 

El BANCOMEXT desde hace algunos allos mantiene un programa anual de 

cursos a través de los cuáles las empresas pueden tener acceso a la capacitación 

en los temas de su interés, además estos cursos son impartidos tanto en la ciudad 

311 Bancomext, •prc~os de Inversión•, en www Bancornext gob mx, Enero 2003. 
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de México como en distintas sedes al interior de la República. Los cursos 

tradicionales ofrecidos por esta institución son: 

Plan de negocios en Con-:ercio Exterior 

Formación del precia de exportación 

Mercadotecnia Internacional 

Envase. embalaje y d1stnbución "sica 

Como participar en fen·as y eventos internacionales 

Requisitas administrativos para la exportación 

Técnicas de negociación internacional 

Contratos lntemacionales 

Formas de pago intE.rnacional 

Introducción al Comercio Exterior 

Normas ISO 9000 37 

Respecto a los requisitos para ta autorización de "31guno de los planes de 

financiamiento manejados por esta institución es impórtante mencionar que son 

demasiados los puntos a cubrir en distintos ámbitos: de carácter legal, finé:lnciero, 

de mercado. administrativo y técnico p,-incipalmente. además de que las tasas 

a~licables no f"eflejan una considerabte diferencia en compa,-ación de las 

manejadas por la banca comercial. lo cuál desm:>tiva por completo a los 

Empresarios que pudiesen estar interesados en la contratación de alguno de 

dichos crédito. 

Es necesario que el sector gobiemo reconsidere k>s requisitos estableCidOs en sus 

programas crediticios con el fin de hacerlos más accesibles para las Empresas 

que realmente tienen una necesidad imperante de fuentes de financiamiento y que 

a su vez cuentan con pocos elementos de respaldo para garanllas. 

37 WWW' bancomext gob mx 
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N•cton•I Fin•nciera (NA.FIN): Es un Orpan1smo Federal y se desempena como 

Banca de Fomento y como agente financiero del Gobierno dedicado al 

otorgamie11to de diversos servicios financieros a las empresas mexicanas. Para 

efectos de Comercio Exterior, el objetivo de NAFIN es el de promover el desarrollo 

exportador a través del financiamiento que ofrece a la micro. pequeña y mediana 

empresa mexicana pertenecientes a los sectores industrial y de comercio y 

servicios. 

Los objetivos de Nacional Finanetera son : 

Facilitar el acceso de las Pymes a los productos de Nafinsa para fomentar 

su desarrollo 

Canalizar créditos al Sector Privado, primordialmente a las Pymes y a las 

regiones del pais para fomentar el desarrollo regional y la creación de 

empleos 

Captar recursos en condiciones que pennitan un costo de fondeo 

competitivo 

Apoyar a medianas empresas rm el mercadc bursátil y a intennediarlos 

financieros en la colocación de deuda para el desarrollo de los mercados 

financieros 

Cesarrollar productos y contar con niveles de servicio para satisfacer a los 

clientes 

Contar con la tecnología. los procesos y certificación para tener una 

operación eficiente 

Contar con recursos humanos capacitados y motivados para lograr los 

objetivos de la institución 

Mantener una operación finé'\nciera sana para que no signifique una carga 

fiscal 
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Formar consejos consultivos a nivel estatal con empresarios loca)es que 

contribuyan a los logros de regionalización de la instituci6n.38 

Los servicios que ofrece Nacional Financiera son: 

Cr6dltos: Ofrece créditos a mediano y largo plazo bajo diferentes condiciones, 

para la instalación. operación y equipamiento industrial, comercial y de servicios, 

desde talleres artesanales hasta nave; y parques industriales; para mejorar las 

instalaciones, para cubrir necesidades de materias primas. partes y componentes; 

para realizar estudios y proyectos; para abatir la contaminación y para ejecutar 

planes de reubicación. 

G•r•ntlas: Ofrece el otorgamiento de garantías para complementar las que 

ofrezcan los acrecWados a Jos bancos con el fin de facilitar el acceso al crédito, 

este servicio está dirigido principalmente para la Micro y Pequena Empresa. 

P•rticipaclón en el capibll de tas Empr-•: Nacional Financiera puede 

participar en la creación o ampliación de Empresas aportando capital hasta por un 

25°/o del total durante el tiempo que éstas se fortalecen, maduran y se vuelven 

rentables. 

Capmcltaclón: Esta institución ofrece capacitación sistematizada con el apoyo de 

personal especializado y documentación didáctica con el fin lograr que los micro. 

pequeflos y medianos empresarios desarrolten su capacidad empresarial en el 

manejo de sus finanzas, su producción y sus ventas. asf como en la gestión y 

administración de un a-edito bancario. 

-••tenc .. -nlca y •-ria financie,.: NAFIN ofrece a los empresarios apoyo 

en materia de asistencia técnica y asesoria financiera a fin de que puedan conocer 

• www naftn gob mx 
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las opciones de financiamiento- y opo!1unidades de inversión productiva directa o 

en asociación con empresarios, bancos y otros intermediarios. como los fondos 

estatales y las casas de bolsa. 

Los créditos diseñados para apoyo a la MIPVME son : 

Crédito a tasa variable: Este es un modo de financiamiento para apoyar a las 

empresas del sector industrial, comercio, servicios o asociadas a una empresa 

integradora y los recursos obtenidos a través de este financiamiento deberán ser 

destinados a algunas de las sigutentes actividades: 

Adquirir maquinaria, equipo y mobiliano 

Adquisición de materias primas. materiales de construcción. pagar sueldos 

y salarios, gastos de fabricación y de operación. 

Ampliar o modernizar instalaciones 

Fortalecer J¡,,¡s estructuras financieras de las empresas 

Innovar. adaptar o ~ctualizar tecnologías 

Prevenir o eliminar las emisiones contaminantes del medio ambiente e 

impulsar el reciclado de sustancias contaminantes o bien la racionalización 

del consumo de agua y energía. 

Pago de servicios de consuttorfa.39 

El plazo máximo para este tipo de crédito es de 20 anos incluyendo período de 

gracia y el monto asignado se determina con base al tamano de la empresa 

solicitante. 

Cr..Slto • u .. flj• : A través de este esquema de crédito NAFIN brinda a las 

empresas financiamientos a corto. mediano y largo plazo, con certidumbre y 

permitiendo que planeen sus pagos (amorliZaciones. bonos, etc.) desde el 

momento de la contralación del crédito ya que la tasa de interés no será 

• Nllfin. ªCrédito a tasa v-.t>k!t•. en www nafin gob mx, Febrero 2003. 
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modificada. Las acti\"idades a la cuáles deberá ser destinado este financiamiento 

son las mismas que en el crédito a tasa variable y el plazo autorizado es de 10 

anos más periodo de gracia. 

Modemlzaclón y Equipamiento Empresarial: Por medio de este programa 

NAFIN brinda financiamiento de mediano y largo plazo para la adquisición de 

equipo y maquinaria nueva. nacional o de importación, incluyendo los gastos 

asociados de instalación, fletes. seguros, capacitación y asistencia técnica para la 

modernización de las empresas de los sectores. industrial. comercial y de 

servicios. El plazo del crédito es hasta 7 anos sin período de gracia y el monto 

puede ser autorizado hasta por el 85°/o de la compra. 

Linees Glob•I- y de Comercio Exterior: En apoyo al Comercio Exterior NAFIN 

ofrece a las empresas mexicanas financiamiento en dólares a través de lineas 

globales de crédito y líneas de comercio exterior de corto plazo. Este tipo de 

financiamiento cuenta con las ~iguientes características: 

Faci'ita el acceso a los mercados internacionales 

Permite la adquisición de materias primas. refacciones, maquinaria y 

equipo, insumos agroindustriales y servicios, en términos adecuados 

Ofrece financiamiento para la adquisición de equipos, p!antas llave en 

mano. tecnología y servicios procedentes de alguno de los paises con los 

que Nafinsa tiene línea de crédito 

Permite realizar pagos automáticos al proveedor y viceversa 

Otorga una mayor capacitación de negociación al empresario mexicano 

para seleccionar al proveedor que le proporcione ventajas en términos de 

precio, calidad, garantlas y plazo de entrega. 
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Las lineas globales autorizan un montc.t de hasta 85°/o del valor de los bienes y 

servicios a ser adquiridos y otorga un plazo de amortización de 5 anos. 

A través de las líneas de Comercio Exterior el monto financiable es de hasta 100o/o 

del valor de las facturas y/o pedidos que amparen la importación, exportación de 

materias primas, refacciones y/o productos termin;;-dos, con un plazo desde 90 

hasta 180 dlas. 

Uno de los graves problemas que enfrentan los productores mexicanos es el 

referente a los recursos financieros y se debe tener en cuenta que el dinero al 

igual que las mercancías tiene un costo y que ese costo p Jede ser harato o caro 

dependiendo de las fuentes a tas que se recurra. 

Sin embargo, aunque en algunas ocasiones los empresarios estén conscientes del 

costo de un crédito y estén dispuestos a cubrirlo con el fin de p lder modernizar su 

planta o su estructura administrativa. en la mayoría de k.s casos :a micro, pequena 

y mediana Empresa se enfrenta a restricciones insoslayables para el acceso a los 

e.réditos. es en este aspecto en c'onde se requiere una mayor conr.iencia por parte 

de la Banca de Desarrollo acerca de la realidad de este tipo de Empresas para 

que se disenen esquemas de aportación de capital de riesgo en k>s cuáles los 

requisitos a cubrir por el empresario sean lógicos y viables para que las empresas 

tengan un acceso real al financiamiento ofrecido por el sector Público. 

El propósito de los programas con que cuenta actualmente la Banca de Desarrollo 

es muy positivo pero es necesario que se modifiquen los requisitos para su 

autorización ya que aunque se menciona.que están disellados para las MIPYMES, 

es prácticamente imposible el acceso de este sector a dichos financiamientos. 

Comlalón MIJlt.8 ia-ra .. Promocl6n - - EaportaclOINS (COMPEX): La 

Comisión Mixta para la Promoción de las Exportaciones es un foro abierto en el 

---------. ---, 
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que pueden participar todos aquellos que tengan un interés particular sobre la 

exportación con el fin de apenar información e ideas para resolver la problemática 

que en1rentan los exportadores de México abarcando tanto aspectos 

administrativos como técnicos. 

El compromiso de esta Comisión es darle a través de la concertación de esfuerzos 

entre los actores del Sector Público y del Sector Privado de una forma 

multisectonal una solución lo más oportuna posible a las problemé'lticas que 

enfrenta el sector exportador y que son presentadas en dicho foro, es decir, que 

no está dedicada a investigar qué problemas enfrentan los exponadores sino que 

atiende a los Empresarios que asisten a las reuniones del COMPEX con la 

intención de buscar ayuda para solucionar sus problemas relacionados con 1.1 

exportación. 

Los miembros permanentes del COMPEX son : 

Sector Público 

Secretarla de Relaciones Exteriores 

Secretarla de Hacienda y Crédito Público 

Secretarla de Desarrollo Socié'I 

Secretarla de Energla 

Secretarla de Salud 

Secretarla de Medio Ambiente. Recursos Naturales y Pesca 

Secretarla de Economla 

Secretarla de Agricultura. Ganaderfa y Desarrollo Rural 

Secretarla de Comunicaciones y Transp>rtes 

Secretarla - Trabajo y Previsión SOCial 

E aneo Nacional de Cometeio Exterior 

Nacional Financiera S.N.C. 

T.ESIS l:OI\T 
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S..:torPr#v•do 
Consejo Coordinador Empresarial 

Confederación de Cámaras Nacionales de Comercio. Servicios y Turismo 

Confederación Nacional de Cámaras lndustn·a1es 

Asociación Nacional de Importadores y Exportadores de la República 

Mexicana 

Cámara Nacional de la Industria de la Transformación 

Cámara NaciorÍal de Comercio de la Ciudad de México 

Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos lntemaciona/es 

Consej'o Nacional de Comercio Exterior 

Consejo Nacional Agropecuario 

Confeder.1ción Patronal de la República Mexicana 

Confederación de Asociaciones de Agentes Aduana/es de la República 

/Vexicana. 40 

En el COMPEX se realiza la presentación de los problemas y sus soluctones a 

través de reuniones públicas .en donde los exportadores reales o potenciales 

pueden plantear proyectos. problemas o situaciones especificas que pueden ser 

resueltas por el Gobierno Federal. o bien. por un trabajo en conjunto de los que 

participan en la reunión, es decir, que no necesariamente el Sector Público tiene la 

solución a todos los probtemas planteados sino que se presentan públicamente 

para escuchar las opiniones de los demás participantes del Sector Privado con el 

fin de identif"lcar la solución más viable y aplic..nla y en el caso de no quedar 

solucionado el problema entonces será turnado a través de la Dirección de 

COMPEX a la Secretaria o Institución que cuente con la capacidad y posibilidad 

de resolverte, de este modo el COMPEX gestiona ante las dependencias 

correspandientes la pronta resolución de las problemáticas y respande a los 

promoventes a la brevedad pasible. 

.a ¡Oyó es COMPgX? en W"ft"* secofl-s1em qob mx Febrero 2003. 
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El COMPEX cuenta con tres secciones: la Estatal. la Regional y la Nacional, 

teniendo al mismo tiempo una división específica conocida como la Sectorial y que 

es en donde se ven asuntos especificas en materia de la logistica internacional. 

como es el transporte o el despacho aduanat y abarca tambtén et ámbito 

internacional en materia de negociaciones internacionales o sobre la nonnatividad 

a nivel internacional. 

Para que un caso sea atendido en el COMPEX debe ser un problema concreto 

que esté obstaculizando las ventas de la Empresa al extranjero. esté elevando sus 

costos o incrementando el tiempo de sus exportactones y al cuál la autoridad 

competente no le ha dado una solución o el apoyo requerido, el problema 

presentado deberá cumplir con las siguientes características : 

1. Demostrar que se han agotado los trámites por la vía normal 

y que se presume alguna irregularidad en las instancias y 

períodos establecidos. 

2. Lle11ar debidamente el formato correspondiente en dónde 

ademas de la información basica de la Empresa. se debera 

exponer clara y detalladamente la problemática y propuesta 

de solución. 

3. Anexar la documentación de apoyo y enviarta o entregarla 

en la oficina del COMPEX.41 

Algunos de los casos resueltos a través del COMPEX son: 

- El que todas las empresas PITEX, AL TEX y Maquiladoras pudieran ser 

incorporadas al padrón de lmportador<>s en forma automática sin que tuvieran que 

realiZar el trámite regular que el resto de los importadores deben ejercer conforme 

a la Legislación Aduanera; 

., ldltrn 
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- La implementación d~ la tasa cero para las ventas indirectas de exportación. que 

en su momento fueron aprovechadas al máximo utilizando las constancias de 

exportación o a través de operaciones virtuales; y 

- La ampliación efectiva del plazo para la estancia en México de productos 

importados bajo el Régimen de Importación Temporal, que inicialmente habia sido 

establecido de un ano. 

En si el COMPEX debe ser la última instancia a la que acudan los Empresarios 

una vez que han agotado todos los recursos sx>Sibles para la solución de sus 

problemas de Comercio Exterior a pesar de que su función es la de apoyar a los 

exportadores, desafortunadamente se le ha dado poca difusión y a la fecha 

muchas de las Empresas no lo conocen o saben que existe sin tener información 

de eómo funciona y por lo tanto dejan de lado la posibilidad de aprovei:harto como 

un apoyo para la atención de sus problemas, por lo tanto, mientras más 

empresarios participen en e~te foro ya sea presentando sus probk!mas o 

aportando ir1eas para la mejora de la actividad exportadora de México, est3 foro 

será enriqur?cido a través de la experiencia y la opinión de empresarios de los 

distintos sectores participantes, lo cuál puede ser aprovechado en beneficio de 

todos. 42 
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3. REQUERIMIENTOS PARA LA DEFINICIÓN DE UNA 

ESTRATEGIA INTEGRAL DE FOMENTO A LAS EXPORTACIONES 

EN MÉXICO. 

Si bien es cierto que el Gobierno ha enfocado sus esfuerzos a fomentar el 

crecimiento de las exportacio les de México y que a ~artir de ta apertura comercial 

este crecimiento colocó al pais en el Ano 2000 como el Bvo. Exportador a nivel 

mundial y en el 1er lugar en América Latina. tambtén es cierto que hasta el día de 

hoy los '=>eneficios otorgados a través de los Programas de Fomento han sid > 

aprovechados prácticamente en su totaltdad por empresas trasnacK>nales de gran 

tamano y poder y en muy poca medida por empresarios mexicanos, lo cuál vuelve 

cuestionable el crecimiento de l\M!xico ya que tomando en cuenta que cerca del 

50°/o de nuestras exportaciones está siendo generado por la industria maquiladora. 

misma que pertenece a empresarios extranjeros y muy difícilmente se logrará que 

esté comprometida con Jos intereses de MéxiCXJ como "">ais v en el momento en 

que identifique una oportunidad más atractiva d~ pais para establecerse 

simplemente cerrará sus puertas y emigrará, además de que su balanza 

comercial, es decir el balance entre lo que importa y lo que exporta se encuentra 

prácticamente en el mismo rango. 

Eso es referente a ta industria maquitadora pero aderilás están las empresas con 

programa PITEX de las cuáles la mayor parte está conformada por industrias 

trasnacionates siendo las menos las empresas mexicanas que están 

aprovechando los beneficios otorgados por el Gobierno. 

Por otra parte, con base en un estudio realizado por el INEGI y Nacional 

Financiera. para el Af'o de 1999 de un total de 1.3 millones de unidades 

productivas establecidas en México, la micro, pequella y mediana Empresa 

representó el 98°/o el cuál se subdivide de la siguiente manera : 57°/o son 

empresas dedM:adas al comercio; 31º/o a los servicios. 11o/o al sector 

manufacturero y 1 o/o a la industria de la construcción. 
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Para efectos de nuestro tema de estudio es importante resaltar que del 11º/o que 

corresponde al sector manufacturero solamente el 1 Oo/o de este sector es 

exportador y lamentablemente los motivos que aducen quienes no canalizan parte 

de sus productos hacia el exterior se relacionan con la falta de información. la 

complejidad de los trámites a seguir y la falta de financiamiento accesible para 

realizar actividades de exportación, ro cual deja al descubierto la falta de 

comunicación entre este sector empresarial y el Gobierno ya que mientras el 

Gobierno piensa que ha hecho todo lo necesario para impulsar a este sector la 

realidad demuestra que no es así. 

Por lo tanto. es evidente la ne::esidad de un crecimiento real como país exportador 

basado en el repunte del motor de la economia el cuál como podemos ver eMá 

conformado por la Micro, Pequena y ftAediana Empresa. 

Se requiere de una adecuada coordinación y comur il.:ación entre las instituciones 

gubernamentales y la comunidad e.mpresarial con el fin de lograr L.n verdadero 

desarrollo del país ya que para el diseno de los apoyos destinados a este sector 

se 1ebe conocer su situación real sobr~ la integración de este tirx> de empresas la 

cuáles en su mayoría son empresas familiares, el nivel de estudios del dueno y 

sus colaboradores. asi como las propuestas o necesidades que tienen. ya que 

actualmente el sentir general de este tipo de empresarios es que no han tenido et 

a=ceso a Jos créditos ofrecidos por el Sector Público debido a la complejidad de 

los requerimientos para los trámites y a las elevadas garantias que exigen este 

tipo de organismos para poder autorizar un financiamiento. 

Asimismo, debemos reconocer que realmente son pocas las personas que 

participan en la actividad propia e.el Gobierno, es decir, tuera de las Camaras y 

Organismos cúpula que estén representados siempre por pocos hombres, casi 

nadie mas va a buscar que el Gobiemo haga lo que t;,ine que hacer y este 

esquema en la actualidad ya no tiene cabida. 
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El empresario debe dejar a un lado la pasividad que lo caracteriza y adoptar una 

actitud empresarial distinta que sea innovadora. audaz y con visión positiva y 

lograr asumir la responsabilidad de hacerse escuchar por el Sector Público 

buscando retroalimentar al Gobierno con su experiencia e incluso a través de 

informarle los problemas que se enfrentan en el día a día para que pueda emitir 

iniciativas de Ley más apegadas a la realidad empresarial. 

México necesita de empresarios mexicanos con interés en triunfar tanto en el 

ámbito nacional como internacional y ria de empresarios extranjeros que vengan a 

aprovechar las ventajas competitivas que ofrece nuestro país para satisfacer sus 

necesidades especificas las cuáles no precisa:nente coinciden con nuestros 

proyectos como "lación. 

Se debe tener en cuenta que para negar a consolidar exportaciones debemos 

proyectar una imayen integral correcta, esto es tanto de nuestros productos como 

de nuestra persona, de nuestra Empresa e incluso de nuestro País. 

Asi como sucede en México, e"n la mayoría de los paises las micro, pequenas y 

medianas empresas representan un segmento de la mayor importancia en las 

economías nacionales tanto por su número como por los empleos que generan y 

por su participación en la generación de ingresos para el país. 

Además es importante destacar que en los paises de mayor desarrollo. este tipo 

de empresas tienen una amplia participación en las exportaciones, tal es el caso 

de Japón, Italia y Estados Unidos, los cuáles se analizan en el apartado 3.1 del 

presente capitulo ya que han logrado desarrollar a dicho sector como un activo 

exponador a través de la implementación de programas inte91ales de apoyo. 

En el punto 3.2 se plantea el manejo y aplicación a la operación diaria de las 

prácticas de competitividad y productividad que no son solamente conceptos de 

moda, más bien son l'ábitos que deben ser incorporados tanto a nivel personal, 
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profesional y empresarial con el propósito de ser más eficientes y rentables en 

todos los aspectos. 

Finalmente en el punto 3.3 se establece el planteamiento de las aportaciones que 

se necesitan tanto por parte del Sector Público como del Sector Privado buscando 

contribuir a la definición de una estrategia integral de fomento a las exportaciones 

en México que reditúe en beneficios mutuos para ambos sectores contribuyendo a 

su vez en el desarrollo de México como Nación. 
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3.1 La experiencia del desarrollo de la Micro, Pequefta y Mediana 

Empresa en Japón, Italia y Estados Unidos como punto de 

referencia para México. 

En países como Italia, Japón, Alemania, Espana y Estados Unidos. la Pequena y 

Mediana Empresa ~on de gran importancia para el éxito de su economia. razón 

por la cuál. podría ser de gran utilidad el conocer las caracteristicas de las 

políticas aplicadas en esos paises y los resultados obtenidos. particulannente en 

relación a esquemas eficientes de asociación de pequenas y medianas empresas 

para ta canalización de recursos financieros, para la realiZac1ón de compras en 

conjunto, para el cJesarrollo de investigaciones de mercadotecnia, para la 

realización de exportaciones y penetración de mercados en el extranjero y para la 

creación de esquemas en los que estén vinculadas las PYMES a las grandes 

empresas a través de la subcontratación con el fin de impulsar el desarrollo de las 

MIPYMES. 

En el presente estudio se realiza el análisis de lc.s aspectos relevantes de los 

casos de Japón, Italia y Estados Unidos con el fin de aprovechar la experiencia de 

estos paises mismos que son ejemplo real de desa"ollo de las MIPYMES y a 

partir de sus políticas realizar el análisis de qué es lo que podrfa ser aplicabJe en 

particular a las MIPYMES mexicanas. 

El c••o de la MYPE en .lapón. 

En Japón la política gubernamental de apoyo a la Micro y Pequena Empresa 

(MYPE) se orienta a : 

1. Eliminar los obstáculos a las transacciones con el propósito de mejorar su 

productividad; 

2. Facilitar los recursos financieros a tasas preferenciales; 

3. Otorgar incentivos fiscales; y 
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4. Promover el desarrollo tecnológico.43 

En Japón existe una Ley que permite a las MYPE conformarse en cooperativas y 

fortalecer su actividad económica a través de la dinámica de grupos, en los cuáles 

realizan compras conjuntas. comercializan sus productos en conjunto y 

establecieron mecanismos de crédito entre ros miemt'iros de la agrupación. 

A su vez, existe una Ley que ofrece disposiciones integrales para las lYYPE en 

aspectos como : 

Modernización de instalaciones; 

Mejoramiento de 1.1 tecnología utilizada; 

Racionalización de la administración: 

Evitar el exceso de competencia o reserva del mercado; y 

El establecimiento de buenas relaciones laborales. 

A través de esta Ley se establece la importancia de mantener a este tipo de 

industria con plantas modernas \anta en instalaciones como en maquinaria con el 

fin de no tener un rezago tecnotógtco. además de dejar en claro que la asociación 

autoriZada debe realizarse dentro de un ambiente de prácticas leales de comercio 

y con una adecuada valoración de su capital t.umano. 

En Japón existen tres instituciones financieras sostenidas por el Gobierno 

destinadas a atender a !as MYPES. éstas son : El Banco Central de Cooperativas 

y Comerciales (BCCIC) que ofrece servicios bancarios generales para las MYPE; 

la Corporación Financiera del Pueblo (CFP) es un organismo especializad<> en el 

financiamiento a las Micro y Pequellas empresas y en coordinación con la CFF'E 

ofrecen préstamos especiales en cond:ciones preferenciales para programas 

especificas. estos pueden ser proyectos de modernización d., la fábrica, inversión 

• 3 EsptrlOsa V11tan'eal. Osear. El impulso a la micl'O mtquet'\a y mad!an• Empnty FCE, M*•ico 
1993, Pág. 33 
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en proyectas en contra de la contaminación, para la conservación de energéticos y 

para ajustes estructurales; y la Corporación Financiera de la Pequena Empresa 

(CFPE) que brinda préstamos a larga plazo para equipo y maquinaria. así como. 

capital de trabajo. 

Además de las instituciones antes mencionadas y con el fin de facilitar la 

autorización de los préstamos otorgados por la banca comercial hacia la MYPE, 

existe también la Asociación de Garantías de Crédíto que tiene como función 

principal el garantizar los pasivos de la::. MYPE, ya Que se identificó que la débil 

acreditación de este sector y la falta de gararitías subsidiarias o colaterales 

estaban representando un c1 •ello de botella para el acceso de esta industria a la 

autorización de capital por parte de la banca comercial. 

Respecto a incentivos fiscales. las MYPE japonesas gozan de beneftcios tales 

como: tasa reducida de impuestos al ingreso, ura deducción del impuesto al 

ingreso. una indemnización espt...~lal de reserva, asf como, t..na tasa de 

depreciación dependiente de los programas de asistencia. 

Por otra parte, con el fin apoyar el desarrollo tecnológico del país, tanto los 

Gobiernos locales como el Gobierno Nacional de .Japón proveen cuatro tipos de 

ayuda para las MYPES: desarrollo de recursos humanos, difusión y orientación, 

cesarrollo de tecnología básica e incentivos para el desarrollo tecnológico. 

Para este tipo de desarrollo el Gobierno de .Japón se ha apoyado en las 

Universidades del país con el fin de desarTOUar proyectos de investigación 

tecnológica por medio de Centros de Investigación Pública destinados a ofrecer 

asistencia técnica y atender las e.:>nsultas de las MYPES. Asimismo, el Gobierno 

japonés bnnda incentivos financieros y fiscales a las MYPES para fomentar en 

ellas la investigación y el desarrollo de nuevas tecnologias. 
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Finalmente. es importante resaltar el papel de los sistemas de subcontratación 

dentro del sistema económico japonés. dichos sistemas consisten en enlaces 

múltiples con las MYPES y se manejan a través de una fonna jercirquica de 

disposición piramidal. con una finna primaria de montaje como cabeza. que en 

algunos casos alcanza hasta un quinto nivel de subcontratistas involucrando a 

mé:11s de 30,000 firmas. Este tipo de sistemas hoy en día son consideradns como 

uno de los sistemas productivos más eficientes del mundo. 

El caso d• la MIPYME en ftalla. 

Las micro, peqL•enas y medianas empresas en Italia representan el 99°/o de ta 

totalidad de entidades productivas del país: generan 50°/o del Producto; absorben 

60°/o de la mano de obra empleada y realizan 30°/o de las exportaciones totales de 

este país. Especif,camente en el seaor exportador es importante destacar que el 

60o/o de las exportaciones manufactureras proviene de este tipo de empresas y 

cuatro de cada 10 peque.,as y medianas empresas exportadoras están asociadas 

a uno o más grandes consorcioS.44 

La característica principal de las PYMES italianas estriba en su alto nivel de 

competitividad internacional y su nexibilidad para adaptarse a los cambios del 

mercado mundial. En Italia el grado de integración vertical entre empresas de 

distinto tamallo es muy importante en virtud de que la reconstrucción industrial de 

ese país fortaleció la organización de este sector industrial estableciendo para ello 

una política de fomento industrial basada en la canalización hacia dicho sector 

recursos en términos blandos, esta polltica abarcó un amplio esquema de apoyos 

que han beneficiado tanto a las PYMES como a las grandes .. mpresas. 

El éxito de este tipo de industria italiana está basado en su proceso de producción 

en cadena. el cuál es conocido como el modelo de especialización flexible y está 

- Espinosa V"8mtal, osear. Op.Cft. P~. 30 
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basado en la subcontratación. es decir. que están descentralizadas las distintas 

fases de fabricación de un producto realizándolas entre diferentes empresas 

pequel'\as y medianas. Por ejemplo en el caso de la fabricación de zapatos, una 

empresa se encarga de cortar la piel. otra de la horma del zapato. otra de la suela 

y otra del armado final y todas ellas están vinculadas a través de un mecanismo 

de subcontratac16n. 

Por otra parte, existen los consorcios italianos los cuales surgen debido a que hay 

procesos de comercialización y exportació11 que resultan muy costosos para 

empresas pequer.as en forma individual por lo cual se asocian empresas 

medianas y pequer.as con el fin de proporcionar los servicios de información, 

asesoría y servicios técnicos especializados y personalizados y cuentan con 

trataf'Tliento jurídico especial. 

El capital de este •ipo de asociaciones es aportado exclusivamente por los socios 

pero sus gastos de operación son cubiertos con aportaciones de asociac·ones de 

grandes empresarios. por el gobierno italiano y por los propios agremiados. 

Hoy en día este tipo de consorcios están dedicados a la exportación. al 

aseguramiento del crédito y a la difusión de tecnologla, destacando por su 

importancia los consorcios en áreas de maquinaria, textiles, muebles, alimentos y 

vinos. 

Es importante senalar que la fonnación de consorcios o el •asociacionismo'" en 

Italia más que un mecanismo mediante el cuál las PYMES han alcanzado 

economias compebtivas, es una parte fundamental de la cultura empresarial de 

ese pais. 
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El caso de la MIPYMF- de Estados Unidos. 

En Estados Unidos las pequeñas y medianas empresas representan alrededor del 

99%1 de las empresas de ese pais. contribuyen con el 20°/o del total de sus 

exportaciones anuales y son un proveedor importante para las grandes empresas 

en ~stados Unidos cuya producción tiene como destino principal el mercado de 

exportación45
, es decir. se desempeflan tanto como exportadores directos como 

indirectos. 

Los resultados positivos de la operación de este sector se debe en gran medida al 

espiritu emprendedor de los empresarios. a una infraestructura económica 

eficiente y a Ja innovación tecnológica entre otros factores. Sin embargo. también 

se debe al apoyo que reciben estos empresanos por parte del Gobterno de ese 

pais a través de medidas de fomento que instrumentan las institucion<es públicas y 

orivadas como la Small Business Administration (SBA) y el Eximbank. 

El apoyo C'rediticio que reciben las PYMES de Estados Unidos no es oturgado 

directamen~e por la SBA. es rnanejado a través de la banca comercial y la SBA 

únicamente entrega una garantía de respaldo para que sea autorizado el crédito 

solicitado. 

La SBA dispone de varios programas de crédito de acuerdo al tipo y !amano de la 

empresa solicitante y a la actividad a la que será destinada el préstamo, estos 

créditos pueden ser destinados a capital de trabajo, pero lo que llama la atención 

es que cuenta con una opción accesible para préstamo de capital de riesgo, este 

préstamo es conocido como Programa para Companlas de Pequena lnvensión 

Empresarial y es el único programa de capital de riesgo patrocinado por el 

Gobierno de Estados Unidos y genera capilal contable y financiamiento de deudas 

a largo plazo, disponible para el crecimiento. expansión y modernización de 

pequenas firmas. 

• 9 Espnosa V11arn1a1, Osear. Op. Cit. Pág. 38 
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Además de los programas de asistencia financiera, la SBA cuenta con 

diversos programas de asistencia administrativa y t6cnlca dirigidos a tos 

aspectos de apoyo no financiero requeridos por tas pequeñas y medianas 

empresas, estos programas - llevan a cabo a través de una red de •-•orla 

y capacitación que está formada por un Cuerpo de Servicios de Ejecutivos 

Retirados, Institutos de Pequei\as Empresa• y Centros de O..arrotlo de ta 

Pequeña Empresa. 

El caso de la MIPYME en México. 

Como podemos observar en los tres caaoa pra-ntadoa anteriormente, es 

innegable ta importancia con que cuenta la Micro, Pequeña y Mediana 

empresa en estos palee• tanto en el ámbito nacional como en su proyección 

hacia el extranjero, lamentablemente el caso de México no e• ni aiqulera 

comparable a ninguno de estos paises ya que fuera de loa dlacuraos 

oficiales y buenas Intenciones en campafia• polltlcaa, no - ha brindado la 

debida atención a las MIPYMES. 

En México las empre••• están clasificadas de acuerdo al número de 

empleado• y a ta actividad que realizan y la Importancia de dicha 

claalflcaclón radica en que en ella se baaan toa programas de apoyo de la• 

entidades gubernamentales. 

CLASIFICACION POR NÚMERO DE TRABAJADORES 
SECTOR I TAMAMO INDU8TRIA COMmRCIO ••RVICtoa 
MICRO EMPRESA 

PEQUEÑA EMPRESA 

MEDIANA EMPRESA 

GRAN EMPRESA 

o -10 

11 - 50 

51 - 250 

251 EN 
ADELANTE 

O- 10 o -10 

11 - 30 11 - 50 

31 - 100 51 - 100 

101 EN 101 EN 
ADELANTE ADELANTE 

FUENTE: Secretaria d e Econornía, Qj?rio Oficial de la Ec~¡1~iQ.n__{_Q_Q,fl Lunes 30 de Diciembre de 

2002. segunda sección, Pag. Sl. 
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Cabe destacar que la mayor parte da tas MIPYMES mexicanas tienen como 

cliente directo al consumidor final y el concepto de desempeflarse como 

proveedoras. subcontratistas y aliadas s1nérgicas de tas grandes empresas está 

prácticamente ausente en nur.stro país a pesar de que como podemos observar. 

en los paises desarrollados ha funcionado favorablemente convirtiendo a este 

sector en la columna vertebral de su economía. 

Aunado a esto se percibe una desorientación de los Programas con los que 

cuenta la Banca de Desarrollo ya sea Nacional Financiera o el Banco de Comercio 

Exterior ya que si bien tiene Programas destinados a las PYMES prácticamente 

son considerados sobre capital de trabajo además de que os requisitos a cumplir 

para poder obtener la aL·torización de una linea de crédito son casi imposibles de 

cubrir por las MIPYMES además de no contar con las garantías que les solicitan 

dichas instituciones. por lo tanto. a pesar de que los informes anuales de éstos 

organismos repartan la cantidad de créditos asignados d n;, 1nte cada afio en 

realidad fueron otorgados a empresas que cumplieror con toc'.os los requisitos, 

siendo que las grandes empresas son las que pueden cubrir1os. a modo de que 

h.>s créditos quedan desvirtuado~ al no cumplir con la función para la cual fueron 

creados por la razón de la inviabilidad para poder asignarlos a las MIPYMES. 

Por lo tanto. más allá de la implantación de modelos económicos sobre medidas 

macroeconómicas nuestro principal objetivo debe centrarse en el desarrollo de las 

cadenas productivas en donde las MIPVMES sean la parte medular de dichas 

cadenas con el fin de reforzar al sector que representa el motor de nuestra 

economía nacional, en donde reciban un impulso real para consolidar su fuerza 

productiva. 

Tomando en cuenta los casoL de Japón, Italia y Estados UnidoS presentadoS 

anteriormente. algunos de los puntos aplicabtes a aMtxico son: 

El otorgamiento de recursos financieros a tasas preferenciales. 



Ampliar la cantidad de créditos de capital de nesgo, ya que en la actualidad 

son prácticamente inexistentes. 

Reducir la carga fiscal para las Empresas. 

Promover la modern1zac1ón tecnotógica de la planta productiva de México. a 

través del ofrecimiento de beneficios fiscales. 

La redefinición de las funciones de Nacional Financiera para que desune el 

total de sus recursos a apoyar a la Micro. Pequefla y Mediana Empresa con 

el fin de ofrecer prestamos especiales a este tipo de industria en 

condiciones preferenc1ales, ya que actualmente esta institución está 

apoyando prácticamente en la misma pro.~orción tanto al Sector Público 

como al Sector Prfvadc. 

El establecimiento de garantías subsidiarias o colatelarales para respaldor é. 

las MIPYMES en los financiamientos que les sean otorgados. 

Reforzar el desarrollo de las cadenas productivas. 

Finalmente cabe mencionar que estos puntos pueden ser una referencia para la 

reestructuración de los apoyos gubernamentales a les MIPYMES en México, pero 

ta l 1ase principal de la política de apoyo a este tipo de empresas deberá ser sobre 

las necesidades de dichas empresas. 
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3.2 Competitividad y Productivld'11d. Factores fundamental- para 

el crecimiento y consolidación del Sector Exportador Mexicano. 

Dentro del entorno de apertura de fronteras comerciales en el que se encuentra 

inmerso el mundo, Ja Competitividad y la Productividad representan sin duda los 

retos más importantes de todos los países ya que a través de ellas se podrá lograr 

el desarrollo como nación y el aprovechamiento de las oportunidades que ofrece el 

mercado mundial. 

Estando conscientes de que a México le queda mucho por avanzar en materia de 

Competitividad y Productividdd ya que desafortunadamente aún se tiene muy 

arraigada la cultura del "ahí se va· o del " ya ni modo", así como un conformismo y 

una pasividad exacerbada en la que la mayoria espera a que los demás hagan las 

cosas o resuelvan las situaciones sin tener la mayor intención de ser más 

participativos y prepositivos aplicando el dicho de que "la unión hace la fuerza" y 

dejando a un lado la actitud individualista que nos caracteriza. 

La Competitividad se entiende como la capacidad de una Persona, Empresa o 

Nación _de enfrentar a sus contrapartes en condiciones óptimas y p<.Jder 

manten~rse dentro de su entorno de rnanera favorable a sus intereses. 

Por ejemplo si una persona en el ámbito profesional se queda rezagada y deja de 

ser competitiva para la Empresa en Ja que labora Jo más probable es que sea 

reemplazada por otra que ofrezca mejores beneficios para Ja empresa; en el caso 

c'e una empresa que deja de ser competitiva simplemente sus clientes se alejarán 

y se irán con otra empresa que les ofrezca los mismos productos pero con mejo'" 

calidad, precio y servicio; y en el caso de un pals con bajos niveles de 

competit'vidad evidentemente no podrá ofrecer los beneficios de infraestructura, 

fiscales o de seguridad para que otros paises estén interesados en manlener 

relaciones de ningún tipo con él. 
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En el ámbito empresarial. la Competitividad es la capacidad de mantener y 

fortalecer su rentabilidad y participación en los mercados, con base en las ventajas 

asociadas a sus productos o servicios, asi como. a las condiciones en que los 

ofrece y es el resultado de una adecuada combinación de su política comercial y 

su productividad. 

La rolitica comercial de una Empresa debe estar basada en las ventajas que tiene 

sobre sus competidores y que puede hacertas valer ante sus clientes con el fin de 

cerrar favorablemente una negociación. Dichas ventajas están conformadas por 

ventajas comparativas y ventajas competitivas. 

Como ventajas comparativas se manejan aquellas que tiene la empresa a su favor 

sin que hayan sido generadas directamente por él, en el caso de empresarios 

mexicanos. pueden ser la situación geográfica de México que es benéfica para el 

desarrollo de su Comercio Internacional, el aprovechamiento de la preferencia 

arancelaria que gozan los productos mexicanos en k>s paises con los que México 

tiene Tratado de Libre Comercio, el aprovechamiento de las facilidades que 

México otorga a los ExportadoreS. 

Las ventajas competitivas de cada empresa se generan a partir de la habilidad que 

tenga para mantenerse a la vanguardia en los mercados tanto nacional como 

internacional. esto es: el diseno de sus productos, su calidad, su precio, entregas 

oportunas, nexibilidad de su producc:íón, un programa de reducción de costos, la 

capacitación de su personal, el servicio al cliente y el estab'8cimiento de alianzas 

estratégicas tanto con sus proveedores como con sus dientes. 

Además se debe tener en cuenta que la comr>etencia es un elemento fundamental 

que promueve la productividad de las empresas. 

Respecto a la Productividad, 6sta se interpreta como el aprovechamiento al 

máximo de los recu;scs disponibles sin la generación de desperdicioS o con una 
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generación mínima y con un rendimiento óptimo. Un ejemplo simple de 

productividad es la evaluación de una jornada de trabajo de una persona X que 

labora en el Sector Público. esta persona que llega a su oficina a las 8:30 A.M. 

pero ocupa media hora en comentar con sus campaneros como les fue el fin de 

semana y en realidad comienza a atender a las personas a las 9:00 A.M. después 

a las 10:30 A.M. sale por el desayuno y regresa a trabajar a las 11:15 A.M. y a las 

13:30 Hrs. ya no atiende a nadie y comienza a guardar sus cosas porque sale a 

las 2:00 P.M., en este caso el nivel de productividad de ésta persona es 

demasiado pobre debido a que existe una ccintidad impresionante de desperdicio 

de tiempo ya que no solamente es el de ella sino también el de las personas que 

iba a atender por el tiempo que las hizo esperar injustificadamente, es decir, la 

improductividad se genera en una reacción en cadena involucrando y afectando a 

varia,:;. partes a veces intencionalmente y en otras ocasiones sin la intención 

directa µero con el mismo efecto y puede darse tanto a nivel personal, gerencial. 

empresariat o gubE'mamental. 

Es muy importante tener en cuenta que un buen nivel de productividad de una 

empresa es cuando esta aprovechando al máximo su capacidad tecnológica y 

capital humano en tas actividades que corresponden a cada área y debe abarcar 

el área productiva, el área comercial y el área administrativa, es decir, a todas las 

áreas de cada empresa. 

La productividad incluye el manejo de criterios sobre rentabilidad, eficacia, 
eficiencia, valor, calidad, innovación y calidad de vida en el trabajo. La rentabilidad 

de una Empresa es determinada a través de dividir el monto total de ventas entre 

el monto total de los costos operalivOS y la manera de aumentar la rentabilidad de 

una Empresa es haciendo más con menos enfocándose principalmente a producir 

mas a la vez que se aplica una polltica de redu=ión de costos. una allemativa 

viable es la disminución de gastos generales y la reducción de servicios. 
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Es importante tener nn cuenta que tanto para poder competir internacionalmente 

como para obtener ingresos más altos, tiene que darse un incremento constante 

de la productividad, por lo tanto, actualmente una de las principales tareas de las 

empresas es la de elevar su productividad con calidad para poder enfrentar los 

embates de la competencia y afianzar su presencia tanto en el mercado nacional 

corryo en el Internacional a través de la conquista de más clientes y de nuevos 

mercados y las MIPYMES no están exentas de esta tarea ya que la competencia 

empresarial esta en tOdos lados sin tomar en cuenta el tamaño y la vulnerabilidad 

de las empresas. 

Como lo mencioné anteriormente. la productividad genera una reacción en cadena 

por lo tanto si tas empresas lograr mantener altos niveles de productividad sus 

ventas se incrementarán. crecerá la generación de empleos y por ende mejorará 

el nivel de vida Jos mexicanos y la posición de México en el entorno intcmacional. 

Las MIPYMES deben considerar dentro de su reestructuración el cumplimiento de 

los requisit-:>s básicos para la eficiencia organizacional. estos son: 

Una filosofía operativa adecuada que se comunica a todos los empleados. 

Un buen planteamiento hacia objetivos valederos. 

Un sistema de control que indica si se está avanzando hacia el 

cumplimiento de esos objetivos de una manera aceptable o no. El sistema 

de medición juega un papel fundamental e.1 el último paso.•8 

Un punto medular para lograr elevar los niveles de productividad en las Empresas 

mexicanas es el tema de la capacitación ya que de una buena y constante 

capacitación se derivan los beneficioS para la empresa en el sentid<> de que 

mientras más esté capacitada la gente mejor desempenará sus responsabilid

Y se verá motivada a ser más prepositiva . 

.. Smitn, Ell .. -abeth_ Manual ele Prodyefnd:dad. Ediciones Macctil, Buenos Ainta. Argentina 1993, 
Pág. 1• 
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Desafonunadamente hoy en día aún son muchas las empresas que consideran el 

tema de la capacitación como un lujo o un gasto el cuál no están dispuestas a 

cubrir, no obstante que esta apreciación es totalmente equivocada ya que la 

capacitación es uno de los ar.pectas fundamentales para lograr la competitividad 

de su empresa y con ello poder ingresar también a la exportación, así como. para 

preparar mejor a las empresas que actualmente se dedican a tal actividad. 

apoyándolas a consolidar sus operaciones comerciales en los mercados 

internacionales. 

Es de vital importancia que la ernpresa exportadora tenga pleno conocimiento de 

sus clientes en el extranjero. esto debe abarcar desde a atención que se le 

brindará al cliente. conccimiento del producto. legislación, trámites. aranceles v 
distribución del producto. entre otros. 

Además, con el constante cambio que se vive en la me .tE ria, es importante 

mantener una actualización permanente y esto se puedE lograr a través de cursos, 

seminarios y diplomados en la materia, solamente de este modo se podrá 

incursionar y mantenerse a la •1anguardia tanto en el mercado nacional como 

internacional. 

Conjuntamente con el asunto de la capacitación, las MIPYMES deben decidirse a 

impulsar et crecimiento de este sector abarcando todos k>s engranes de su 

empresa. para lo cuál necesitan estar dispuestas a un c.ambio radical en su forma 

de pensar y de trabajar. Para lograr este cambio se deben considerar diversos 

factores, dentro de los cuáles se sugiere contemplar los siguientes: 

a) Considerar siempre que es de alta prioridad crear y ejecutar movimientos 

estratégicos que mejore.1 la posición competitiva de la compallia a largo 

plazo teniendo en cuenta la capacidad real con qU<: se cuenta para la 

aplicación de dichas estrategias. Esta acción permitirá a las empresas 
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incrementar poco a poco sus ventas y con ello su consolidación en el 

mercado. 

b) La estructura organizac1onal de la empresa. es decir que todos sus 

empleados deben estar convencidos de que la aplicación de una estrategia 

clara y consistente que sea creada con objetivos a corto, mediano y largo 

plazo y con posibilidades de lograrlos, Se proporcionara a Ja empresa una 

posición industrial reconocida. Con el tiempo. una compar'Ha que aplica una 

estrategia de crecimiento bien ideada y que se dedique a asegurar una 

sólida posición en el mercado, tendrá un mejor rendimiento y lograra 

hacerte trente a sus CO"Tlpetidores de manera eficaz. 

e) Se debe realizar una inversión continua con el fin de modernizar su planta 

productiva. así como. a su personal, ya que esta inversión le permitirá 

lograr una ventaja competitiva duradera. de'),do a que podréi contar con 

productos y servicios de buuna calidad. mismos que contribt...iréin al buen 

prestigio de la empresa. 

d) Debe disenar esttategias hasta cierto punto flexibles para que puedan ser 

adaptadas a las circunstancias del mercado y deben estar enfocadas a 

cubrir las necesidades de los clientes siempre tratando de estar en mejor 

posición que sus competidores. 

e) A pesar de que la exigencia de los mercados en general plantea la 

necesidad de ofrecer productos de mejor calidad a menor precio, se debe 

tener cuidado de no reducir los prectos si no se cuenta a su vez con una 

ventaja de costos estableck.la ya que sólo un producto de bajo costo puede 

ganar con la reducción de precioS a largo plazo, de lo contrario solamente 

se estarla atentando contra la rentabilidad y la estabilidad de la propia 

empresa. 
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Se debe tener en cuenta que la intención no debe ser el eliminar a la Micro, 

Pequena y ~iana Empresa, más bien debe estar enfocada a que el Gobierno 

les brinde el apoyo financiero necesario al mismo tiempo que ellas trabajan en la 

redefinición de su estructura interna buscando lograr una modernización que les 

permita afianzar su crecimiento dentro del entamo actual y estando plenamente 

convencidos de que la pequenez que sí debe ser necesariamente elimi'1ada de 

estr tipo de industria es la que se refiere a Ja ineficiencia, al conformismo, a las 

limitaciones de recursos y a la falta de visión, capacitación y planeación, 

elementos que son derivados de I& calidad de la gestión empresarial y no 

precisamente del tamar.o de la Empresa. 

También cabe destacar que serán la actitud positiva, el trabajo fecundo, las 

politicas económicas aplicadas constructivamente y a largo plazo y la capacitación 

constante los factores que podrán conducir a las empresas a un nujo constante de 

actividades prodJctivas contribuyendo también al crecimiento de las 

exportaciones, lo cuál es importante para el país, ya que si bien las exportaciones 

no son la panacea que solucionará milagrosamente todos los problemas del pais. 

si pueden representar una estrategia que contribuya de manera importante a 

construir un futuro más promisorio para los mexicanos. 
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3.3 Planteamiento de aportacion- requeridas por parte del 

Sector Público y del Sector Privado para el establecimiento de 

una estrategia integral efectiva. 

Los problemas de las MIPYMES son muy diversos, en lo que respecta a las 

instituciones de promoción y apoyo casi siempre están dirigidas por 

personalidades quienes en escasas ocasiones han sido empresarios y por lo tanto 

se dedican a disenar planes complicados de ingeniería financiera de dificil 

comprensión y más dificil aplicación para el pequeno o mediano empresario. 

Por su parte, las Cámaras empresariales están más dedicadns al cabildeo que a 

ayudar a sus asociados, organizan seminarios. conferencias y talleres de donde 

surgen propuestas para ser sometidas a ta autoridad competente pero que la 

mayoría de las ocasiones si bien les va son escuchadas pero con muy pocas 

intenciones de aplícartas. Desafortunadamente las ideas y recomendaciones de 

este tipo de organismo:o distan mucho de la realidad que enfrenta .a Micro, 

Pequena y Mediana Empresa ya que volvemos a caer en la condición de que las 

Empresas que son miembros activos de este tipo de organismos son las grandes 

empresas transnacionales o las Maquiladoras. 

De este modo. es innegable la necesidad de que para que México pueda 

consolidar su presencia en el entorno internacional. debe contar con los 

suficientes mecanismos y herramientas que le permitan aprovechar las 

oportunidades que brindan tos mercados extranjeros y esto se logra en gran 

medida a través del aumento de la productividad y de la competitividad de las 

Empresas mexicanas y sobre todo a través del impulso a la Pequella y Mediana 

empresa, asl como, con el respaldo del Gobierno Federal para tener acceso a la 

asignación de recursos financieros adecuados, suficientes y oportunos que 

reditúen en el reforzamiento de este seciOr y por ende. en la consolidación de la 

economía nacional. 
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Teniendo presente r?n todo momento que las mk:ro, pequenas y medianas 

empresas no son un pasivo en la estrategia para impulsar el desarrollo del pais, 

sino un gran activo para darte permanencia y equidad a los esfuerzos de 

crecimiento económico, a continuación se menciona una serie de aportaciones 

que se requieren tanto por parte del Sector Público como del Sector Privado con el 

fin ~e lograr establecer una estrategia integral que genere un crecimiento real de 

la fuerza motriz de la economía mexicana, misma que radica esencialmente en la 

Micro, Pequeña y Mediana empresa del pais. 

Con respecto al Sector Público, se puede determinar que los requerimientos más 

imperantes son: 

Que la Banca de Desarrollo además de facilitar el acceso de las MIPYMES 

a los programas de crédito con que cuentan estas instituciones a través de 

la simplificación de requisitos, establezca una opción viable de aportación 

de Capital de Riesgo, ra que este rubro es de primordial importancia para 

las ~mpresas debido a que este tipo de recursos son los que les ponniten 

reallnente fortalecer Sll estructura financiera, consolidar sus operaciones y 

desarrollar programas de crecimiento de su planta productiva. 

Que la Micro. Pequena y Mediana Empresa tengan accesc al capital a un 

costo competitivo para que puedan competir en igualdad de condiciones 

con empresas de otros paises. 

Que las instituciones de Gobierno cuenten con el personal debidamente 

capacitado y dispuesto a brindar asesorla y apoyo eficaz y oportuno a los 

empresanos, debiendo contar con información actualizada y oportuna para 

poder orientar a las empresas que quieran participar dentro la actividad 

exportadora de nuestro país. 
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• Que haya una permanente y eficaz coordinación entre los organismos de 

apoyo al Comercio Exterior tanto públicos como privados con el fin de 

adecuar a las necesidades del sector empresarial los programas de 

fomento. 

Que los actuales Proqramas de fomento sea, actualizados conforme a los 

cambios del entorno internacional del que México es parte. con el fin de 

mantener vigentes los beneficios para los que fueron creados. 

Propiciar un acercamiento con el sector empresarial con el fin de darle a 

conocer los programas diseflados para él y la dispos ción del Gobierno para 

lograr ser realme ite un apoyo para este sector. logrando así una mayor 

coordinación y vinculación con el empresariado nacionat 

Oue el Gobierno establezca una sx>lítica fiscal diriJil.a a este tisx> de 

empresas, la cuál no signifique una carga para t!llas sin<.1 que esté creada 

para incentivar su participación dentro de la economfa nacional de una 

manera más favornble. Es decir. debe ser evidente 13 intertción del 

Gobierno de impulsar el crecimiento de este sector y no de reprimirlo. 

Dise"ar y aplicar un programa que vincule a las universidades del país con 

las empresas, buscando desarrollar una cooperación que genere 

beneficios mutuos. en donde interactúen la necesidad de los estudiantes 

de desenvolverse en el ámbito empresarial y la necesidad de las 

empresas de contar con un capital humano en fonnación. mismo que 

podría contribuir con ideas novedosas para la creación de sus estrategias. 

Crear un marco legal y fiscal adec;uado que sitúe a estas empresas en un 

plano de igualdad competitiva a nivel mundial. 
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Que se cuente con una mejor ¡,,fraestructura carretera y portuaria con el 

fin de hacer más eficiente la actividad del Comercio Internacional en lo que 

se refiere a la logística. 

A su vez. se plantea que el Sector Privado cumpla con los siguientes 

requerimientos: 

Que se dé una part1cipac16n más activa por parte del empresariado nacional 

ya que no se debe continuar con la pc:-sivtdad colectiva que aún nos 

caracteriza, dejando E"n manos del Gobierno ta toma de decisiones que 

conciernen a ambos sectores. el Sector Público y el Privado, ya que I¡, 

aplicación de dichas Leyes atane a todos en conjunto. 

Que se origine la concientización de los Empresarios mexicanos en el 

sentido de que su negociación individual forma parte de un todo que 

constituye la industria mexicana y, por otro lado, definir con el consenso 

entre los grupos empresaria&bs, cuáles podrían ser tos es.quemas de 

integración industrial más favorables para la industria mexicana en et 

mediano y largo plazo. 

Debe establecer una planeación estratégica de sus procesos internos. que 

esté formada por un conjunto coherente de planes de acción creados, 

comprendidos, aceptados y compartidos por lodos IOs miembros de la 

organización con el fin de lograr una mejor productividad y por ende ser 

más competitivos. Cabe resaltar en este punto, que solamente se podrán 

lograr buenos resultados si se realiza la aplicación diaria de dicha 

planeación estratégica y no permitir que se quede en una carpeta guardada 

en los archivos de la Empresa. 
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Aprovechar al máximo los recursos disponibles. esto es. hacer ampHo uso 

de sus •ventajas competitivas·. 

Brindar espacios a estudiantes universitarios dentro de sus áreas 

administrativas con el fin de permitir1es conocer de cerca el ámbito laboral, 

lo cual les pennitirá lograr un desarrollo profesional más integral ya que 

podrán contar con una formación teórlco--práctica. 

Hacer una autoevaluación de su situación actual y a partir de los resultados 

de dicha autoevaluación. estructurar planes de acción orientados a eliminar 

vicios laborales y actividades improductivas. Estos planes deben ser 

elaboradcs con ta participación de los propios empleados ya que ellos 

conocen más a fondo la operación de su área, ade~s de que el 

elaborarlos les creará cierto compromiso con su cumplimiento. 

Lograr su certificación bajo la norma ISO 9000 ya que actualmente tanto las 

grandes empresas en ~x1co como la mayoría de los dientes en el 

extranjero solicitan este certificado para que puedan aprobar a sus 

proveedores, por to tanto independientemente de que las exportaciones 

estén dentro de sus planes o no. la empresa debe lograr su certificación 

para poder ser parte de alguna cadena productiva. 

Considerar como una opción viable, el integrarse con otras empresas de 

similares caracteñstica con el fin de trabajar en conjunto en algunas de las 

actividades empresariales, las cuales de manera individual le sean muy 

costosas o inaccesibles, sin que ello signifique poner en riesgo a su 

empresa. 

Como podemos observar, si bien es cierto que la capacidad de respuesta de tas 

MIPYMES depende en gran medida de sus posibilidades de acceder a loS 
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recursos financieros. a la capacitación, a la tecnologia. a la información. a la 

asesoria y a mecanismos de asociación empresarial también es indudable que la 

parte fundamental de su desarrollo está dentro de ellas mismas. 

De este modo, queda claramente identificado que un resultado positivo depende 

absolutamente de un trabajo en conjunto entre el Gobierno y los empresarios. el 

cuál esté orientado a lograr los mismos objetivos y avanzar en una misma 

dirección con el fin de contribuir con el progreso del país. 
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CONCLUSIONES 

Es innegable Que la situación actual del empresarlado nacional es mucho mejor en 

comparación con la de la década de los BO's en lo referente a su organización y al 

control de sus procesos, no obstante, estas mejoras se han presentado 

principalmente en las grandes empresas y en menor proporción en las medianas. 

A través de la presente investigación se pudo extrroborar que el problema que ha 

estado frenando el repunte de las MIPYMES es eminentemente de caracter 

estructural, causado por un tradicional desdén por la capacitación, la falta de 

disciplina individual, el no saber trabajar en equipo, la ausencia de esfuerzos 

continuados. permanentes y con recompensas a largo plazo. lo cuál es parte de 

nuestra idiosincracia y por lo tanto está inmerso tanto dentro del Sector Público 

como del Sector Privado. 

Cabe resaltar que si bien es cierto que el desarrollo y progreso empresarial 

depende en gran medida de la actitud y desempel\o de los propios empresanos ya 

oue son la!..; empresas y no las naciones quienes compiten en los mercados 

internacionales. también es cierto que la aplicación o ausencia de políticas y 

acciones gubemamenta~s bien o mal fundamentadas generan un efecto 

estimulante o desalentador sobre dicho desarroHo. 

Por lo tanto. la hipótesis planteada al inicio de esta investigación. ha sido 

comprobada positivamente ya que en realidad existe una nec-:esidad imper-ante de 

identificar los aspectos esenciales que deben aportar tanto el ~ Público cómo 

el Sector Privado con el fin de di-ftar una estrategia integral que pueda ser 

aplicada a las MIPYMES. mismas que son la parte medular de la economla 

nacional. orientada a lograr erradicar tas deficiencias y carencias de tos procesos 
productivos. comerciales y financieroS de este sector y a promover una cultura 

empresarial objetiva. visionaria y efecllva que reditúe en beneficiOS para todoS. 
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Es imprescindible eliminar par completo la percepción de que la Micro. Pequena y 

Mediana empresa mexicana no es capaz de avanzar dentro del contexto de 

negocios actual, sino por el contrario. se debe tener plena confianza en que si 

cuenta con un entorno nacional adecuado y una mentalidad con aspiraciones de 

progresar. este sector empresarial podrá aprovechar las ventajas con las que 

cuentan las grandes empresas en México y a las cutles han estado limitadas las 

MIPYMES durante muchos anos por falta de capacidad financiera y por 

desconocimiento de 1os apoyos ofrecidos. así como. lo inaccesible de estos 

últimos. 

Es muy importante tener en cuenta en todo momento que actualmente la 

planeación estratégica es el motor de las Empresas. el saber de dónde vienen. a 

dónde van y cómo van. son las principak!s preguntas que se plantean 

constantemente aquellas organizaciones que se mantienen exitosamente dentro 

del mercado a pesar de la competencia intemacional, ad :m •ás de esto, las 

MIPYMES deben tener en cuenta que actualmente ta dernandu tanto nacional 

como internacional exige el cumplimiento de calidad,. cantidad y continuidad en 

sus productos con el fin de manterer las relaciones comerciales que establece con 

sus proveedores. 

Asimismo, se debe reconocer que el servicio al diente significa algo más que sólo 

ser amables con él, es decir. va más allá de esto abarcando la atención 

proporcionada a través de la labor de venta, al momento de la venta y el servicio 

post-venta. buscando siempre cubrir e incluso exceder las expectativas iniciales 

de cada cliente con el fin de crear alianzas duraderas que fortatezcan la posición 

del proveedor independientemente de la coinpetencia existente. 

El ser competitivo requiere de u., esfuerzo consciente y constante del equipo de 

trabajo dentro de cada Empresa y del Gobierno, pero debe partr de los principales 

directivos de Ja Empresa y de Jos países ya que si ellos carec:en de dicha actitud 

vanguardista muy difícilmente podrán transmitirla a sus colaboradores. La 
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competitividad implica que se estén incorporando constantemente nuevos 

conocimientos convirtiéndolos en parte fundamental de nuestro actuar diario con el 

fin de aplicar una mejora continua en nuestro desempeño y por consiguiente en la 

productivtdad Empresarial y solamente reconociendo la inercia de los negocios y 

adaptándonos correctamente nos podremos incorporar a ellos y esto se logra a 

través de una competitividad integral de nivel internacional. tanto del Sector 

Público con del Sector Privado. 

A su vez. el Gobierno debe tomar en consideración que la actitud tomada a raíz de 

la apertura comerclal, en general ha sido de manP.ra reactiva e incongruente con 

los problemas que ha enfrent11do el sector empresarial nacional y por lo tanto. la 

aplicación de los instrumentos de apoyo creados por el Sector Público han sic.Jo 

aprovechados por pocas Empresas y las que son mayoria continúan estando 

desatendidas y con desconocimiento de los servicios y apoyos disponibles para 

este tipo de industria, por lo tanto. es evidente la r1~sidad de que se destine 

mayor atención a este tipo de Empr~sas con el fin de reforzar realmente et motor 

de la economia nacional y sin que eHo signifique desatender a las Empresas que 

hoy en dia si disfrutan de los apoyos gubemamentaJes existentes, más bien con el 

fin de apoyar el crecimiento del sector manufacturero de bienes intermedios y 

finaJes para contar con capacidad suficiente de sustituir los bienes importados con 
bienes nacionales y esta.ido conscientes de que el entorno nacional desempet'la 

ua 1 papel esencial en el éxito competitivo de las Empresas. ya que en la mayorla 

de los casos. las Naciones tienen éxito cuando las circunstancias del país apoya'1 

de forma adecuada la aplicación y el seguimiento de las esttategias 

empresariales. estimulando a sus empresas domésticas a competir en mercados 

internacionales. 

De este moc:to, el Gobierno puede moldear las circunstancias del enk>rno nacional 

desde distintos ámbitos, tales como el fomento a la cre,.ción de Asociaciones 

Industriales, la regulación adeCUada de los servicios de apoyo logislico a los 

empresarios y la adecuación de la polltica fiscal a la realidad del empresariado 
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nacional para de este modo contribuir a la consolidación de P.4éxico como potencia 

fabricante y exportadora de marcas nacionales. 

Cabe resaltar que las condiciones creadas p:>r el Gobierno de cada país son 

solamente un punto de apoyo para el desarrollo empresarial pero depende 

completamente de las Empresas el aprovechar las oportunidades y las uentajas 

creadas por su Gobierno con el fin de destacar tanto nacional como 

internacionalmente como un exportador con alto nivel competitivo. 

Desafortunadamente en México se está entendiendo tardlamente &a importancia 

de las Micro. Pequeftas y Medianas Empresas y por consecuencia, hoy en dta se 

debe avanzar de forma acelerada pero con proyección a largo plazo. en el 

fortalecimiento de este tipo de Industria para poder lograr una me1or posición como 

país dentro del entorno internacional, confiando en que la fuerza motriz del país 

estaré basada en empresas con altos niveles de productividad y comprometidas 

con la nación. 

De este modo, para que México sea realmente un país fuertemente exportador, se 

requiere de una profunda transformación estructural la cuál se dé en acciones 

conjuntas entre el Gobierno y los empresarios mexieanos y no que se quede 

solamente en discursos. buenos deseos y cifras hasta cierto punto enganosas, 

sino que derive en la modificación permanente de las estructuras del pais 

contribuyendo al mismo tiempo a lograr una fonnación empresarial sólida, 

profesional y nacionalista. 
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Inkiate en la exportación 
Diagnóstico d~ trab~'o 

DATOS GENERALES 

A. Nombre de la empresa: ____________________ _ 

B. Fech•:-----------------------------C. Folio de cédula de Identificación: ________________ _ 
D. Ejecutivo de cuenta: _____________________ _ 

OiagnóaUco de lrabajc 

1 ¿Cómo con•ider• taa ca,..ctertattca• de ortgin.lidad de su producto 
con rean.cto a su co--tencla? 

a. Mr Producto no se d1ferenc1a del de m1 comoetenc1a 
b. Hay pocos productos con los que realmente como1to 
c. Mi Producto es muv diferente al resto 
d. Llevo a cabO rev1s1ones periódicas con el ftn Je d1ferenc1ar- m1 producto 

de los e.o m1 comoetencia 
2 1~-a• nivel de innov.c:i6n ha dacio a sus nrnr-os nrnnuctivos? 

a. El proceso pr0duct1vo no ha sutndo ningún tipo de cambio desde hace 
más de 2 ar"Jos 

b. Ha aumentado un poco el nivel tecnol6g:1co en los procesos de 
[producc16n va nue se ha comprado maQu1nana nueva v modema 

c. Cuento con el capital necesario para comprar nuevos equipos pero no 
tengo el conoc1m1ento de cuáles son los más adecuados par-a mi 
lnroducc16n 

d. El tener objetivos de re1nvers16n periódica nos ha penn1t1do contar con 
los mejores equipos que penn1ten reducir tiempos. costos y aumentar 
la calidad en los procesos v el Droducto 

3 l,1Cuent.8 con un aiatenia de contf'ol de calidM? 
a. No cuento con ningün sistema que mida la cahdad de mis productos )I' 

orocesos 
b. Cumplo con las nonnas ele mercado naoonal, y estamos en trámite 

nara obtener una certJficac16n con valtdez intemaeaonal 
c. El contar con una certrfieétCl6n de caltdad con validez internaoonal nos 

ha ~1t1do as11KJurar ventas en el mercado 
• Se •ncuentrm •trwda I• lftal'C• de au to? 

•· El nroducto no cuenta con marca rao1strada 
b. No es necesano rtotntstrar ta marca de mis IDl"oduelos 
c. La empresa se encuentra en el proceso de registro de marcas para 

sus nrrvtuctos 
d. El haber registrado la marca de mis productos elimina la pos1b11idad OI! 

que se presente algún tipo de fraude y nos ckl imagen en el mercado 
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Inkiate en la exporración 

Diagnóstico de tra:>a.Jo 

5 ¿Su producto cuenta con c•r•ctertsticas de adaptación a diwer909 
rnercac:tos? 

a. No conozco las caracteristtcas que deben tener mis productos para 
loue se adaoten a diversos t1oos de mercado 

b. Considero que m1 producto se puede exportar tal como se fabrica 
actualmente 

c. La empresa está desarrollando nuevos productos para adaptarlos a 
otros mercados 

d. Nuestro producto, así como el proceso productivo es muy flexible lo 
cual nos permite hacer cambios al producto de una forma mu)I 
ef1c1ente 

6 ¿Cuenta con ta capacidad necesaria para lncresnentar au fKoducción 
en el caao de un aumento en la dein.ncla? 

a. No cuento con la capacidad de producción necesana para responder a 
cambios en la dema1,da 

b. 51 cuento con canac1dad ociosa. rvtro ooco renresentat1va 
c. La emnresa cuenta con una canac1dad ociosa de mas del 25ºk 
d. El tener capacidad ociosa de pr0ducc16n nos ha penn1t1do mantenet 

clientes potenciales. y cerrar negocios dependientes de volúmenes de 
ventas 

7 ¿Cuenta con lnfonnaclón de proveectorea .,.,-a adquirir•- mat•rt-
primas y ••l lncrenwntar au proce'°'uc-°'cl'---?.....,,.....----.,---=-=1.._ ____ "1 

a. No cuento con informactOn de proveedores para adquirir materias 
lririmas aue me oerm1tan aumentar la oroducc16n 

b. M1 provnedor de matenas pnmas me pue<Je surtir mayores cantidades 
lt:iue las actuales 

c. Cuento con vanos proveedores de matena prima de buena cahdad, lo 
lt:iue me nAf"TT\1te s1emore estar abastecido 

a En mucttos pal-. modtflc.ndo I• materta pritn8. loe conlPOftent- y 
el acabado, - pueden cumplir con•--........ no _.ncelart- de 
protección ¿Conslde,.. que •u emp,... lo puede twcer? 

•· Ya que el proceso no es flexible. la empresa no podría camt11ar el 
producto. se te.idria que exportar igual que eocno se vende en el 
mercado nacional 

· b. M1 producio no está sujeto al cumplimiento de regulaciones y 
restricciones no arancelarias en et mercado internacaonal 

c. Al contar con un sistema de prodUCC16n flexible, la empresa es capaz 
de hacer los cambios necesarios al croctucto 
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Inkiate en la exportación 
Diagnóstico de traba.fo 

9 ¿Su• criterio• de formulación de precien .. detennin.n con ba- al 
mercado. coatoa. demanda. precio• de la competencia. variación del 
tipo d• cambio. intpueato• aduanal•• y coatos de diatnbuci6n, entre 
otros? 

a. Odsconozco la estructura de fonnulac16n de precios 
b. El precio depende de los costos f11os. variables y la ut1lldad deseada 

c. Se determina el precio e el producto analizando el precio de la 
comoe1enc1a. nara lonrar ser comoetit1vos 

d. Para el mercado de exportac1on la empresa podría reducir su precio 
con el fin de ser mas comnet1t1vo 

10 ¿Conairtera que su margen de utillct.d satisface loa objetivos 
planificados periódicamente? 

a. Desconozco sr el margen de ut1hdad obtenido es el óptimo 1 ara la 
emoresa 

b. No se han establecido < ·b ehvos o metas sobre el Dunto 
c. La empresa ha establecido Objetivos sin embargo. cada vez es más 

d1fic1I loarar las metas oroouestas 
d. El llevar a cabO una planeac1on nos ha perm1tu:So tener un mayo1 

control de ooerac1ones v adm1n1strac1ón de costos 

~_í~• ~-· • .-·:... ••• :-,·.~~ ··.,..""·~·.~:,,..JR 

1 ¿Césno ~lifica su .ctitud d• ....,...no con re9peeto • la 
e• ort.ción? 

a. No tiene oran 1mDClrtanc1a 
b. Es un buen camino para sahr adelante cuando se tiene cr1s1s en el 

mercado 1ntemo 
c. La empresa ha realizado esfuerzos por exportar pero no se nan tenido 

los resultados deseados 
d. Es muy importante comerc1allzar en el extenor, ya que te bnnda 

prest1g10, y te obllga a ser una empresa altamente competitiva entre 
otros beneficios 

2 ¿Cu.nta con personal edrniniatnltlvo per9 ~a. I• atCllvldad 
exportadora? 

a. No creo que sea necesano tener ~nal admin1strat1vo enfocado a 
esta actividad 

b. A pesar de ser necesano no cuento con el personal admimstrat1vo 
loara desarrollar es~ificamente la actividad e.......-...vt.ra 

c. Tengo el personal adm1n1strat1vo en m1 empresa pero no se encuentra 
caoac1tado en materia de cornefCJO extenor 

d. Cuento con el personal adm1n1strativo necesario ~totalmente 
ea .......... tado en matena de comercio exterior 
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Inléiate en la exportación 
Diagnóstico d~ trabajo 

3 .1_Cuent• con un sistema de •-ur•miento de I• calidad? 
•· No cuento con n1n0Un sistema de aseauram1ento de calidad 
b. Cuento con un sistema de calidad cumpltendo sólo con ras normas 

of1c1ales mexicanas 
c. Cuento con un sistema de calidad para cumplir con las NOMS y 

actualmente nos encontramos en el proceso de cert1ficac1ón de 
normas 1ntomac1onales 

d. El tener certificados de calidad con validez nacional e 1nternac1ona1 me 
permite tener una me1or imagen en ambos mercados. asi como una 
mavor cantidad de clientes 

• ¿L• org•nización de I• empresa pennite prof-lon•liz•r la activld•d 
••portHora? 

a. No creo necesario que el personal adm1n1s1rat1vo de 'a empresa tenga 
la necesidad de estructurar un mecanismo de trabaJO orientado a la 
exoortac16n 

b. A pesar de haber exportado no se cuenta con et área especifica para 
desarrollar esta actividad 

c. Actualmente se está desarrollando el área de comercio exterior 
1--5 1.1 Caaatelta • su oersonal ooerativo v acllnlnistr.Uvo? 

:: ~~ec:~~s~~r~I=:~~~ !==~~~~; ;"at':s'";;,':;:;,~;~;~=~.v-,-d-a-d--+------t 
exportadora pero necesito serv1c1os de apoyo de capac1tac.ión en 
materia de comercio exterior 

c. La empresa está implementando un plan de capac1tac1ón y 
actuahzac16n en dicha materia 

8 1,,_..:.1sten instrurnentoa aue verifican el ct......-ollo de la•--? 
a. No contamos con mstr.Jmentos que verifiquen el desarrollo dentro de 

laemoresa 
b. El único instrumento que ver~1ca el c.-ec1m1ento de la empresa se lleva 

a cabo a través del áre.:. contable 
c. Se han establecido metas y obJOl1vos con el fin de verificar el 

desarrollo de la emoresa. sin embarao no han sido de aran utilidad 
d. El contar con diferentes instrumentos de venficacsón de crec1m1ento 

dentro de la empresa nos ha permitido estructurar planes de acción 
encaminados al desarrollo v -.-.ora continua 

7 O-.rroll• vos de venta n8Cion.I? 
•· No desarrollarnos n1naún t1DCJ de avos de ventas 
b. Sí se trenen establecidos o~t1vos o no se ha"'"-''""~''=""°~-=cu=m"m"'h"-r-~-----1 
c. La empresa tiene claros los objetwos oe ventas a corto y largo plazo y 

lleva a cabo análisis continuos con el fin de implementar medidas 
correctivas 

4da 15 TESIS r.nN 
l?'ALL '1 l;'.~·. 'EN .r, .. .h_ - _ . ., . ,.;.•.T 



Inlcia<e en la exportación 
Diagnóstico de traba_jo 

a ¿La b•- fln•nci•r• de la ernpr ... m.ntiene previaione• destinad- a 
I• eaportaclón? 

a. No considero necesario canalizar recursos a la expor1ac16n ya Que se 
tienen otras oriondades 

b. La s1tuac16n financiera dentro de la empresa no penn1te destinar 
recursos a la exoortac1ón 

c. Si se han aplicado recursos destinados a la exportación pero no se 
han loarado obtener benef1c1os 

7 Lha considerado lo• gaetoa que implica incursionar en el inercado de 
e aportación? 

a. No se han tomado en cuenta los diversos gastos que 1mphca la 
exonrtac16n de mercancias 

b. Se está llevando a cabo un estudio con la finalidad de evitar gastos 
excesivos 

c. Si son tomados en cuenta los gastos de exportación pero estoy 
interesado er obtener 1nformac1ón oara reducirlos 

10 ¿Conoce loa apoyos flnanc6el'o• inatrurnentHoa por •I gobl•mo 
federal. -••tal o rnuniclpitl para la ••pcHtltcl6n? 

a. Desconozco los diferentes apoyos financieros que brinda el gobierno 
en a...,.."º a la ª' oortac16n 

b. Estoy interesado en conocer tos diferentes apoyos financieros que 
brinda el aobtemo 

c. Conozco algunos de estos apoyos pero no he logrado cumplir con los 
reau1s1tos cara obtenerlos 

d. El contar con el apoyo financiero por parte del gobierno a través de 
sus diferentes mecanismos nos ha perm1t1do aumentar el volumen de 
producción y con ello cubrir demandas de clientes en el eKtran1ero, 
entre otros beneficios 

11 ¿En caso de requerir flnainciamiento contempl• I• posibilidad de 
recuntr a la bllnea? 

a. La empresa no nnnría Deil"!llr un financ1am1ento 

b. Estoy 1nleresado en conocer el proced1m1ento y los requisitos 
necesanos para poder obtener finanC1amiento por p3rte de la banca 

c. Hemos intentado recurrir a este tipo de entidades pero el 
financ1am1ento es muy reducido, las tasas de interés muy altas o no 
lleaan a ser aorobados los orovectos oresentadoS 

d. Graoas al acercamiento a este tipo de enttdades hemos podido 
obtener planes de financiamiento que nos han oenmtido aceleror el 
crecimiento v desarrollo de la em--sa 
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Iniciare en la exporracion 
Diagnostico de ~a.fo 

1 ¿La empresa •• encuentra asociad• con alguna otnl razón social del 
ramo? 

a. La emoresa no tiene ninguna asoc1ac1ón con otras compaflías 
b. La empresa está en proceso de pan1c1par con otras empresas del 

ramo con el fin de me orar los nroductos de todos los asociados 
c. La empresa está pan1c1pando con otras empresas con el fin de igualar 

el r:iroducto v loarar tener mavor cal:'lac1dad de or-oducc1ón 
2 ¿SI au capacidad ln•talad• no le P9nnite cumplir con pedidos d• 

eaportac1ón0 eahlria dispuesto a asocia,.. con e u·- empresa• del 
ratn0? 

a.ILa empresa no estaria interesada 
b. La empresa está abierta a la pos1b1hdad de traba1ar en equipo para 

loorar e;w-oortar mavores volümenes 
c.I La empresa va se encuentra asociada con esta f1nahdad 

3 ¿Estarla dispuesto a modificar las caract•riatic•• de su producto p•ra 
hosnogeneizarto con otros pl'oductorea n.cion•I•• a fin d9 tener un 
•olo producto de ••portaci6n? 
•· La emp. t:tsa no RStá interesada en hacer un produc::lo homogeneo con 

otros competidores 
b. La empresa está buscando otros productores nactonales para poder 

meinrar con1untamente 
c. La empresa s1 se estaría dispuesta a cambiar el producto con el fin de 

vender más en el extran ero 

d. La empresl'.I ya ha homogeneizado el producto con otros productores 
nacaonales y está logrando mayor partici~ón en el mercado 

¿Conoce los beneficioa que bnnctain loe .e~ conwrci81- y 
tr8tadoe de Ubre comercio finnacloS - ... aieo? 
•· Desconozco los benef1cros oue brtndan 
b. Conozco los beneficios pero pocas veces los he aphcado. ya mis 

mercancías no cumnfen con los rfKJu1s1tos 
c. Si conozco los t>enef1ctos pero estoy interesado en actualizarme e 

investigar si existe alguna otra fonna para obtener mayores beneficios 
fiscales v administrativos 

d. Derivado del conoc1m1ento de los benefictos que bnndan los tratados 
de hbnl comercio o acuerdos comerciales firmados por Mexte0 se ha 
logrado disminuir costos y tener un precio més competitivo. 

R -
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Inlc;ate en la exporración 
o;agnóstico de traba.10 

2 ¿Cual - su grado de conocimiento aobre •- fuent- de informaci6n 
en maiteri• de comercio ••tertor? 

•- Desconozco las diferentes fuentes existentes 
b. Sólo ut1hzo el Diana Of1c1al de la Federación 
c. Conozco algunas fuentes de 1nformac1ón en esta matena pero estoy 

interesado en conocer todas las herramientas disponibles con la 
flnahdad de estar actualizado 

d. Derivado del correcto uso de las diferentes fuentes de 1nforniac16n 
relativas al comercio extenor me encuentro actualizado y tengo la 
capacidad de aplicar soluciones en relac16n a los cambios en este 
camoo 

3 ¿Cu411 - su m.nejo d9 la• fuentes de lnfonneción ¡rnp,. .... y 
electrónica• en rn.teria de comercio ••t•rior7 

a. No mane o ninnUn t100 de fuente de 1nfonnac1ón 
b. Sólo se manean fuentes 1maresas 
c. Sólo se manean fuentes electrónicas 
d. La ut1hzac1ón de ras fuentes impresas y electrOmcas ha perrr11t1do a la 

empresa estar actualizada y capacitada en materia de comercio 
ex1er1or 

" ¿Conoc• lo• eaquenwa de apoyo• I• exportación irnplernent9Ck>S por 
el seclor núbHco v nrivado? 

a. Desconozco dichos nroaramas ___ ~-----------4------1 
b. Sé cuáles existen DAro nunca los he utilizado 
c.¡ La empresa ha implementado algunos de esos apoyos. sin embargo 

f--~u adm1n1strac1ón o costos son muv altos 
5 ¿Conoc• I~ 109 Ofll•niatnoa y dependencia•• nivel _...._. y 

feder•I involucrmcUis en el comercio exterior? 
a. Se desconocen d1Chos oroan1smos o de,._..,denc1as 
b. Sólo conozco a las Secretarias de Economía y de Hacienda y Crédito 

f.Ubhco 
c. Por el conoc1m1ento de los diferentes organismos y dependencias 

gubernamentales involucradas en el comercio ex1e.-ior sabemos a 
donde acudir en caso de que sut)a algún prOblema. ~eahzar algún 
trámite. obtener 0Jerv1cios de caoacatación. etc. 

a ¿ Tien• conocirnientoe de loa tratnitH y documentoe que requ..,.. 
cu•ndo •xportll? 
•. No tenao conocam1ento de tos dJferentes trármtes v documentos 

b. He exportado pero con imprevistos por no cumplir con ciertos trámites 

c. Conozco algunos, pero no estamos seguros de que los estemos 
cumpliendo correctamente 

d. Derivado del conoc1m1ento de los diferentes trámites y documentos 
neeesanos para la exportación de las mercancías cuento con un 
archivo en forma, lo que me permite cumplir con la ley en caso de 
alauna auditoria 
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In/date en la exportación 
Diagnóstico de trabafo 

1 l..t S•be I• cl••ificación arancel•r1• de au nroducto? 
•· Desconozco la fracción arancelaria 
b. Conozco la clas1f1cac16n de m1 producto gracias al agente aduana!. 

na.ro no estamos seauros de aue sea la coCTecta 

c. El conocer el sistema de cié s1ficac16n arancelaria nos pt::rm1te 
detel"minar la fracción arancelaria de mis mercancias y por tanto 
cumplimos con tas regulaciones no arancelarias en et pais importador 

... 

2 ¿Tiene identificado el rnerc•do intemacional donde pretende coloc•r 

•:~~:::~~-~~~:~7-,d~e-n7to7fo-ca~d~o~a-ú_n_e~l-m-e~r'cad·-,-o~,n~t~e~rn-ac~,o~n-a71~a~l-qu-e~se,,---~~-r~-----t 
destinaran mis mercancias 

b. Tengo 1denllf1cado el mercado al que pretendo destinar mis proouctos 

c. ~:r~v~~;~:,• ~~:C11:~~~.~od~~~e-l_a_s_d-,f-e-re_n_t_e_s_ca_ra_ct_e_r_is-t-1ca_s_d_e_1_o_s __ +------< 
mercados selecc1onados tengo la capacidad de 1dent1ficar con toda 
segundad al pais en el cual se comerc1ahzarán mis mercancías con 
éxito 

3 l.L Tiene ••t•blecido .. .....,mento de mercado en el ...__ deae• ~•ar I 
•· No tenao establecido et seamento de mercado al aue oreter do lleaar 
b. Ya tenao establecido el seamento oero no se ha analizad.::> a fondo 
c. Estoy interesado en conocer los mecanismos que me penn1tan 

detectar el seamento 1nd1cado Dara m1 oroducto 
d. El estudio profundo del segmento de mercado aaecuadO para mis 

mercancias nos permite cumplir con las neces1dadeS y expectativas de 
mis clientes ya que están per1ectamente definidas las características 
de Jos consumidores 

' ¿Conoce ••• pr8ferencl•• •rancel-1- que tiene au producto •n el 
nwrc•do rnel8? 

•· No conozco las preferenoas arancelarias que tl<:!rte m1 producto en el 
Dais 1mDOrtador 

b. No tiene preferenC1as arancelarias ya que no tenemos un tratado o 
acuerdo firmado con e: oais con el aue o:xnerc1at1zo 

c. La mercancia que deseo exportar se encuentra exenta de impuesto en 
el oais de 1moortac1ón 

d. Derivado del conoc1m1ento de las prefentne1as arancelarias que tiene 
m1 producto en los paises imponadores puedo conocer qué tan 
comnetit1vo es m1 or0t1ucto 
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Iníciate en la exportación 
Diagnóstico de triÍJ~jo 

5 ¿Conocn la• barreras no arancelarias que tiene •u producto en el 
mercado meta? 

a. No conozco las barreras no arancelarias que tiene m1 prOduao en el 
mercado meta 

b. La mercancia que quiero exportar no llene que cumphr con ninguna 
bar-rara no arancelaria en el pais de destino 

c. Se están llevando a cabo los cambios al producto para poder cumplir 
con las reau1ac1ones no arancelanas 

11 ¿Conoce la denw1nda y precio que tiene su tipo de producto en el 
nwrcado rnetai? 

a. No conozco la demanda y precio que her.e m1 competencia en el 
mercado 1moortador 

b. Si conozco la demanda y el precio al cual se vender an mis productos 
en el extran ero 

e. Se está analizando el mercado meta con el fin de determinar el precao 
más comoet1t1Vo 

R-na-taa 
1 ¿El precio de au producto tiene nMlrgen- de utilidad para adec:uarlo a 

t--r••~.-"~F-~!="°e~s~'===n"'~""~zco""?~e,...I .,,-oced--,.-•m-,-e-n-10_p_a_r_a"""':,...o-rm-a_r_e~l,...p_r_ec-,o-de=-e-xpon--,-a-c-,o.,.. n--.,d,...e-+-
m1s rnercancias 

b. El precio de mis productos no cuenta con un margen de utilidad para 

-..-c. ~~'::~r:~ ~~ ~7;;~:~~;evns~~ :,7.1:~·~~0et prec10 de mis productos, 
y se está analizando cuál es el porcenta,e de utilidad adecuado para el 
mercado meta 

d. 01..!nvado del análls1s p""ofundo de los costos de la empresa he podido 
reduorlos con la finalidad de tener un mayor margen de utilidad y 
poder ofrecer un me1or precio que et de la competencia en el exterior 

Z Conoce •I costo unitario de •u ? 
a. Desconozco el costo unitario de m1 producto 
b. Sí conozco el costo unitario de m1 nroducto 
c. Derivado del conOC1m1ento del costo umtano de m1 producto puedo 

ofrecer cot1zac1ones compet1t1vas por contenedor e lncoterm. asi corno 
también puedo llevar el proced1m1ento admin1str<=1tivo de reducc16n de 
costos mas acertado 

a. Desconozco el orocedtmiento cara fi&ar oreeios de e•nnrtac16n 
b. Par a la fiJactón de precios considero los coa.tos totales o el precio al 

aue vende mi comoetenoa en los mercadO& meta 
c. El cooocer los diferentes procecl1m1entos de f1JSC1ón de precaos de 

exportaca6n nos da la capacidad de adaptanne a los mercadOs 
internactonales 
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InkiiKe en la exportación 
DiagnósDco de trabafo 

a. Desconozco los gastos que tendría que llevar a cabO para exportar mrs 
Productos 

b. Conozco algunos de éstos gastos ya que la mayoria los maneja m1 
anente aduana! 

c. Conozco los costos aue implica el evnnrtar mis mercancias 
d. Gr-acaas a la tn'Vest1gac16n y anáhs1s de cada uno de los gastos que 

__,_ ..-- imnhca la exnnrtac16n se nodrá reducir costos 
5 ¿Gonoc• I•• t•nnino• de comercio intemacional flNCOTERllS)? 

•· Desconozco los términos de comercio 1 itemac1ona1, con los cuales me 
apoyaria para establecer el precio de exportación de mis productos 

b. M1 orec10 es el mismo oue do1.1 al mercado nacional 

c. Derivado del conoc1m1ento de los térrruno de comercio internacional 
ofrezco una amplia gama de precios para la exportación 

& ¿Se intera-r1a en la eaportaci6n •i tuviera que di9"1inuir •I margen 
de utlUct.d que actualrnent• tiene en el rnerclldo interno la venta de .u 

~~u;~º-.:~a-r~;a-,-n-te-,-,-sa-d-0-------------------+-------. 
b. El reducar el margen de u11hdad se traduciria en pérdidas para la 

empresa 
c. Considero que el d1sm1nu1r el margen de ut1hdad al momento de 

exportar permitida 1ncurs1onar en el mercado meta y aumentar los 
volúmenes de venta 

1 ¿Le inl.,.... deearroll•r un pl•n de comen:ialtZM:i6n que I• taclllle 1• 
Incursión en nuevo• nwrc-.:toe? 

a. No estov interesado en desarTollar un oran de comerc1alización 
b. El plan de comerciahzacaón que se aphc.a al mercaao externo es el 

mismo aue se lleva a cabo en el mercado nacional 
e:.. La elatx>ración de un plan de comerc1alizac6n basadO en las 

caracteristicas del mercado meta pennitiré a la empresa 1ncurs1onar 
comnet1t1vamente 2 ¿_ q.,.1nt.....-16n deepoyo ____ el _lo_ 

Dlan de conwrclaHzacl6n? 
a. Desconozco el tipo de 1nformaca6n que se necesita para ciesarrcllar un 

Dlan de comercialización 

b. Desconozco la confiabilidad de la información que poseo del mercado 
a1 que pretendo incursionar para elat>orar un pl-1 de comercialización 

c. Tengo 1nformaoón verid1ca pero no se la forma COIT8Cta de nevar a 

R 

caoo el clan de come'-'re";ª~'='zae="''6"n"--------------~------' 
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Inlciate en la exportación 
Diagnóstico de trabafo 

3 ¿Conoce loa elementos que d•be contener el plan de 
cornercl•lizaciOn? 

•· Desconozco los elementos que debe contener el plan de 
comerc1al1zac16n 

b. Los elementos que se utilizan son los mismos que se aplican en el 
mercado nacional 

c. Conozco alnunos elementos oero necesito mavor 1nforniac1ón 
• ¿Tiene contemplada una polHlca de penetración al nwreado externo 

ya ••• directamente o a tr•v•• de dlatribuidofe•? 
a.INo se cuenta con oolit1cas esDecificas 
b. Se pretende utilizar la misma política de penetr .1c16n que en el 

mercado actual 

5 ¿Conald9ra conveniente detenninar y -•ecclon• loa can.1- de 
cornerctallzacton aue utilizara au nroducto en el mercado meta? 

a. No lo considero relevante 
b. Conozco los canales de d1stnbuc1ón teóricamente pero desconozco la 

loráct1ca v ooerat1v1dad de los mismos 
c. He 1nvE.st1gado los meJOres canales de d1stribuc16n para m1 producto. 

sin embarao he tenido oroblemas al 1molementarlos 
a ¿S.be cónlo tctentlflc•r un agente de ventas en el snan:ado n.c. .,.... 

•• colocación de •u produ :to? 
•· No conozco los medios que me ayudarian a 1denttf1car un agente de 

ventas en el mercado meta 
b. La comerciahzac1ón de m1 producto no se lleva a cat>o mediante 

aaentes de ventas 
c. He contactado diversos aaentes de ventas 

1 ¿Esta en po9ibHkl.-a de contratar un transporte agtl y eeguro que 
d6 conflabHldad de I• entrega de au producto en el mercado de 
••por'lación? 

a. Desconozco aué 1100 de transoorte es el adecuado cara m1 oroducto 
b. El transporte que utilizo para :1evar a cat>o la d1stnbuc16n física 

intemacsonal de mis oroductos lo contrataría el -e aduanal 
c. Se están analizando los beneficios que ofrecen las empresas de 

trans ......... ac.ión oara elfKltr el me·or servicio 
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In/é:iate en la exportación 
Diagnóstico de traba.fo 

2 ¿L• protección y funcion•lidad del •mbal•je penniten ll•v•r a c•bO 
con mayor facilidad el transporte de•- rnerc.-ncl-? 

a. Desconozco la 1mportanc1a que tiene el embalaje al momento de 
8kDOrtar 

b. El embala1e de mis mercancías para mercado nae&onal seria el mismo 
lnue para el exterior 

c. Dependiendo del mercado al que prelenda exportar, la empresa 
determinara el tino de embala e mas adecuado 

3 ¿Conoce lo• tr•mites y procedimientos aduanales que debe de 
realizar en el pala destino? 

a. Desconozco los tramites 
b. Conozco algunos de los tramites y proced1m1entos que tiene que llevar 

a cabo mr cliente 
c. Estoy interesado en conocer cuales son aquellos trámites y 

proced1m1entos que se deben de llevar a cabO en el pais importador ya 
Que creo que es importante saber qué tan competitivo es mi producto 
en el extran ero 

• ¿S•be la importancia que tienen lo• seguros conb"a rie-.gos en el 
comercio exterior? 

a. Desconozco su 1mnortanc1a 
b. Creo que es de gran 1mportanc1a, ya que se necesita estar cubierto 

ante cualt:1u1er imcrev1sto 
c. La empresa ha contactado a oiversas empresas aseguracsoras con el 

fin de cotizar sus serv1c1os v determinar la adecuada 
5 L• •cttvidad exportador• poclri• implic• adecuar el env- y/o 

emb•l•i• d• su producto • •- exigencias del mercado meta. ¿E•UI en 
condicione• de realizar ••ta• rnodtftCllClonea? 

a. La empresa no está en cond1c1ones de realizar cambios en envase y/o 
embala1e 

b. La exportac1on de mis mercanclas se llevarla a cabo con el mismo 
envase vio embala e con el cual se vende en el mercado actual 

c. Se esta anahzando el mercado meta para determinar cuál es el envase 
v/o embala e adecuado 

-···~~~~-- ........... -- ..... . 
1 ¿Conoce ueted la lrnport.nci• de contar con un c~o lnten19clorNll 

antes d• ,.alizar una oper11Ci6n de cotnet'Clo estet1or? 
•- Desconozco la 1mnortanoa de elaborar un contrato intemacaonal 

b. Conozco la 1mportanc1a y es por ésta razón que estoy interesado en 
conocer los puntos y cláusulas necesanas para elaborar un contrato 
internacional que cumpla con los requ1s1tos de fondo y fonna 
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Inícia<e en la exportación 
Diagnóstico de trabajo 

2 l,1..L•• condlclonee de n.-..n en aua vent.a son fte•I.,._? 
•· Las cond1c1ones de nano aue anhca la empresa no son flexibles 
b. En cuanto a las cond1c1ones de pago sólo se mane1aria un ant1c1po y 

la oarte restante a la entrena de la mercancia 
c. La empresa está buscando la me1or forma de hacer mas flexibles sus 

cond1c1ones de ... ~o sin coner nesaos 
3 ¿Sabe cu61e• aon los snec•nl•tnOe ••l•tent- p•r• gara1 •tizar el p-oo 

de l•a e•nortaclones? 
•· Desconozco los mecanismos que garantizan el pago de las 

exnortac1ones 
b. La empresa está conc1ente de la 1mportanc1a de las cartas de crédito, 

t--+--IP-s"-''""-..,mbargo nunca las ha tram1ta,,,d,,,o'-----~,,....-~-~-~--t------I 
c. En alguna exportación antenor de la empresa se llegó a ut1llzar las 

cartas de crechto 
4 ¿Conoce laa principal .. obligaclonea que tiene un e•porl.8dor en una 

OP9raci6n cornerci•I, cu•• •do utlliz• un repreaent.,... o diatrtbuidor? 

•· Desconozco las obllaac1ones 
b. Las e•portaciones de la empresa se llevan a cabo directamente sin 

tener la necesidad de acudir a un representante o distribuidor 
c. Conozco algunas obhgac1ones pero no sé s1 son todas las que ter.go 

loue cumnllr 
5 ¿Conoce I• fo""8 de raaolver con r .... clez y en fortna eficiente lo• 

conflictos de comercio ••terior? 
a.IDesconozco la forma de resolver d1Chos conflictos 
b. El mecanismo de solución de controversias es costoso y lleva mucho 

hemoo 
c. En la empresa se cuenta con personal capacitado para resolver 

conflictos de comercio exterior 
e ¿Conoce •- ins .. nci- • •- cual•• puede rwcumr _.. c..a de 

lncu--..11nt1ento del -- o del contrato lntern.clonal? 
•· Se desconoce cuáles son las 1nstanoas adecuadas 
b. Estoy 1nteresaoo en conocer las d1fetentes instancias a las que se 

debe acu.j1r con la finahdad de resolver pt"oblemáticas referentes al 
1ncumphm1ento de con:rato 

c. Estoy interesado en elaborar folletos y catálogos diseflados 
específicamente para los mercados a los que pretendo exportar mis 
mercancías 
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Inkiate en la exporración 
Diagnóstico dt!! trabafo 

2 ¿Esta dhpuesto • realizar un plan d• promoción patra dar • conocer 
su roduc:to en el mercado meta? 

a. Creo aue es un aasto 1nnecesano 
b. No cuento con el capital necesario para elaborar un plan de promoción 

en el mercado meta 

c. Estoy interesado en realizar un plan de promoc1on y cuento con el 
capital necesario pero necesito asesor-ia e 1nformac1ón para elaborarlo 

3 ¿ReaHzarta la promoción de •u producto mediante el uso de 
directorio• internacilonal•• para el envio de publicidad, cartas de 
presentación a trav•s de fa•. co1Teo. tel•fono o eofftaU, a todas 
aquella• empreaa• y personas flalcaa que pudil...n llegar a .... sus 
client .. o dlalribuidot'ea en el rnercacto me .. ? 

•· No considero 1mnortan1e llevar a cabo la nromoc16n de mt oroctucto 
b. No lenao el caDrlal nara llevar a caDO la Dromoc16n 
c. Estoy interesado en aprender a elat>orar en forma correcta la 

promOCJón de mis productos en base a las características del mercado 
al aue nretendo incursionar 

• ¿Le lnl•r• .. participar COfTIO ••pos61or en feri•• intentacion•l
-pecl•lizada•? 

a. No estoy interesado en participar como expositor. ya que creo que es 
un aasto nue la emnresa no DUede .:tbsort>er 

b. Estoy interesado en part1c1par pero no cuento con el capital necesario 
·v el t1emnn nara hacerlo 

c. Estoy interesado en part1c1par como expositor para promover mis 
productos pero desconozco ta entidad que puede brindarme la 
1nformac16n necesaria nara hacerlo 

5 ¿Considera lmport.mnle su parttcipaclOn en misiones de vendedo,... al 
mere~ do mela? 

a. No considero 1moortante oart1c1oar en dichas misiones 

b. No contamos con el capital necesario para acudir a dichas misiones 

c. La empresa ha part1c1pado en m1s1ones comerciales pero no se na 
tenido éxito 

a ¿Conoce 1- lnatancl- que promueven. difunden y ..,oy.,. la 
panictpaci6n de .,..,...... nwalcan- en misiones de vendedores y 
l•ri•• 1n1emec1ona1-? 

a. Desconozco este tipo de entidades que promue' en y apoyan al sector 
emoresar1al 

b. Estoy interesado en conocer los diferentes mecanismos que ofrecen 
estq tipo de entidades con la finalidad da obtenet" algUn tipo de 
beneficio que pudiera ayudar a la empresa en su proceso de 
expansión 
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Inlt:iate en la exportacidn 
Diagnóstico de trabafo 

7 ¿Tiene r-u•lta la forma de cOrno ta ernpl' ... •bacwt:Jiera los gaatoa 
au• i,.._Hca la oartlcioaclón en fert- v rnl•lonea --rt•I-? 

a. No se cuenta con el capital necesario cara estos eventos 
b. La empresa no cuenta con el capital por lo que está dispuesta a 

sohc1tar apoyo financiero, ya que sabemos que es una inversión 
red1tuable 

c. La empresa lleva a cabo prev1s1ones para este tipo de gastos de 
__ laromoc16n en los mercados 1nternac1onales 
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