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INTRODUCCION

La economia mexicana que hasta los afios 70°'s se mantuvo bajo un pesado
régimen proteccionista. cerrado, impositivo y decadente. que sostenia complejos
sistemas de control de precios oficiales. permisos de importacion sélo con muy
estrictas medidas de control, fronteras cerradas a muchos productos extranjeros
justificandose en legisiaciones adaptadas solo a los intereses de los industriales
nacionales afiliados a Camaras de Comercio corruptas, a partir de la década de
los 80’s sufre una severa crisis siendo la significativa baja de |la demanda de
petréleo a nivel internacional lo que generd |a devaluacion de 1982, ya que el
Gobierno Federal habia basado practicamente el crecimiento del pais en los
extraordinarios niveles de exportaciones de petroleo que habia tenido en los

Gltimos anos.

Aunado a la caida de las ventas de petroleo en esa época el ambito internacional
era poco favorable debido a la reestructuracion de las estrategias comerciates de
las naciones desarrolladas lo cual orillé a los paises subdesarrollados a buscar la
aplicacién de nuevas estrategias de crecimiento ya que las politicas aplicadas
hasta ese momento si bien les habian funcionado logrando cierto grado de
desarrolio, dentro dei nuevo entorno internacional éstas eran completamente

inoperantes y obsoletas.

Una vez estabilizada en cierto grado la economia interna, el Gobierno de la
Repubilica inicio la reforma estructural del Come:rcio Exterior de Meéxico 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 sigias en
inglés ), hoy la Organizacion Mundial de Comercio ( OMC ), de esta forma se da el
primer paso para la integracion de México en la economia mundial de apertura de
mercados buscando diversificar sus relaciones comerciales a través de la firma de
Acuerdos Comerciales de caracter bilateral, trilateral o multilateral, siendo el
primer Acuerdo el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)
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suscrito en 1992 por México — Estados Unidos — Canada y desde entonces a 1a
fecha habiendo concretado la negociacion de diez acuerdos mas, siendo el mas
reciente el Tratado de Libre Comercio del Triangulo del Norte, integrado por :
México, Et Salvador, Honduras y Guatemala, mismo que entrd en vigor en el Afo
2001.

Dentro del marco de esta ap artura comercial el sector empresarial mexicano sufridé
un drastico impacto debido a que estando acostumbrado a ia sobreproteccion
gubernamental el tener que enfrentar repentinamente I|a competencia
internacional, la cual llevaba afos de ventaja en cuanto a la practica del Comercio
Internacional se refiere, asi como, la abismal desigualdad d¢: las modernas plantas
productivas de los fabricantes extranjeros contra las decadentes plantas de los
productores nacionales, no ha sido nada facil y muchas Empresas han quedado
en el camino ya sea porque se deciararon en quiebra o porque siendo pequefias
Empresas se fusionaron con otras mas grandes con el fin dt¢. t acerie frente a los
embates del mercado mundial.

La tendencia mundial de globalizacion y apertura de fronteras ha ido envolviendo a
todos los paises del planeta contribuyendo a elio los avances tecnolégicos a pasos
agigantados, o cual ha influido en una nueva percepcion de distancias y
limitaciones de idiomas debido a que hoy en dia las fronteras comerciales
practicamente han desaparecido ya que o mismo pueden comprarse productos
asiaticos en paises de! continente Americano que productos americanos en paises
dei continente Europeo, etc., esta tendencia internacional ha obligado a las
naciones y a las Empresas a Nir sus gi comerciates y México no
podia ser la excepcion. Bien 6 mal, los cambios han sido r 08, 1a dina
mundial no permite lfetargos y la competencia comercial es cada dia mas voraz
obligando a los paises a reuccionar constantemente para mantenerse 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 pais
sino que también ha llegado a situarse en el mercado intemo haciendo la
competencia por calidad, precio y servicio cada vez mas refida, 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 adaptacion mas imperante ya que a través de
ellas se desarrolla la mayor parte del intercambio comercial entre México y las
demas naciones, siendo necesario un andlisis de su estructura organizacional
para realizar los ajustes correspondientes con el fin de adaptarse a las demandas
de calidad y servicio del ambit's internacional en forma competitiva.

Como parte del entorno de la dinamica mundia! de apertura de mercados,
surgieron distintas teorias dentro de las cudles esta la de la = Ventaja Competitiva”
misma que se fundamenta en el concepto de Comp ziitividad, esta teoria surge en
la segunda mitad de la década de los 80's siendo Michael Portes uno de los
primeros autores que definen este concepto. Porter define la Competitividad como
la »roduccidn de bienes y servicios da mayor calidad y de menor precio que los
[ idores domésticos e internacionales., que se traduce en crecientes

o

b ficios para los habi de una ion al y ac los ingresos

reales.’

A través de esta definicion, Porter integra los conceptos de internacionalizacion y
de desarrollo manifestado a través de un incremento de los ingresos reales de los
habitantes de un pais, identificando a la calidad y al precio de jos productos como
factores fundamentales para lograr ser competitivos.

Asimismo, Porter menciona que hoy en dia en todas las naciones ia
Competitividad se ha convertido en una de las preocupaciones centrales de!

' Porter, Michaet. La Yentais Competiva gn ias Neciones, Ed. Vergara, Buencs Aes, Argentina,
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Gobierno y la industria, este autor plantea que el papel real dei gobiemo debe ser
el de servir como catalizador de la innovacién y el cambio, debe cuestionar
posiciones estaticas dentro de la industria nacional, forzar al sistema a mejorar
constantemente e impulsar a las Empresas a competir para acelerar el proceso de
innovacion del pais en su conjunto.

Por su parte, [as Empresas no deben ser espectadoras pasivas en el proceso de
innovacion y productividad, mas bien, deben estar inmersas dentro de un proceso
interminable de busqQueda de nuevds ventajas, nuevos mercados y nNuUevos
métodos para competir. Esta innovacién se manifiesta a través del disefo de
productos nuevos, de la manera de enfocar los mercados tanto nacional como
internacional o en un modo nuevo de capacitar al recurso humano y organizar ia
estructura de la Empresa. todo esto enfocado a mantener |a competitividad de la
Empresa dentro de un entomo internacional cada vez mas agresivo en el ambito

comercial.?

Con base en la teoria de Porter, se puede establecer que en el momento en que
se llegue a un punto de encuentro en el que el Gobiermo funja como moderador
entte el entomo internacional y el sector industrial de la nacién creando
condiciones favorables a nivel Pais para el crecimiento y fortalecimiento de los
productores nacionales y las Empresas enfoquen sus objetivos a mantener
tecnologia de punta y personal calificado estratégicamente ubicado dentro de la
estructura empresarial, implementando programas de capacitacion constante de
su personal, estableciendo la importancia de unificacion de objetivos que deberan
ser compartidos tanto por la direccion de ia Empresa como por su personal
estando plenamente convencidos de que mientras mayor competitividad se logre,
sardn mejores los niveles de vida a nivel personal, se asegurara la solidez de la

Empresa y el desarrolio de las Emp en junto se vera en el nivel
competitivo de México como pais.
2 idem Pp. 78-83
(indal A
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Tomando de apoyo la teoria de Michael Porter, para efectos de esta investigaciéon
se parte del planteamiento de la hipétesis de gque e! establecimiento y la adecuada
implementacién de un programa integral de fomento a las Exportaciones
Mexicanas integrado por el Sector Empresarna! y el Gobierno Federal, que incluya
financiamientos, créditos, capacitaciéon, modemizaciéon de la planta productiva,
simpilificacidn administrativa y un mejor conocimiento del Marco Juridico, generara
el fortalecimiento de la cultura empresarial en Comercio Internacional y reforzara
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 especializacidon adquiridos, me he percatado
del desconocimiento que en materia de Apoyo a las Exportaciones existe en el
sector empresarial y mas profundamentc en la micro, pequefa y mediana
Empresa. lo cual, en la mayoria de l0s casos genera el no aprovechamiento de los
apoyos gubernamentales para el sector exportador y la erronea aplicacion e
incorrecto control de los i(>rogramas de Fomento creados por el Gobiemo Federal
con el fin de acrecentar la capacidad exportadora del sector empresarial.

Por todo io anteriormente mencionado. mi objetivo a través del desarrolio de esta
tesis, es analizar el desempefio del Sector Exportador en ios ultimos dos aftos y la
forma en que han sido aprovechados los programas gubernamentaies de fomento
a las exportaciones, con el fin de identificar las areas de oportunidad que no estan
siendo aprovechadas por las Empresas Privadas para ampliar sus mercados de
Exportacion, asi como, conocer {a viabilidad real del acceso de la Micro, Pequefa
y Mediana Empresa a los programas de apoyo con que cuenta la Banca de
Desarrollo en México.

En el Capituic 1 se plantea |a trayectoria de las Empresas Exportadoras
Mexicanas a parlir de la apertura comercial de México, abarcando ta aplicacion de
las estr i de cor ialk ] i por las ] que han tenido

T
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éxito en el ambito internacional, parte de estas estrategias de comercializacion
esta basada en una serie de practicas administrativa, tales como: el Programa de
Justo a Tiempo (Just In Time), el Programa de Calidad Totai (Total Quality
Management). el Programa de Planeacion de Recursos de Manufactura
(Manufacturing Resources Planning — MRP) y el Programa de Cadena de
Suministros (Supply Chain Management) y todas ellas estan enfocadas a
incrementar la competitividad de las Empresas partiendo de |a estructura
organizacional de las mismas. Asimismo se plantea una serie de oportunidades y
amenazas externas que influyen en el desempefic del sector empresarial
mexicano, también se analiza la influencia de la Aduana de México en ia dinamica
det Comercio Exterior de nuestro pais.

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 utilizacion como ventaja competitiva en las negociaciones
con clientes en el extranjero, asi como, los Programas de Fomento existentes
destinados a apoyar las Exportaciones del pais y su grado de aplicaciéon por parte
del sector industrial, y en la parte final de este Capitulo podemos observar la
funcién de las Instituciones Gubernamentales que cuentan con programas de
apoyo a las exportaciones y las caracteristicas principales de dichos programas.

Finamente en el Capitulo 3 se expone la necesidad de darle su real importancia a
la Micro, Pequena y Mediana Empresa (MIPYME) mexicana, teniendo en cuenta
que representa el 98% de la industria en México y hoy en dia su participacion en
las exportaciones es casi nula, se analizan los casos de éxito de las PYMES en
Japén, italia y Estados Unidos, ademas se destaca lo relevante que resuita el
lograr la Competitividad y |a Productividad tanto a nivel personal, empresarial y
nacional ya que si bien es cierto que las Empresas Mexicanas que actuaimente
exportan han ido aprendiendo dia a dia la complejidad del mundo del Comercio
Exterior también es cierto que es tiempo de que tanto estas Empresas como las
MIPYMES enfoquen mas sus esfuerzos a apoyarse en la innovacion y el
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desarrolio tecnolégico con vision a largo plazo, adaptando sus esquemas de
planeacién estratégica al Ambito Internacional con el fin de posicionarse como
Empresas Competitivas tanto a nivetl nacional como en e! mundo. logrando de este
modo la consolidacidn de Erpresas con una cultura en Comercio Exterior que
contribuyan al crecimiento del sector productivo y al desarrolio de México como
Nacién, por ultimo se plantea una serie de acciones -zon 1as que deberan contribuir
tanto el Sector Pubtlico 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 principal de esta investigacion.




1. LA TRAYECTORIA DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS
MEXICANAS

Aungue adn existen restricciones Nno arancelarias al intercambio comercial de
algunos productos, hoy en dia el mercado mexicano esta casi totalmente abierto a
la entrada de productos de otros paises habiendo sido practicamente eliminados
los demas impedimentos al comercio con el exterior, 0s cuales fueron practicas
comunes hasta que se dio origen a la etapa de apertura y simplificacion del

mercado mexicano.

Implicito en el cambio macroeconémico de apertura comercial de la economia
mexicana se ha experimentado el cambic microeconomico dentro del sector
industrial mismo que ademas de ser evidente a través de los indicadores de la
balanza comercial, es principalmente el resuitado de acciones especificas que la
mayoria de las Empresas y basicamente de aquellas que han estadc interesadas
en el mercado externo, han puesto en practica para adaptarse at entorno mundial,
crecer e incorporarse a {0s mercados internacionales.

La apertura comercial ha orillado a las empresas a buscar clientes en el extrar.jero
con e! in de colocar sus productos en otros paises ampliando de este modo sus
oportunidades de crecimiento y a su vez les ha proporcionado la oportunidad 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 participacion dentto de ios mercados intemacionales,
tas empresas mexicanas han aplicado una serie de pr admini i tajles
como: Jisto a Tiempo (JIT), Programas de Calidad Total, Planeacion de Recursos
de Manufactura (MRP-Il), integracion de la cadena de suministros, etc., las cuales
estin enfocadas a transformar internamente la estructura organizacional de las
empresas con et fin de lograr un 6ptmo nivel de competitividad. Cabe mencionar
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que todas estas practicas administrativas son compatibles entre si y pueden \tegar

a ser complementarias y aplicadas simultaneamente por las Empresas de acuerdo
a sus requerimientos en particular.

Para poder aplicar correctamente este tipo de practicas administrativas es
necesario que |as empresas partan de la base de evaluar su situacion actual para
poder determinar sus fortalezas y debilidades dentro de su organizacion en todas
fas areas qQue la conforman, esto es: desde el manejo gerencial., sus ustrategias
cornerciales, sus practicas laborales, sus procesos de reingenieria y hasta sus
finanzas y sus tendencias econdmicas. con el fin de identificar las areas criticas
que estan siendo ineficientes dentro de la dinamica interna y por lo tanto requieren
de una atencion inmediata para la elaboracion de un plan de accion encaminado a
identificar los motivos que estan influyendo en dicha ineficiencia y plantear
soluciones practicas y efectivas, tales motivos pueden ser de diversa indole como:
asignacion de recursos insuficientes, escasa capacitacion, apatia o desmotivacion
de los empleadcs, ausencia de una definicidon clara de los objetivos de la
Empresa, elc., y cada uno de estos motivos deben ser tratados de acuerdo a sus
caracteristicas implementando la aplicacion de evaluaciones programadas para
poder mantener un seguimiento a la aplicacion de los planes de mejora que se

estén aplicando y asi poder tenes 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 desarrolio de la participacion de las Empresas en la
economia nacional, los cudles son objeto de estudio en el inciso 1.3 del presente
capitulo ya que los que son actuaimente positivos representan las ventajas
competitivas que deben ser aprovechadas por las Empresas establecidas en
México y aquellos que estan siendo negativos o dafiinos al sector productivo y por
ende al crecimiento de |la economia nacional deberan ser eliminados o al menos
minimizados convirtiéndolos en oportunidades que apoyen a la solidificacién de las
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Empresas dentro de! entormo actual reestructurando la politica 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 fundamenta! dentro de este
proceso de cambio ya que toda persona fisica o moral que practique el comercio
internacional a través de negociaciones comerciales con proveedores o clientes en
el extranjero utilizara la aduana para ingresar o sacar del pais los productos de

compra-venta.

Las oficinas de la aduana de México estan establecidas en las fronteras, litorales y
ciudades mas importantes del pais y fueron creadas esencialmente para vigilar y
controlar la entrada y salida de mercancias a territorio nacionat ya sea que vayan
a permanecer en Meéxico 0 que vayan en transito intemacional a otros paises.

Cabe mencionar que la Administracion General de Aduanas es la autondad
responsable de aplicar la legislacion aduanera y supervisar que los contribuyentes
cumplan con todos los crdenamientos aplicables al comercio exterior de México,
todo elio sin perder de vista que el entorno de apertura comercial demanda cada
vez mas la faciltacion de las operaciones comerciales incluyendo ia simptificacién
de i0s procesos de despacho de las mercancias.

Como parte de este proceso de simplificacion, a principios de los noventas fue
creado el mecanismo de seleccibn automatizada ( mejor conocido como semaforo
fiscal ) el cual permite que 1a mayor parte de las mercancias que entran al pais no
sean sujetos de revision aduanal en el momento de su despacho, agilizando asi la
circulacion de las mercancias., sin embargo, es importante tener siempre en
cuenta que la aduana mexicana opera bajo el principio de fiscalizacion y por o
tanto, aunque un embarque haya sido liberado legaimente a través del
desaduanamiento libre, la autoridad tiene la facultad de comprobar en un plazo de
cinco afos a través de auditorias de comercio internacional en las instalaciones de
ios contribuyentes que las operaciones hayan sido realizadas correctamente.
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En el proceso de despacho de ias mercancias participan principaimente tres
figuras importantes: La Autoridad Aduanera, el Agente Aduanal y La Empresa
(Importador-Exportador), si alguno de estos actores incurre en el incumplimiento
de sus responsabilidades, el despacho de las mercancias se vera afectado, esto
puede ser detectado en el momento del despacho fisico de las mercancias en la
aduana ¢ en el momento de alguna comprobacién documenta! por parte de la
autoridad ya sea a las operaciones realizadas por el Agente Aduanatl o a las

realizadas por el contribuyente.

Por lo tanto, las Empresas con operaciones de Comercio Exterior deben tener el
suficiente cuidado en los siguientes puntos :

a) Revisar a detalle el pedimento elaborado por et Agente Aduanal con el fin
de verificar que la informacién ahi registrada sea la correcta.

b) Conservar una adecuada y completa integracion de los expedientes de sus
Operaciones de Comercio Exterior de i0s Gitimos cinco afos, para que en et
caso de una auditoria por parte de la autoridad, se tenga todo en orden.

c) Mant2ner una actualizecion constante del personal responsable de estas
operaciones, para poder aplicar l0s cambios de Ley a partir del momento de
su entrada en vigor.

) Reali una 1 i6n de los Agentes Aduanales con los que se trabaja
tomando en cuenta ademas de las tarifas ofrecidas, |a infraestructura con la
que cuentan para prestar sus servicios, &si como, el nivel de preparacion
profesional de la gente que colabora con €él, ya que todos estos factores
influiran en la operacion diaria de los despachos en aduana y el Agente
Aduanal como Representante Legal de ia Empresa ante la Aduana, debera

contar tanto con personal capacitado COmo con ir Jctura o
suficiente para brindar a sus clientes la confianza necesaria y les sea

ivo el con & a iendas de que rep un 3poyo para
elios y no un problema mas dentro de ia ica de sus ques
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Al igual que el sector industrial de nuesvo pais, 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 enfocandose a la simplificacion del despacho aduanal y a la
optimizacion del tiempo que se utiiza en cada despacho, afortunadamente cada
dia son mas los contribuyentes que conscientes de su responsabilidad cumplen
cabalmente con los requisitos del despacho en aduanas lo cual contribuye a que la
autoridad tenga mayor confianza en ellos y proceda a reducir al maximo la
burocratizacién aun existente en algunos sectores de las aduanas, con el fin de
establecer un servicio Aagil, fntegro y transparente Gue sea competitivo
internacionatmente.

Esta claro que e! sector industrial de México ha avanzado considerablemente a
raiz de la apertura comercial iniciada en la segunda mitad de la década de los
ochentas, sus reformas han sido tanto estructurales como :iL'turaies, podemos
percibir que la etapa de expenmentacidn esta por terminar y las bases estan
dadas, ahora es tiempo de trabajar en la consolidacion del sector industrial de
Meéxico con el fin de lograr mantener los niveles de internacionalizacion
alcanzados asi como ir avanzando paulatinamente hacia un crecimiento basado
en fa productividad de l1as Empresas y que se vea reflejado en un incremento en 8l
ingreso per-capita y contribuya a la generacion de empleos.
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1.1 La influencia de la apertura de fronteras comerciales en el
Sector Productivo

Después de la Segunda Guerra Mundial mientras que los pai industrializados
basaron el crecimieno de sus economias en una apertura comercial que les
permitiera mantener el desarrollo de tecnologia de punta en sus procesos
productivos y la regulacion del intercambio comercial con otros paises, las
naciones latinoamericanas entre ellas México aplicaron politicas proteccionistas
enfocadas a la sustitucion de importaciones, la limitacion del sector productivo
dedicado unicamente at mercado nacional y la intervencién del Estado en la vida
econdmica y social, lo cual implicd un rezago tecnoiégico y comercial de los
paises en desarroflo.

Fue hasta principios de los 80’'s a raiz de la crisis intemacional del petroleo cuando
México se da cuenta de que i{as politicas guber.aamentales aplicadas en las
dltimas tres décadas habian llegado a su limite de aplicacion y estaban totatimente
agotadas y se ve obligado a reoriemar el sentido de su politica econdomica siendo
influenciado principalmente por 1as condiciones impuestas por el Fondo Monetario
Internacional at renegociar 1a deuda externa, teniendo por o tanto la necesidal de
un cambio estructural ya no como una opcidn SiNO COMO un imperativo inevitable.

De este modo, en ta Administracion de Miguel de |a Madrid se sientan las bases
para el ingreso de México al proceso de moderizacion industrial y apertu.a
comercial asignandole aj sector industrial dos propositos generales :

1) Constituirse en el motor de un crecimiento il de g ar
empleos. divisas y recursos internos suficientes y




2) Propiciar la consolidacién de un empresariado nacional sélido. capaz de
ejercer con eficiencia el papel innovador y creativo que requiere el proceso
de modemizacion del palis.®

Como podemos ver, el Gobierno Federal se baso en primera instancia en que !as
Empresas serian los principales medios a través de los cuales se lograria una
trarsformacion inmediata de |a economia naciona! y no dandole la importancia que
se debe al notable rezago industrial existente en comparacion con las naciones de
Ameérica del Norte, la mayoria de las naciones Europeas y los paises asiaticos
industrializados que nos llevan una ventaja tecnolégica de mas de treinta afos, a
pesar de que es con ellos con quien se enfrentaria la competencia comercial al
darse la apertura de fronteras.

Tomando como base los dos propdsitos antes mencionados, es a través del
Programa Nacionai de Fomento Industrial y Comercio Exterior 1984-1988 donde el
Gobierno intenta definir con mayor claridad et nuevo perfil de la industria mexicana
al establecer como objetivo fundamental “el lograr que Meéxico se constituya en
una potencia industrial intermedia en los inicios del sigio XXI caracterizada por :

a) Una is iali. io jente y petitiva, vuinerable hacia
el exterior en tanto se conforme un sector industrial articulado con /a
economla nacional y competitivo en los mercados internacionales.

b) Un crecimi mas o de ‘a produccién a partir de un
impulso del desamrolio tecnoilégico nacional vinculado a la planta
productiva, la c: ion y el apr ~ de la capacidad de
las empresas mediante una mejor organizacion de la estructurs
industrial.

® De la Madna H., Miguet. Eian Nacionsl de Desemolo 1983 — 1968, Poder Ejecutivo Federsl,

México 1983, P. 318.
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¢) Un desarrollo industrial bajo el liderazgo del empresariado nacional,
aprovechando plenamente las potencialidades y creatividad de los
sectores publico, privado y social.*

Este programa tal vez es muy claro en sefatar concretamente las acciones a
seguir con el fin de lograr encauzar a México en el contexto de una economia
cada vez mas abierta al exterior pero en ningin Mmomento menciona de gué modo
se podra llegar a estos niveles de industrializacion en ei cono piazo y sobre todo a
qué costo, es decir, menciona el qué pe'o no el coémo, orilando al sector
productivo a enfrentar una apertura comercial intempestiva e indiscriminada sin
tomar en cuenta la baja capacidad de reaccidén de las empresas mexicanas la
cuales no tenian dimensionado cual era su situacidn competitivamente hablando.

Por lo tanto, el costo de este proceso de cambio ha sido demasiado alto y muchas
Empresas se han juedado en el camino ya sea porque se declararon en quiebra o
porque siendo pequeftas Empresas se fusionaron con otras mas grandes .:on el fin
de hacerle frente a ios embates del mercado mundial.

Bajo este esquema, ei proceso de modernizacion industrial y apertura comercial
cobra mayor importancia a partir de 1988 con el ingreso de México al Acuerdo
General de Aranceles Aduaneros y Comercio { GATT por sus siglas en inglés )
hoy Organizacién Mundial de Comercio (OMC), teniendo como proposito principal
ef de consolidar sus relaciones muitilaterales de comercio.

En et siguiente cuadro se puede apreciar el cambio tan radical que experimentd el
Comercio intemacional de México asi como lo intempestivo de la apertura de
fronteras comerciales ya que antes practicamente se forzaba al consumidor a
buscar aiternativas de proveedores nacionales a pesar de que su producto tuviera
mala calidad, de que los precios eran establecidos con una utilidad hasta dei

* Programa Ngcional de Fornentg Indystral y Comercio Extenor 1984 — 1988, SECOF!, México

1984, Pp. 81-82.
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200% o 300% vy lo entregaban cuando ellos querian ya que el intentar comprar productos
extranjeros era pr acticamente imposible debido a lo conflictivo y burocratico del procesoc de

importacion.

Con el ingreso de M éxico al GATT se realiza una reestructuraci 6n radical de la pol itica comercial

pasando de un proteccionismo practicamente absoluto el cual habia traido consigo mas perjuicios

que beneficios, ala apertura comercial de la economia mexicana a través de la eliminacién de

permisos previos de importacion para mas del 80% de las fracciones arancelarias y aplicando una

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

empresarios extranjeros.

COMPARATIVO DE RESTRICCIONES A LA IMPORTACION

CUADRO No. 1

" Afo | Tasa maxima de Tasa promedio | (%) Fracciones
impuesto de del Impuestode : Arancelarias !
A Importacién importacion | sujetas a permiso |
} de Importacién
/ Antes de la T T . .
| apertura comercial 100% 75% 100%
de 1985
>Después de la ) i

apertura comercial 50% 429% 7%
. México comt:) pais V . ' E e

miembro del GATT 35% , 31% 4%

1990 i

"México como pais ! ]

miembro det J 20% | 9.7% 2% f
'TLCAN l |

FUENTE Reyes D iaz-Leal, Eduardo.

P.16

E1 Sematoro Fiscal, Universidad en Asuntos internacionales, M éxico 1995,
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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 1a
necesidad de instrumentar una serie de cambios técnicos, financieros, laborales,
organizacionales y directivos que les permitan fabricar productos de aita calidad a
precios competitivos tanto a nivel nacional como internacional e incorporarse con
rapidez y efectividad a la dinamica del mundo de los negocios internacionales.

La incorporacion de Meéxico a los mercados internacionales conlieva al sector
industrial a enfocar su administracion empresarial al! logro de los siguientes

puntos:
a) Aplicaciéon de mejoras en /a organizacién de la produccion nacional

b) Mejor calificacion de la mano de obra y aplicacion intensiva de las
innovaciones tecnoldgicas

c) Hacer mas eficientes los servicios de informacion que permitan ideatificar
nichos de mercado para los productos mexicanos, asi como, mejorar la
transportacion internacional con el fin de llevar oportunamente estos
productos a los lugares donde exista la demanda.

Desde la segunda mitad de los afios BO's la economia mexicana ha estado
sometida a una serie de profundos cambios est-ucturales los cuales no han sido
nada faciles pero si r os, la iencia es algo favorabie tanto para México
como pais como para ios Mexicanos como individuos y esta no iba a lograrse
dentro de un régimen de paternalismo gubemamental ya Que no existia

preocupacién alguna de que alguien lleg: a qui sus cli cautivos, por lo
tanto la apertura comercial ha sido un aspecto de la evolucion de México
imponiendo exigencias a favor de |a eficiencia a todo & si ecor ),

de este entorno si bien es cierto que las empresas han sido impuisadas a
participar dentro de una competencia comercial internacional y esto les ha
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beneficiado dentro de su estructura interna, 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 declarandose incapaces para insertarse
en el mercado mundial de marera precipitada.

Pero esto no ha sido por culpa del entorno intemacional, mas bien ha sido la
consecuencia del letargo en el que se vivid durante décadas y por supuesto de la
faita de elementos de defensa del sector productivo al salir a enfrentars2 a una
realidad muy distinta de lo que estaban acostumbrados, pero el pais no podia “ir
contra la corriente” y tarde que temprano se veria en la necesidad de insertarse a
la dinamica mundia! de intercambio comercial entre pa ses y considero que
mientras mas tarde lo hubiera hecho mayores serian ios costos como pais ya que
la brecha tecnolégica y comercial seria mas ampiia y dificil de cerrar.

En el periodo de Gobierno de Carlos Salinas de Gortari se l¢. cio continuidad a la
aplicacion de la estrategia de apertura comercial, se akntd la insersion extranjera
directa ( IED ) y se consolido la disminucion de la participacién del Estado en las
funciones economicas estimulanco fuertemente la privatizacion de las instituciones
bancarias y de importantes Emp par de diversos ramos, tales
como: Mexicana de Aviacion, Teléfonos de Meéxico, Altos Homos de Meéxico
(AHMSA), Ingenios Azucareros y algunas zonas mineras entre otras.

Como soporte de este proyecto, el Plan Nacional de Desarrolio 1989-1964 en su
capitulo de politica de Comercio Exterior, establece los siguientes objetivos :

a) Fomentar las exportaciones no peoblems.

b) A una yor umformidad en la pr /O fectiva a las

industnas,
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c) Continuar con la eliminacion de las distorsiones provenientes de las

restricciones no arancelarias al comercio.

d) Garantizar el acceso de nuestras exportaciones 3 los mercados mundiales

y.

e) Buscar que la inversion extranjera, la transferencia de tecnokgia y el

acceso @ los recursos extemos contribuyan a los propésitos de la politica

comercial del pais.®

La linea de estos propositcs encaminados a solidificar la internacionalizacion
comercial de México, era congruente con el entorno mundial, lo cuat considero qui:
fue lo mas adecuado para !a industrial nacional, sin embargo, las politicas
aplicadas para el logro de estas metas, es |0 que debié haber sido establecido de
una manera planeada, a modo de que el costo sixial y econémico del cambio
repercutiera en menor grado en la poblacion.

En relacion a los objetivos de foraentar las expoftaciones no petroleras y
garantizar el acceso de nuestras exportaciones a los mercados mundiales, pienso
que el! Gobierno Federal buscd ampliar la oferta de productos exportables,
diversiticar los mercados a través de ia firma de Tratados de Libre Comercio con
uiversos paises y brindar una serie de servicios financieros a los exportadores
potenciales, todo elio sin tomar en cuenta la realidad existente de una escasa o
nula produccién destinada a la exportacion, la poca experiencia institucional con
respecto al manejo del mercado extranjero y la ausencia de una cultura
exportadora en el pais tanto en el sector gobiemo como en el sector empresarial,
asi como, la falta de modernizaciun en o que se refiere a vias de comunicacion y
transportes a pesar de que son un factor fundamental en el desarmrolio de la

logistica de embarques internacionales.

® Salinas de G., Caros. Pian Naconal de Desanolio 1989 — 1994, Poder Elecutivo Federal, México
5-86.

1989, Pp.8:
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Para que esta estrategia de apertura comercial a través de acuerdos comerciales
con otros paises tuviera el efecto esperado, se debid 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 debié aplicar un programa de
modernizacion de la flota de transportistas nacionalcs para que de este modo los
empresarios contaran con opciones viables de transporte para el rianejo de
meicancias tanto de importacion como de exportacion, proponiendo la integracion
de Asociaciones de Transportistas reduciendo de esta manera la existencia de los
llamados hombre — camion los cudles no cuentan con los recursos suficientes para
mantener en buen estado sus unidades y por lo tanto la mayoria de las ocasiones,
el manejar con este tipo de transportistas las cargas tanto de importacion como de
exportacidén repesentan 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 protecciéon
efectiva a las distintas industrias, en realidad |a proteccion se ha dado solamente a
ciertos sectores como el Agricola, el Automotriz y la industria maquiladora, siendo
que en {os dos ultimos la inversion de capital nacional no existe y con Empresas
trasnacionales que han aprovechado los beneficios de dicha protecciéon y la
estratégica posicion geografica de México en su favor logrando un crecimiento

impresionante.

La industria automotriz y la industria maquiladora han sido de los sectores que
mayor auge han tenido a raiz de la liberalizacion comercial del mercado nacional,
no obstante que el 98% de ia base productiva de México se encuentra en la micro,
pequena y mediana empresa y ésta emplea a mas del 50% de ia mano de obra y
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genera el 43% del valor de la produccién nacional, representando cerca del 11%

del Producto Interno Bruto. ©

Este tipo de empresas han sido quienes han tenido que enfrentar una
competencia mas severa al ver repentinamente invadido el mercado interno con
productos provenientes de todas partes del mundo, mismos que cumplian con los
estandares internacionales de calidad y eran vendidos a precios mas bajos de los
que tenian sus productos, la variedad de opciones presentadas al consumidor
intermedio o al consumidor final directamente generé necesidades mas exigentes
acerca de la mejora del precio de venta y a la calidad de funcidén y presentacion de

los productos nacionales.

En lo que respecta a la inversion extranjera, si bien es cierto que llegé una
importante cantidad de capitales, la minima parte de estos estuvieron destinados a
actividades productivas y establecimiento de Empresas, mas bien, estos capitales
fueron dectinados a inversiones en la Bolsa Mexicana de Valores ( BMV )
buscando alta rentabilidad a corto plazo, lo cual generd gran esoeculacion
financiera e incertidumbi e econdmica, asi como, una ilusoria percepcion de haber
logrado la atraccion de inversiones extranjeras, ya que al mas minimo aviso de
riesgo de la economia del pais, estos capitales fueron retirados de la noche a la
mafnana por los inversionistas hundiendo en el ano de 1995 a México en una crisis
mas severa que {a presentada en l|a década de los 80's, conocida
internacionalmente como el “efecto tequila” ya que fue una reaccién en cadena
que afectd también a la economia de algunos paises |atinoamericanos.

En este periodo la industria maquiladora de exportacion 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
exportacion de los productos ensamblad o dos. éstas empresas al
principio estuvieron ubicadas exclusivamente en la frontera norte del pais ya que

® Datos sobre micro, pequenas y medianas empresas obtenidos del INEGI. Noviembre 2002.
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el capital norteamericano es quien principaimente rige su produccion, sin embargo,
les han autorizado a instalarse en cuaiquier parte de la Republica Mexicana con la
Unica condicién de retornar al extranjero el producto fabricado.

De este modo, estas maquiladoras funcionan unicamente como centros de trabajo
de ensamblaje o terminado de todo tipo de componentes o panes de las distintas
ramas de la industria manufacturera y toda su produccién va al extranjero en
general a grandes compafias tasnacionales que son duefias de éstas
maquiladoras y que invirtieron su capital en nuestro pais con el fin de aprovechar
las ventajas de estar pagando salarios bajos y gozar de un régimen fiscal
excepcional exento de practicamente todos los impuestos.

Como podemos observar en el cuadro siguiente, {as ventas al exterior de este tipo
de industria actualmente representan cerca de la mitad de las Exportaciones
totales de México y las compras alrededor de la mitad de las importaciones, lo cuat
representa un importante puntc de andlisis ya que no constituye un real desarrolio
tecnolégico debido a gue las pilantas productivas y su capacidad instalada esta
constituida Jor la maquinaria enviada por las compafias trasnacionales cuando
para ellos ésta ya era obsoleta aunque aqui en México en comparacion con la
maquinaria con que se contaba, fue recibida como tecnologia moderna ademas de
que se debe buscar e! llegar a una fabricacion de producto terminado que sea
vendido tanto en mercado intemo como en mercado externo con ia etiqueta de
fabricantes mexicanos y no conformarnos con ser un pais maquilador.

Esto se podria lograr, si se condiciona a este tipo de industria a incorporar al
merios un 30% de insumos nacionales 0 empaques y accesorios en su proceso de
fabricacién o ensamble con el fin de generar un consumo interno de productos
nacionales pudiendo apoyar de este modo a !a micro y pequefia empresa la cual
lograria exportar sus productos al menos de forma indirecta.
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CUADRO No. 2

COMPORTAMIENTO INDUSTRIA MAQUILADORA ENE.2001 — JUL.2002

(Millones de ddlares)

Exponacldn i

" Yotal | ‘maq MO Ma joras! Total Maqul !
2001P/ 1594429 76.880.9 81,562.0,168,396.5 57,590.5° 110.797.9'}
Enero 128552 61138 6.741.4 137995 45804 " e.219]
Febrero 12,556.9 6.155.6 6.401.4. 13,130.1 46003 “Tas2eE
Marzo 1 7738 “7.455.6' 32, 139 TTe819.1;
Abril 432800  Tea4e6a4 5,813 “9.24838
Maye T 1406557 T 67234 : 9,64
'Jumo‘ - 134302, 7 . 1374947 2378
;:Julio 12,9161 135036 7 ae3so. T T 8seso
‘Agosto 1345417 9.437.5
jé’eptiemb?é’f 12,681.6] B -¥-T-TX
;Octubr-e‘ T Maaa0a] Tsez69 T “9”9’54 3
‘Noviembre | 12,4491 6.186.6] ‘47086’ "9.480.1
\chlemé‘r‘e"- 124247 '5.824.4; 4,658.1 88049
2002 44,7150 47,488.1195,930.1 33 9180 62,0120
Enero 1158700 ‘55986 ‘s.e884 123093 a7 81882
Febrero ' 11,924.8" '5.919.0 6,005.8; 12,665.4° a412.1 " 8,2833;
Marzo 13,102.9° 6.370.4, 6,732.41 13,4168 48333 8,583 8
‘Abril 14,4425 6,968.3 7.474.1. 15014.1! '5,.436.4% 9.577.7!
Mayo 13.918.9 6.541.9 7.377.0 14,444.7 4.9362° " '9,508.5.
Junio 13,202.0° 6,324.9 6.877.11 13518.8 474087 ‘87780
Jutio r/ 14,025.0 6.991.8 '7 0332/ 145609 s5.4482: "8,1127
NOTA: La suma de las ciras pas ' no co ¥ con el total debido sl redondec. e
P/ Ciiras preliminares.
1/ CHras revisadas.
FUSINTE: Grupo de sHeP, de Mé de Rcono mis e INEGI.

FUENTE : INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, GEOGRAFIA E INFORMATICA, MEXICO.
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Es evidente que las grandes empresas privadas nacionales y extranjeras han
iogrado insertarse a la dinadmica de los negocios internacionales de una manera
mas rapida y menos costosa que los sectores de la micro, pequefia y mediana
empresa ya que las condiciones de cambio dependen en gran medida de inversion
en areas clave de tas Empresas y en muchos de los casos este tipo de Empresas
no cuenta con [0S recursos necesarios para dichs inversion, sin embargo, la
necesidad de competitividac intemacional ha llegado a todos los sectores sin
distinguir niveles de recursos financieros y por lo tanto es inminente la adaptacion
de toda aquelia industria que desee permanecer en el mercado nacional y con
mayor razon si desea participar en mercados internacionales.

De acuerdo a todo lo aeriormente mencionado, podemos determinar que oS
desafios que enfrenta en !a actualidad |la nueva administracion de negocios
empresariales en general pero principalmente en la micro, pequena y mediana
empresa son: elevar la productividad y la competitividad ce las Empresas.
desarrollar una cultura Empresarial y una disciplina industricl con el fin de
proporcionar una fuerza productiva con vision hacia el futuro tanto a corto como a
mediano y largo plazo.

Sin duda, la economia de México ha sufrido un cambio totai en los uitimos 15
afos, pero para poder alcanzar los nivel de ¢ petitividad con los que cuentan
nuestros principales socios comerciales se requiere del desarrollo y aplicacién de
politicas internas que formenten el crecimiento real de la capacidad exportadora de
1a planta productiva de nuestro pais tomando en cuenta Que para salir a competir
al exterior o atraer la inversion extranjera en actividades productivas se requiere
establecer incentivos fiscaies similares a los que otros paises ofrecen.
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1.2 Estrategias de Comercializaciéon de las Empresas
Exportadoras.

Para efectos de este apanado se utiliza la definicion de Estrategia como un
modelo coherente. unificador e integrador de decisiones que determina y revela el
propoésito de una organizacién en términos de objetivos a largo plazo, programas
de accion y prioridades en la asignacion de recursos. seleccionando l0s negocios
actuales o futuros de la Organizacion, tratando de lograr una ventaja sostenible a
largo plazo y respondiendo adecuadamente a las oportunidades y amenazas
surgidas en el medio externo de la Empresa, tenicndo en cuenta las fortalezas y
debilidades de Ila Organizacién.' complementandola con la definicion de Michael
Porter quien define a la Ventaja Competitiva como aquella actividad que diferencia
a una organizacion de sus competidores y a la Estrategia Competitiva como
aquelio que genera dicha diferencia.

Con base en esta definicidon, podemos considerar a las Estrategias de
Cornercializacion como fos instrumento s de mercadeo aplicados por {as Empresas
a traves de los cudles buscan colocar sus productos tanto en el mercado
doméstico como en el mercado internacional de manera competitiva estando
conscientes de que toco aquello que se realice dentro de su proceso de
p oduccidn y distribucién de sus productos se vera reflejado en el precio de venta
de sus productos y en el valor agregado ofrecido a los clientes, por o tanto, una
estrategia comercial debe ser considerada como ef descubrimiento de nuevos
modelos de negocios, no de productos.

En respuesta al cambio macroecondmico, e sector industrial ha experimentado un
profundc cambio microecondmico como resultado de (as acciones que las
empresas en lo individual han i > para ptarse, eir P a
los mercados internacionales. Practicamente no hay Empresa aiguna que no haya

7 Moreno, Claudia. * Estrategia °, www gastopoltg com, Dicsembre 2002,
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tenido que adquirir nuevas tecnologias, reponer maquinaria, modificar sus lineas
de produccion y sobre todo, competir por los clientes que en el pasado
consideraba como clientes cautivos y que mantenian asegurado el mercado para

sus productos.

Dentro del contexto de liberalizacion econdmica y apertura comercial se ha
redutido la participacion del Gobierno en la economia y en el sector industrial y a
través de la eliminacion 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
Exportacion, la competencia se encuentra también en el mercado interno debido a
que gracias a las importaciones las empresas han podido diversificar sus fuentes
de insumos 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 nacionales a la competencia de una oferta externa ha
representado el mejor incentivo ( aunque en un principio haya sido impuesto) para
que las empresas reduzcan SuUS costos y aumenten su productividad y eficiencia.
De este modo, las Empresas Mexicanas se encuentran inmersas en una realidad
en la que su nivel de competitividad determinarad su éxito o fracaso a nivel

individuat.

Sin embargo, no todas las Empresas han reaccionado con el mismo dinamismo
ante este reto, mas bien, hasta ahora las Grandes Empresas trasnacionales de
distintos sectores industriales, corno é, Productos Gerber, Volik gen. Ford
Motors Co., Nissan, Colgate-Palmolive, Kimberly Clark, Coca Cota 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 e! desarrofio de una cultura exportadora y actuaimente cuentan con
toda una infraestructura logistica de Canales de Distribucion y altos niveles de
Productividad los cuales deben ser tomados como ejemplo por la micro, pequeda
y mediana Empresa que son la parte fuerte de la industria nacional y que aun
cuentan con un rezago importante en lo que se refiere a la incorporacién de
tecnologia de punta en sus procesos productivos, al aprovechamiento 6optimo 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 et extranjero, ya que solamente conociendo,
entendiendo y aplicando de acuerdo a las caracteristicas de cada empresa los
factores que han influido en el éxito de las Grandes Empresas sera posible lograr
la transformacion del sector industrial rezagado.

Parte del éxito de las Grandes Empresas entes mencionadas ha estado basado en
la aplicacion de una serie de practicas administrativas, tates como:

Programa de Justo a Tiempo (Just In Time): Tiene sus origenes dentro de la
Industria Automotriz y su filosofia esta enfocada a la eliminacion de todo lo que
implique desperdicio en el proceso de produccion ( desde las compras hasta la
distribucién ), estableciendo el lema de "Hacer la cosas bien a la primera vez",
considerando como desperdicio todo aquello que sea distinto a los recursos
minimos absolutos de materiales, maquinas, tiempo y mano de obra necesarios
para agregar valor al producto.

Los beneficios que se adquieren a través de la aplicacion de este programa son :
e Reduccion del tiempo de produccion
e Aurnento de la productividad

e Reduccion en costos de calidad
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e Reduccién en los precios de material comprado
e Reduccion de inventarios tanto de materia prima como de producto

terminado®.

El logro de estos beneficios se podra obtener a través del establecimiento de un
control de piso dentro de ia planta productiva de las Empresas, mismo que
permita conocer los tiempos del proceso de produccion en sus distintas etapas y
de esta manera poder realizar una programacion de las fechas en que se
requeriran las materias primas en la planta, logrando también reatizar compras
programadas las cuales deberan cumplir con la entrega en el tiempo y la cantidad
convenidos, llegando de este modo a eliminar los altos niveles de inventario con
que contaban las Empresas anteriormente.

Programa de Calidad Total (Total Quality Management): Este programa nacid en
la década de los cincuenta en Estados Unidos pero fue Japén quien afnos mas
tarde lo aplico plenamente y lo perfecciond introduciendo nuevos e importantes

conceptos, tales como:

e La calidad significa isfaccion de las idad y exp ji del
cliente.

= La concepcién de clientes intermos y clientes extermos

e La responsabilidad de la direccién en la calidad.

e Lla calidad no sélo debe buscarse en el producto sino en todas las
funciones de la organizacioén

e La participacién del personal en el mejo. ‘ per re de /la C.

? » Flosofia Justo a Tiempo *, www her tesm mx, Diciembre 2002.
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e La aplicaciébn de principios y hewrarmientas para el mejorarmiento continuo
de los productos y servicios.®

Se considera que la Calidad es total porque abarca a todos y cada uno de los
aspectos de la organizacion involucrando a todas y cada una de las personas que

ahi laboran, centrandose en ¢ nseguir gue 1as cosas se hagan bien a la primera.

En el caso de México, esta filosofia de Calidad Total viene a plantear un cambin
radical del modeio tradicionat de trabajo, en el cual existia una cultura muy
arraigada del “"ahi se va" o del "“ya ni modo", es decir que si algo sa'ia mal muy
dificimente se hacia nua:vamente o se hacia lo necesario para corregirio, en
cambio esta filosofia plantea un mejoramiento continuo de los procesos de las
Empresas, basado en el conocimiento de las necesidades de los clientes para
poder satisfacerias e incluso superarias buscando de este modo garantizar el
crecimiento y ia rentabilidad de la Empresa a través de |a opumizacion de su

comgetitividad.

Programa de Planeacion de Recursos de Manufactura (Manufacturing
Resources Planning - MRP): Este programa como su nombre o dice, se basa en
el principio de una planeacién acertada de (0os procesos de !a Empresa y sus
resultados podran ser medibies de acuerdo a los parametro estabiecidos por cada
una de las areas de la Empresa.

La base de este programa se encuentra en la planeacién a nivel ejecutivo, es
decir, en la direccion de las Empresas, la cual determina a través de un plan de
negocios los objetivos de ia Empresa. a través de un plan de ventas los niveles de
demanda existentes en el mercado mismos que seran obtenidos a través del
estudio de las ventas de ios dos afos inmediatos anteriores y del acercamiento a

? = Calidad Total ", www ge com, Di 2002.

29

TESIS COW
FALLA DE UmiGl




los clientes para poder conocer los planes y proyectos que tengan a corto y
mediano plazo y por ditimo, la planeacion de la produccion con base en la
demanda y en la capacidad ‘nstalada de su planta productiva.

De acuerdo a estos planes se realiza la Programacion a Nivel de Operaciones, en
donde se procede a elaborar l0s programas de produccion y de compra con el fin
de cumplir en tiempo y forma con la demanda planeada y previendo un margen de
accion para aquellos productos que hayan sido considerados dentro de la
planeacion ejecutiva pero considerando que seran tratadas como excepciones ya
que este programa esta enfocado a lograr un cumplimiento de los planes en un

porcentaje de 98% no menos.

Una vez que la Empresa logra tener un control real de sus procesos tanto de
fabricacion como administrativos y se mantiene er un cumplimiento ¢ptimo de
desempeno, se podra percibir el incremento de sus niveles de productividad lo
cual redituara en un progreso de la Empresa y sus emnleados.

Los objetivos basicos del MRP son:

e Incr la st ion de los cli

e Aumentar /a capacidad de 1 ta a los cli

e Mantener precios competitivos a través de: la reduccion de los costos de
compra, disminucion de los niveles de inventario y mejor aprovecharmiento
de los recursos de la Empresa.

e Incrementar las ganancias de las Empresas.’®

% Informacién obtenida det Manuat det curso "Facilitadores del Proceso MRPAI™, mpanido en la
Empresa Bohler Thyssen Soikdaduras, S.A. de C.V. México Octubre del 2000.
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Programa de Cadena de Suministros (Supply Chain 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: seleccibn de proveedores, compra de materias pnmas, programacion de
produccion, procesamiento de ordenes, control de inventarios, almacensmiento,
tran:;portacidén y servicio al ctiente, teniendo como elemento adicional la utilizacion
de los sistemas de informacién 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.”’

De este modo, el cliente es la piedra angular de la Cadena de Suministros ya que
de él emanan las demandas de los productos, que es de donde parte toda fa
estructuracion del proceso de Compras, fabricacion y distribucion y es él quien
determinara el nivel de satisfaccion con que cumple el producto final.

Por lo tanto, el conocer a tiempo qué es lo que quiere el cliente, cuando (o quiere,
coOmo lo quiere y en donde lo Quiere, nos permitira establecer una correcta
coordinacion con nuestros proveedores, maquiladores. transportistas y
distribuidores para poder lograr una misma linea de accion 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 comunicacion en ambas direcciones, es decir, hacia

" Arnteaga King, Alonso. “La Gestion de la Cadena de Suministros, ; Qué es y por qué este
concepto esta en la lista de pnondades de 03 altos sjecutivos?”, cimm_com mx, Diciembre del
2002.
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sus proveedores y hacia sus clientes con el fin de fomentar una retroalimentacion
de los requermientos existentes, buscando a su vez crear una relacién de socios
comerciales en la que ambas partes sean beneficiadas.

De acuerdo a un estudio realizado entre Empresas que han implementado con
éxito estos programas. eéstas han logrado beneficios sustanciales tales como:
reduccion de inventarios de hasta 50%. incremento en las entregas a tiempo de
alrededor de 40%. reduccion del 27% en promedio del cicio acumulado del
producto, duplicar la rotacion de inventarios, disminucién de faltantes y 17% de
incremento en las ventas.’?

Tomando en cuenta los datos antes mencionados considero que es importante
que la micro. pequefia y mediana empresa utilice este tipo de practicas
administrativas las cuales podran ser un apoyo para su crecimiento, solamente
debe tenerse en cuenta de que a pesar de que todas ellas estan enfo:adas a
incrementar la productividlad de las Empresas, cada cual tiene cierto nivel de
cobentura.

Con base en el nivel de organizacion empresarial con que cuente cada Empresa
debera ser el Programa a aplicar, una forma de aplicacion puede ser: en primera
instancia la aplicacion del MRP que se basa principaimente en el procesc de
manufactura, una vez teniendo bajo control el esquema de este programa, aplicar
el de ta Cadena de Suministros que es mas sofisticado y que ademas lleva
implicito el programa de Justo a Tiempo y finalmente la aplicacion del Programa
de Calidad Total en el cual la Empresa lograra mantener niveles de capacitacion
permanente de su personal. mejoramiento continuo de sus procesos, desarrolioc de
sus ventajas competitivas y el establecimiento de un sistermna de negocios integral.

2 j0em
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De acuerdo a las <zaracteristicas de todas estas técnicas modernas de
administracion empresarial, podemos ver que éstas coinciden en el propésito de
evaluar a las Empresas para determinar su nivel de competitividad y disefar
planes de accidn de acuerdo a las necesidades de las Empresas con el fin de
incrementar su productividad a través de la organizacion de sus Procesos
Productivos considerando en ello la reduccidn de sus niveles de inventario tanto
de materias primas como de su producto terminado una vez que se ha
estructurado un plan de entregas programacdas de materias primas por parte de
Sus proveedores ya sea nacionales o extranjeros y que ha logrado el control de
sus procesos productivos manejando los tiempos de fabricacion de sus productos
con un margen minimo de varnacion y por o tanto cumpliendo puntuaimente 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 serto.

La determinacion de si un proveedor es confiable o no, se realiza a través de la
evaluacion ae la calidad del producto que ofrece. del grado de cumplimiento en las
fechas de entrega y de la cantidad 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 continden cumpliendo con la calidad
det producto ofrecido en la primera venta y a su vez, estar conscienes de que los
productos fabricados estaran sometidos al! mismo tipo de evaluacién por parte de
ios clientes y por lo tanto, se debe verificar que cumplan con los estandares de
calidad autorizados a sabiendas de que el p igio de la Emp! esta 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 estandares de calidad, a un precio mejor y los margenes
de ganancia de las Empresas son cada vez mas reducidos debido a que los
precios de venta estan regidos por la iey de ia oferta y ia demanda, por lo tanto, ia
mayoria de los productos que se encuentran en ei mercado cuentan con estas

ARLRl \'3\—
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caracteristicas de calidad. disefio y precio y para poder contar con la preferencia
del consumidor es necesario ofrecer aljgo mas y actualimente la atencion se ha
enfocado a lo que es el Servicio al Cliente como un valor agregado a los productos
y como parte de la estrategia de comercializacion de las Empresas, dependiendo
del tipo de producto de venta este Servicio al Cliente se brinda a través de
servicios de mantenimiento y reparacion, ampliacion de Ia vigencia de la podliza de
garantia, ofrecimiento de Servicios de Asesoria para la aplicacién del producto sin
costo adicional. aplicacion d 2 encuestas telefonicas a los clientes para saber si el
producto cubrid sus expectativas y si esta de acuerdo con la atencién recibida al

momento de su compra.

Como parte de las estrategias empresariales, a nivel inte: no se han desarrollado
planes de mejora continua los cuales tienen como objetivo principal el identificar
ios puntos criticos dentro de los procesos productivos y administrativos de la
Empresa con el fin de diseNar estrategias de solucion de problemas y mejora de
procesos continuamente, evaluando el desempefo de tcdas las areas de la
Empresa de acuerdo a parametros que se determinan >on base: a la actividad que
realiza cada departamento, buscando a su vez, desarroliar una especializacion del
personal dentro de su campo de accion dedicando cada vez mas mayor atencion y
presupuesto a la capacitacion ya sea interna o externa del personal con el fin de
lograr un desempeno mas profesional de todos sus empleados y desarrollar ta
formacion de mandos medios y gerenciales los cudles respondan a las
necesidades de |la Empresa de una manera eficiente, logrando contar con gente
comprometida con la Empresa y que al mismo tiempo se sienta realizada dentro
de su profesion, tomando en cuenta que ia inversion en recursos humanos es
parte fundamental del plan de elevacion de sus niveles de productividad.

Las empresas se han enfocado al establecimiento de un sistema de trabajo
basado en equipos con objetivos especificos 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 generacién de productos y servicios enfocados a
lograr la satisfaccion de los clientes.

Como podemos ver, en la actualidad la parte mas importante para las Empresas
es EL CLIENTE ya que estan conscientes de que asi como cada Empresa esta
buscando constantemente nuevas estrategias de comercializacion, l1a competencia
también lo estd haciendo, por lo tanto parte de sus objetivos debe ser el
establecimiento de alianzas estratégicas con sus clientes en las cuales ambas
partes estén comprometidas a ser aliadas y mantener un flujo de informacion
constante con el fin de hacer mas eficiente y wolidificar la relacion comercial
existente ya que el fabricante debe mantenerse al tanto de los requerimientos de
sus clientes para poder cubrir sus necesidades correctamente y a su vez el clieite
debe mantener informado a su proveedor sobre sus planes y proyectos para que
2ste pueda anticiparse a la fabricacion de los productos con el fin de satisfacer sus
demandas, basandose en que la comunicacion es parte fundamental del éxito de

fos negocios.

Debido a que la apertura comercial asi como ha ampliado las oportunidades de
negocio en el extranjero para las empresas nacionales también ha abierto las
puertas a la entrada de .nfinidad de productos de diversas partes de! mundo, la
ni:cesidad de exportar se ha convertido en un factor fundamental para las
Empresas, por lo tanto, deben considerar dentro de su planeacion estratégica la
evaluacion de su capacidad exportadora real para poder responder a la demanda
de sus productos centrandose en ia determinacion de los siguientes puntos :
1. Si la produccion cumple con los parametros de calidad exigidos por la
autoridad y el empresano de: pais meta,
2. Si la oferta exportable es suficiente para proveer a su comprador
internacional
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3. Si la logistica comercial aplicada prevé los esquemas de la distribucion
fisica de las mercancias y los diferentes ¢ ion. "2

de comerciali on.

El que el producto a exportar cumpla con los estandares de calidad internacional
es fundamental ya que al igual que existe la competencia en el mercado interno,
cualquier Empresa que logre el acceso al mercado de otros paises enfrentara el
reto de competir con los productores locales y también con productores
extranjeros que al igual gue él estan buscando conquistar el mercado, por lo tanto,
ia calidad del producto ofrecido en conjunto con el precio y el cumplimiento en las
entregas, seran la carta de presentacion del producto mexicano en otros paises.

En relacion 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 ocasiones se tiene el deseo de exportar pero
no la capacidad exportadora suficiente. Un ejemplo claro de ello es el siguiente:
tuve ia oportunidad de conocer el caso de una Empresa productora de mermelada
la cual tuvo la posibilidad de Exportar a Japon su producto ya que fue contactada
por un empresario japonés que buscaba proveedores de mermelada envasada en
recipientes de 5grs. para >er a restat ia calidad y el costo del
producto ya habian sido aprobados y al tener conocimiento de que la compra seria
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 o tanto, es muy importante que las Empresas evalien su
capacidad de responder a la demanda de su producto antes de aventurarse a
captar nuevos mercados.

Asimismo, es primordial que se conozca la logistica de distribucion fisica de los
productos para poder planear correctamente el envio de sus embarques buscando
tener plenamente coordinados todos aquellos factores que intervienen en el

'3 Mufioz Martinez, Manuel J., "Nuevas aitemativas para diversificar mercados”, en REVISTA
SARTA ANIERM, Num. 237, Vol. XOX|il, México D.F., Junio de 2002, P.1
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traslado de las mercancias, para elioc es necesario tomar en cuenta ias
caracteristicas de los productos a exportar, los tramites que se deberan cubrir, el
tiempo disponible para hacer llegar el producto a destino, las rutas utitizadas por
los distintos medios de transporte y sus tiempos de transito, ya que a partr de los
atentados terroristas del 11 de Septiembre del 2001 en la Ciudad de Nueva York,
los Estados Unidos de Ameérica han extremado sus precauciones teniendo como
consecuencia la aplicacion de reglas mas estrictas a todas aquelias aeronaves
que crucen o toquen su territorio asi como a toda embarcacién que haga escala en
sus Puertos independientemente del destiro de los productos transportados,
generando con ello el incremento de inspecciones a embarques y por ende el
incremento en los tiempos de transito, ya que desafortunadamente debido a ia
Logistica Internacional de las Lineas Navieras y aerolineas, Estados Unidos es un
puntc obligado dentro de sus rutas.

A través oe l0s puntos anteriormente mencionados, los empresarios podran
determinar la capacidad real con la que cuentan para poder incorporar a su
Empresa en el ambito de las expornaciones buscando desempefiar un buen papel
tanto en beneficio propio como en beneficio del buen prestigio de México como
pais ya que los nichos de mercado existen y lo importante es liegar a ellos de una
manera eficiente y exitosa.
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1.3 Oportunidades y Amenazas Externas para las Empresas
Mexicanas.

Gran parte del éxito de los negocios reside en ia habilidad de las Empresas para
identificar las fortalezas y debilidades internas con las que cuentan asi como las
oportunidades y amenazas externas existentes, con el fin de encontrar el mejor
meétodo para aplicar un plan de accion enfocado a sacar ventaja de sus fortalezas
y 6e las oportunidades al mismo tiempo que dedica esfuerzos a disminuir sus

debilidades y las amenazas externas.

Como podemos darnos cuenta, un factor fundamental de crecimiento de la
economia mexicana y det avance de |la modernizacién tecnolégica industrial esta
representado a través de la pequena 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 consideracion que
algunas de estas Empresas ya han iniciado su participacion en las Exportaciones
pero que |a mayoria se ha mostrado renuente al cambio de estrategias
comerciales o no ha implementado los mecanismos adecuados para lograr un
repunte comercial de trascendencia, un cambio que actualmente es inminente y ia
mejor opcion es prepararse para participar dentro del entorno econémico actual de
Meéxico y del Mundo aprovechando las ventajas competitivas con las que cuenta el
Sector Empresarial.

Debido a que cnrresponde a cada Empresa la determinacion de sus fortalezas y
debilidades en cuestiones internas tales como: su manejo gerencial, sus
estrategias comerciales, sus practicas laborales, sus procesos de reingenieria, sus
finanzas y sus tendencias economicas ya que éstos temas son particulares de
cada Empresa y no es recomendable generalizar o estandarizar sus situaciones,
el tema de estudio del presente apartado esta dirigido a identificar jos factores
externos tanto los positivos como los negativos que influyen en el desarrolio de la
participacion de las Emp enia nia nacional.
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Esto con el fin de conocer la situacién de las Empresas en relacidon con el contexto nacionai y
poder plantear algunas opciones de planes de accion orientados a que aprovechen aquelios
factores positivos en beneficio del desarrotio del sector industrial de México a la vez que se trabaja
en minimizar la existencia de aquellos factores que son dafiinos y afectan a la pequefia y mediana
Empresa como motor del sector productivo, buscando establecer puentes de comunicacion entre
las Empresas y el Gobierno Federal para poder encontrar soluciones viables a dichos actores

extemos.

CUADRO No. 3
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS EXTERNAS PARA LAS
.. EMPRESAS MEXICANAS
| OPORTUNIDADES | AMENAZAS
: Situacion geografica de México : Competencia indisc riminada tanto en el
; mercado intemo 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, garantias y plazb's'
de Desarroiio aplicables a estos financiamientos

Apoyos gubermnamentales para lograrla Afos costos fiscales
consolidacion de la oferta Exportable
" Altos costos de transporleAintemo

Exceso de tramites oficiales
FUENTE: Elaboracion propla con base a datos proporcionados por Murray, Stephen. En el
articulo “Las Empresas: Las fuertes y las d ébiles”, Revista Negocios Internacionales
Bancomext , Afio 9 Numero 104, Noviembre 2000,

La situacion geogriafica de México puede ser estratig apr por las
Emp - i on su territorio ya que cuentan con una ubiloacién geografica
privilegiada para la distribucion de sus p hacia e tor
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debido a que México cuenta con puertos de Altura tanto en el Océano Pacifico
como son Manzanillo y Lazaro Cardenas principalmente para el movimiento de
mercancias con destino a paises asiaticos y a paises Sudamericanos con puertos
en el Pacifico Sur y en el Golfo de México con Veracruz y Atamira como los
Puertos de mayor movimento de mercancias con destino al Caribe,
Centroamérica, América del Sur, Europa y el Mediterraneo, a su vez, comparte la
frontera norte con una de lus potencias economicas de mayor relevancia a nivel
mundial, lo cual, también puede ser aprovechado como estrategia de

comercializacion.

Por otra parte, la apertura comercial de México a traves de .a firma de Tratados de
Libre Comercio con distintas naciones con el fin de diversificar los mercados de los
productos de exportacion tratando de equilibrar la excesiva dependencia unilateral
hacia Estados Unidos, ha sido parte sustancial de la inclusién de México en el

entorno mundial.

La firma de dichos Acuerdos Comerciales representa para las Empresas
Mexicanas ofra Ventaja Competitiva ya que actualmente pueden ampliar sus
mercados de Exportacion a mas de 30 paises utilizando como herramienta de
negociacion la preferencia arancelaria para productos mexicanos negociada a
través de estos Acuerdos, io cual implica competitividad adicional para las

Exportaciones mexicanas.

Es muy importante que aquelias Empresas que estén dispuestas a participar en el
ambito de las Exportaciones hayan realizado una evaluacion previa de su
capacidad exportadora con ei fin de podér responder eficientemente a ia demanda
internacional de sus productos, a raiz de este tipo de evaluaciones el Gobierno
mexicano se ha percatado de .a necesidad de consolidar |a planta productiva del
pais y en respuesta a ello en la presente administracion gubernamental ha
cobrado singular importancia la creacion de programas efectivos de financiamiento
para las Empresas con el fin de apoyarias en sus proyectos de modernizacion de
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su planta productiva y en la aplicacion de programas de capacitacion para todo su
personal.

Prueba de elio es la creacion por parte de la Secretaria de Economia del Fondo de
Apoyo para e! acceso al financiamiento de las Micro. Pequenas y Medianas
Empresas, mejor conocidas como MPYMES ( FOAF! ) en el cual se destinan
recursos econémicos a las Empresas de escasos recursos o recursos insuficientes
que presenten un plan de modernizacidn viable, el requisito principal para brindar
apoyo a estas Empresas es que el numero total de empleados no sea superior a
500.

A su vez, la Secretaria de Economia actualmente brinda apoyo a este tipo d¢:
Empresas a través de asistencia técnica en materia de procesos de reingenieria,
de aseguramiento de calidad a través del establecimiento del programa 1SO9000
(certificacion que es requisito indispensable para ser parte de la cadena productiva
de las Grandes Empresas tanto en México como en el Mundo), ce cursos de
capacitacion de acuerdo a las necesidades por sector o a nhecesidades
esecificas, de servicios de consultcria e informacion con el fin de brindaries
acceso a las fuentes informativas con las que cuenta dicha Secretaria con el fin de
que amplien su panorama de conocimientos de su entorno intemo para poder
determinar su situacion actual y elaborar sus planes de desarrollo empresarial
sobre bases mas reales, es decir, que la Empresa podra apoyarse en los
parametros proporcionados para poder determinar su nivel de productividad y
competitividad asi como ios puntos algidos que son sujetos a modificacion en el
corto plazo.™

Asimismo, Nacional Financiera esid enfocando parte de sus esfuerzos a dar apoyo
a las PYMES a través de financiamiento a largo plazo para el establecimiento o la
ampliacion de los negocios de este sector industrial.

'* Contacto PYME. www economia gob mx, Diciembre 2002.
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En lo que se refiere a Empresas que cuentan con una capacidad exportadora y
estan interesadas en iniciar operaciones de Exportacion o en ampliar su cobertura
de mercados extranjeros. el Gobierno Federal a través de un Grupo de Trabajo
encabezado por la Secretaria de Economia se ha dado a 1a tarea de apoyar a las
Empresas a través del Programa PYMEXPORTA.

Estiy 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 pasc un eswdio de mercado de acuerdo al tipo de
producto a Exportar con el fin de identificar nichos de mercado que sean atractivos
para el Empresario, proporcionandole informacion sobre: los niveles de
competencia existentes en el pais de destino. si es un pais de riesgo con el fin de
determinar la forrma de pago mas con e a ubili. en la negociacién, posib
clientes directos o distribuidores para sus productos., los aranceles y demas
impuestos que pagaran sus productos en el pais meta, asi como. las
reglamentaciones locales a que estara sujeto y para aquellas Empresas que /o
requieran se brindara asesoria acerca de : Envase y embalaje de acuerdo a lo
vulnerable del producto y al tipb de transporte a utilizar, conformacion del precio
de Exportacién, Términos Intemacionales de Comercio ( INCOTERMS ). Formas
Internacionales de Pago y canales de distnibucioén internacional,’®

Por .su parte, el Banco Nacional de Comercio Exterior ( BANCOMEXT ) continta
con su tarea de aplicacion 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 exportadores, teniendo como principal
objetivo apoyar a compradores, exportadores y proyectos de inversion, incluyendo
en los ultimos afos programas de apoyo destinados a las PYMES exportadoras,
buscando brindar soporte de ir iones en capital de trabajo y equi iento y

'S Sinopsis de la informacién presentada por et Centro ANIERM — PYMEXPORTA a la Empresa
Bdhler Thyssen Soldaduras, S.A. de C.V., México, Octubre 2002.
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para la promocion de sus productos en el extranjero a través de ferias
internacionailes y de proyectos de promocion en paises especificos.

En referencia a las amenazas externas mencionadas al principio de este apartado,
cabe mencionar que debido al rezago industrial de México lamentablemente (a
apertura comercial en un principio ha significado aitos costos para el pais en los
ambitos de desempleo y marginacion, sin embargo, México como pais 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
situacion irreversible y por io tanto, el fabricante nacional debera luchar por
destacar dentro de este contexto teniendo en cuenta que la competencia ya esta
aqui y debe de hacerie frente de forma sustancial adecuando sus politicas internas
a desempenar un papel destacado dentro de este escenario,

Respecto a mano de obra calificada, corresponde a la Empresa el aplicar
programas de capacitacion para sus empleados con el fin de brindaries niveles de-
especializacidon en sus ¢ reas de trabajo en beneficio de ellos como individuos y de
la Empresa en si, y por su parte, compete a las Universidades tanto publicas como
privadas realizar una inmediata adecuacion 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 educacion de los universitarios.

En relacion con las tasas de interés, las garantias y los plazos aplicables para los
financiamientos otorgados a través de ia Banca de Desarrollo. cabe mencionar
que son muy similares a las condiciones que aplica la Banca Comercial
incurriendo en una enornme iNncongruencia con su objetivo de beneficiar y apoyar a
fos Empresarios. En el caso de las tasas de interés Nacional Financiera en el Afio
2002 ofrecid una tasa promedio de 8.17% en el afo y la Banca Comercial que
generalmente basa sus créditos empresariales en la Tasa de Interés interbancaria
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de Equilibrio (TIIE) a 28 dias'® mas entre 4 y 6 puntos con base en el monto del
crédito y el plazo otorgado, para el Ano 2002 la TIIE tuvo un promedio anual
8.15%"7, al observar estas cifras se puede determinar claramente que |la diferencia
entre 1as tasas de interés es reaimente minima. A su vez, las garantias solicitadas
por NAFIN muy dificiimente pueden ser cubiertas por las pequefas y medianas
Empresas y por {0 tanto ia mayoria de las Empresas gue actualmente estan
aprovechando este tipo de financiamiento son 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 fueron: Casas GEO, Wal-Mart, Bimbo,
Villacero, IMSA, Comision Federal de Electricidad (CFE). Instituto Mexicano del
Seguro Social (IMSS) entre otras:’® ademas de que los plazos otorgados en
dichos financiamientos son de 1 a 18 meses en capital de trabajo y de hasta 36
meses en adquisicion de activo fijo. sin embargo. estos plazos resultan
insuficientes si se tiene en cuenta que er. t&rminos generales un retomo de
inversion se da entre cinco y diez anos en promedio, de acuerdo a la cantidad
producida y a las ventas de ia Empresa.

Para lograr que las Micro, Pequenas y Medianas Empresas realmente se vean
beneficiadas a través del apoyo ofrecido por ia Banca de Desarrolio, es preciso
que se diserie un Programa de financiamiento acorde a las necesidades y
caracteristicas de este sector, siendo realmente accesible y benéfico para este
tipo de Empresas.

En cuanto a los altos costos fiscales, es urgent2 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 como un pais
atractivo para realizar inversiones en el sector productivo, considerando para

°® La Tasa de ln(eres Interbancarnia de Equilibrio (TIIE) a 28 dlas a dmem\ma e Banco de Meéxico
con base en por las

'Datos obtenidos de NAFIN y del Banco de México mspedivameme Enero 2003.
'® Nacional Financiera, S.N.C.. (nforme de actividades 2001, www.nafin.gob.mx, Diciembre 2002,
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fograr esto que el Gobierno debera aplicar una politica de gasto plblico en la cua!
la consigna sea el gastar mejor 1os recursos y no como ha sido hasta ahora la
politica de gastar mas cada afo ya que entre el gastar mas y el gastar mejor hay
una gran diferencia.

En lo que respecta a los altos costos de transpo-te, es necesario evaluar la
integracion de los precios de ransporte y establecer tarifas accesibles sin que esto
vaya en detrimento del servicio ofrecido ya que el transpofte es uno de (0SS
principales factores de los canales de distribucion de las Empresas y por o tanto
se requiere contar con transportisias confiables que brinden un servicio de calidad
y qQue cuenten con conductores capacitados para la t ansportacion de las
mercancias asi como cor unidades de transporte en buenas condiciones, mismas
que deberan contar con mantenimiento programado y todo elio a un precio justo
teniendo en cuenta que lOS niveles de utilidad tanto en productos como en
servicios estan siendo cada vez mas reducidos.

Finaimente, referente a los tramites oficiales el Gobiemo Federal ha creado la
Comisién Federal de Mejora Regulatoria ( COFEMER ) que tiene como objetivo
principal el establecimiento de requisitos minimos para la realizacién de tramites
asi como la mejora en los tiempos de respuesta por parte de las oficinas
gubernamentales buscando a su vez establecer un control de procesos de
operaciéon a través de {a certificacion 1ISO 9000 de las Secretarias de Gobiemo y
de fa ampliacion de su jomada laborat, éste es un paso importante que ha
presentado resultados positivos inmediatos en beneficio de las Empresas ya que
anteriormente tenian que enfrentar una burocracia exacerbada la cual estaba
regida por aitos niveles de corrupciéon 'ya que los tramites se podian agilizar
solamente a través del otorgamiento de “propinas® a los servidores publicos.

Es importante destacar que {0s cambios no se logran de fa noche a la mafana y
solamente siendo constantes se lograra mejorar como Pais, como Empresa y
como individuos por lo tanto es digno de reconocimiento el esfuerzo que hasta
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ahora han realizado tanto !as Empresas como el Gobierno, sin embargo, falta
mucho por hacer, la etapa de experimentacion esta siendo superada y ahora lo
que sigue es lograr la consolidacion de un situacion favorable para Meéxico en el
entorno intemaciona! [a cual se refleje en el mejoramiento tanto de su
macroeconomia como de su microeconomia.
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1.4 Elrol de la Aduana dentro del Comercio Exterior de las
Empresas Mexicanas.

La Aduana de Meéxico ha sido un factor fundamental dentro del proceso de
apertura de fronteras de México ya que a través de ella se efectuan todas las
operaciones de productos desde y hacia el exterior del pais, y por lo tanto también
ha tenido que evolucionar y adecuar su funcionamiento a la dinamica 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 Meéxico. Los
ordenamientos principales son:

La Ley Ad a y su 1] que es en donde estan establecidos los
derechos y obligaciones de los importadores y exportadores, los procedimientos
para importar y exporntar mercancias, regula la entrada y salida del territorio
nacional de mercancias, asi como, los medios en que se transponaran dichas

mercancias dentro deli pais.

Ya que ia Ley Aduanera es el instrumento medular que regula et Comercio
Exterior de Meéxico. a raiz del ingreso de Meéxico al GATT (hoy Organizacion
Mundial de Comercio) en 1986 y posteriormente con la entrada en vigor del
Tratado de Libre Comercio de America del Norte (TLCAN) en 1994, en Diciembre
de 1995 fue publicada una nueva Ley Aduanera con el fin de adaptar el sistema
aduanero del pais al dinamismo del entomo internacional tomando en cuenta {a
valoracion de ias mercancias de acuerdo con las politicas del GATT.

Las Reglas de Caricter General en Materia de Comercio Exterior y sus
A regi lecen los procedimientos para la aplicacion de

permisos y autorizaciones para importar y exportar en nuestro pais, asi como los
formatos oficiales para ia realizacion de tramites aduanales y los requisitos a
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cumplir por parte de las Empresas que cuenten con la autorizacion de Programas
de Fomento, las oficinas de Aduanas instaladas en territorio nacionatl y su horario
de servicio y los Aimacenes Fiscales de depdsito que estan debidamente
autonzados para prestar sus servicios.

La Ley del Impuesto General de Importacion y Exportacion (LIGIE), en ella
estan asentadas las fracciones arancelarias correspondientes a todos los
productos existentes, mismas que han sido homologadas a través de la
Organizaciéon Mundial de Aduanas (OMA) y sun las que rigen el comercio entre los
paises miembros de la Organizacidn Mundial de Comercio (OMC). A través de la
fraccién arancelaria o codigo arancelario se puede conocer el Arancel a pagar, asi
como, las obligaciones en materia de permisos, autonzaciones, pago de cuotas
compensatorias y toda aquella obligacion que el importador o exportador debera
cumplir como parte de sus operaciones de Comercio Exterior.

En el proceso de despacho aduanal de las mercancias principaimente garticipan
tres entes importantes: El importador-Exportador, el Agente Aduanal y la Autoridad
Aduanera, los cudles estan estrechamente relacionados en |la operacion aduanat y
cada cual debe realizar responsablemente y de manera correcta sus funciones
con el fin de realizar |a liberacion de las mercancias en éptimas condiciones.

£l Importador-Exportador es el responsable de aportar toda la informacion
retacionada con las mercancias ingresadas a la aduana asi como de proporcionar
los documentos que amparan a cada embarque, esto es : la factura comercial, la
lista de empaque, el conocimiento de embarque y en el caso de productos
procedentes de paises con los que México tiene algun Acuerdo Comercial o para
los productos especificos que [0 requieran, la presentacién del Certificado de
Origen correspondiente. Asimismo, debe informar at Agente Aduanal la
descripcion de las mercancias, la cantidad a declarar y la unidad de medida
utilizadas, el régimen aduanero al que seran destinadas las mercancias, debe
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cumplir con las restricziones y regulaciones no arancelarias que apliquen y realizar
el pago de los impuestos correspondientes.

En relacion a las funciones del Agente Aduanal, en é! recae 1a responsabilidad de
clasificar los productos en su respectiva fraccion arancelaria, esto con base en los
datos proporcionados por la Empresa. debe determinar las contribuciones a cubrir
por parte de la Empresa, le corresponde realizar el llenado de pedimento de
acuerdo a la informacion gue contengan los documentos proporcionados por el
contribuyente y presentarlo ante la aduana para que pase por el mecanismo de
seleccién automatizada y proceder a realizar todos lo tramites inherentes al
despacho aduanal.

Es muy importante que exista una excelente comunicacion entre la Empresa y et
Agente Aduanal con el fin de reducir al maximo el riesgo de ircurrir en la
declaracion de datos inexactos a través del pedimento aduanal ya que a pesar de
que las responsabilidades del Agente Aduanal estan claramente determinadas en
ia Ley Aduanera, el responsable directo ante la aduana es el Contribuyente y por
ende en el caso de alguna auditoria a éste por parte del personal de la aduana si
se legasen a detectar desviaciones dentro del ¢ pacho, la Emp: sera quien
tendra que hacer frente a las consecuencias de dichas discrepancias.'®

Respecto a la Aduana de México, se puede describir como la puerta del pais por
ia cual deben entrar todos los productos procedentes del extranjero y salir los
productos con destino a otros paises. Por lo tanto, toda Empresa que realice
importaciones, Exportaciones o ambas debera cubrir ante |a Aduana ios tramites
necesarios para cumplir con la legal entrada o salida del pais de las mercancias
comercializadas, de acuerdo al producto de que se trate, dichos tramites pueden
ser:

*® De acuerdo al Cédigo Fiscal de la Federacicn, el plazo para la las O
de Comercio Extenor de las Empresas es de 5 Aflos comados a partir de lanennon qu. 38 realizd
dicha operacion.
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A la Exportacién: Pago del Derecho de Tramite Aduanero (DTA) y en algunos
casos el cumplimiento de regulaciones y restricciones no arancelarias y pago del
Impuesto Especial sobre Produccién y Servicios (IEPS).

A la importacion: Pago del impuesto al Comercio Exterior (arancef) de acuerdo al
pais de origen del producto., cumplimiento de regulaciones y restricciones no
arancelarias, pago de cudtas compensatorias, pago del Impuesto sobre
Automoviles Nuevos (ISAN), pago del Iimpuesto Especial sobre Produzcién y
Servicios (IEPS), pago del Derecho de Tramite Aduanero (DTA) y el impuesto al
Valor Agregado (IVA).

En !a década de los 70's y 80's el Comercio Internacional de México era muy
pasivo ya que realmente el proceso de liberalizacion de Mercancias ante ia
aduana era casi imposible, el burocratismo, el nepotismo y la cofrupcion
predominaban en el ambito aduanal, practicamente todos los p oductos requerian
permiso previo de importacidn y los impuestos al Comercio Exterior eran
demasiado elevados, ademas de que los pasos del despacho aduanal eran
excesivamente lentos y poco <ficaces ya que el pedimento era elaborado
manualmente y jos almacenes fiscales estaban desorganizados y sin control de

las mercancias.

Una vez ubicada la mercancia en e! aimaceén de la Aduana y elaborado el
pedimento, tos embarques debian ser revisados por el vista aduanal quien era
empleado de la misma aduana y ¢l disponia de hasta tres dias habiles para el
cotejo de las mercancias, en el caso de que |a Empresa deseara agilizar el tiempo
de inspeccidn y de despacho de sus brodumos debia dar la instruccidon a su
Agente Aduanal de ofrecer “gratificaciones” a 10s servidores publicos con el fin de
que le dieran prioridad a su embarque, |0 cual se convirti® en una practica

comun.2°

20 Sinopsis de comentanos recibidos en diversos Cursos y por parte del mismo personal de la
Aduana en mi visfta a la Aduana Intenor de Pantaco en la Cd. De México.

TESIS CON
FALLA DE URiGEN

50




A partir de la década de los 90's la estructura aduanera de Meéxico ha sido
reformada mejorando Su estructura legal contenida principaimente en la
Legislacidn Aduanera y que consistio en delegar 1a mayor responsabilidad en los
contribuyentes y en los Agentes Aduanales que ies apoyen en {a realizacion del
despacho ante la Aduana, renovd la mayor parte de su personal empleando
personal mas capacitado y con un mayor nivel de estudios profesionales, en los
puertos maritimos se crearon las oficinas de la Administracion Portuaria Integral
(AP1), las cuales estdn en manos de particulares y tienen a su cargo la
administracion de los servicios en Puerto, se concesiono a particulares aigunos de
los procesos de la operacion aduanera tales como: el segundo reconocimiento
aduanero de las mercancias, los almacenes fiscales, las maniobras dentro de las
instalaciones de la aduana , la custodia de ios embarques y mas recientemente ( a
partir de Abril de 2002) la prevalidacion de los pedimentos entre otros, esto con el
fin de hacer mas eficientes los servicios que ofrece ia aduana y de mantener en

buen > las ir iones de !a Aduana.

También se realizd la implementacion del mecanismo de seleccion automatizada,
meor conocido como semaforo f.scal quedando constituido el Sistema
Automatizado Aduanero Integral (SAAIl), mismo qQue permiti® a los Agentes y
Apoderados Aduanales realizar la captura de los pedimento de manera
electronica, estandanzar el formato de pedimento de Importacion, pedimento de
E xportacion y pedimento de rectificacién para todas las aduanas, con ello se iogré
incrementar a un 95% la confiabilidad de los datos registrados en la Glosa del
sistermna de Aduanas gque es de donde se obtienen los datos para el proceso de ia
informacion det Comercio Exterior de México. Los objetivos principales de la
utilizacion del SAAI son:

e Elsoporte en tiempo real del despacho ad de
e La validacién nor iva de los pedil de importacion y de exportacion.
e La captacibn de Ia info ion co y oportuna de operaciones

Sy Su pieo para 1a i
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e La recoleccion de /a inforrmacioén necesaria para el control de la operacion,
su auditoria y la torma de decisiones a nivel aduana.

e FKHomologacién de los procedimientos aduanales y la aplicacion de los
mismos criterios juridicos en todo el pals.?’

Esta automatizaciéon del sistema aduanero representd un gran avance en el
Comercio Exterior del pais debido a que generd la simplificacion del despacho de
las mercancias y se redujo la cantidad de embarques con inspeccién aduanera a
un promedio de revision de 1 de cada 10 embarques.

Posteriormente a partir del Ao 2001 entré en vigor la modernizacion del sistema
SAAI conocida como SAAI-M3 a través del cual se perfeccionan algunos de io;
procesos de la operacion en Aduanas asi como de la Administracion Aduanal.

Parte de este proceso de modemizacion fue !a imp!ementacion del nuevo formato
de pedimento, conocido como pedimento unico, MiSMo que €s ranejado por
modulos y maneja campos mas especificos.

Algunas de las modificaciones al pedimento son :

e Registrar el RFC del cliente o proveedor segun sea ei caso, dato que
anteriormente no se declaraba.

e Registrar el importe de cada factura individualmente ya gue en el formato
anterior solo era registrado el importe total del embarque.

e Registro del pais de origen y pais de procedencia de cada producto,
anteriormente se registraba de manera global por cada embarque.

e En embarques procedentes de Estados Unidos o Canada o con destino a
estos paises, se debe dectarar el Estado de procedencia o destino segun
corresponda.

2' Moreno Castellancs, Jorge A. et al. r_gin 2* edicion, Ediciones
Fiscales ISEF, México D.F. Abnl de 2002, P. 354

TESIS GO 52

FALLA DE GHIGEN |




e La clave de pais fue moadificada de letra y numero a tres letras. Ej. La clave
de identificacion de Estados Unidos. Antes: G8 Ahora: USA

La utilizacion del nuevo formato de pedimento primeramente entré en vigor como
prueba piloto en la Aduana del Aeropuerto Internacional de la Cd. De México en
Febrero de 2001 para su correspondiente evaluacién y una vez realizadas las
adsptaciones necesarias entré en vigor a partir del mes de Julio del mismo afio a

nivel nacional.

Todos estos ajustes estan encaminados a lograr ser mas eficientes y agilizar las
operaciones de comercio exterior ante la aduana sin que esto represente caer en
el descuido del control de las mercancias, sino por el contrario, la Administracion
General de Aduanas ha incrementado el control sobre los contribuyentes
utilizando tecnologia de vanguardia ya que ahora los contribuyentes deben
declarar mas especificamente el contenido de sus embarques asi como el crigen y
procedencia de los MisMoOs. Asimismo actualmente se debe declarar mas a detaile
los datos del proveedor o del comprador de las mercancias con el fin de tener una
base de datos mas completa y confiable para poder realizar intercambio de
informacion con la aduana de otus paises sobre nuestras operaciones de
Comercio Exterior. buscando al mismo tiempo a través de la utlizacion de los
esquemas informaticos reducir al maximo ta corrupcién en la Aduana, asi como,
subsanar las lagunas existentes en (a Ley.

Un ejemplo claro de este aumento de control es el aplicado a los embarques
destinados al réegimen de Depodsito Fiscal, anteriormente el Almacén de Depdsito
Fiscal emitia la Carta de Cupo correspondiente y ia entregaba al importador para
que este a su vez la hiciera llegar a su Agente Aduanal, una vez que el Agente
Aduanal tenia en su poder la Carta de Cupo procedia a realizar el despacho en la
Aduana y a enviar el embarque a la Aimacenadora, pero casualmente gran parte
de ios embarques destinados a este régimen se perdian en el trayecto de la
Aduana al Aimaceér. de Depdsito Fiscal sin que hubiera responsabie aiguno de la
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carga ya que el importador como audn no habia realizado e! pago de impuestos no
tenia aun bajo su custodia et material, 1a Almacenadora es responsable a partir de
que recibe el material en sus instalaciones y la responsabilidad del Agente
Aduanatl termina al concluir el proceso de despacho, por lo tanto era muy factible
que en la mayoria de los casos en que se perdia el matenal hubiesen sido
situaciones manejadas con [a intencidn de no pagar los impuestos
correspondientes.

Ahora con la modemizacién de los sistemas de Aduanas, la Carta de Cupo debe
transmitirla el Almacén de Deposito Fiscal via electronica a la Administracion
General de Aduanas quien a su vez la transmitird al Agente Aduanal para de este
modo evitar la pérdida del documento y el importador sera el responsable de {a
carga en todo momento ya que es quien determina el régimen al que seran
destinacas sus mercancias.

En los ultimos afios La Aduana de México ha tenido una sustancial evolucién en la
cual los contribuyentes han sido un factor determinante ya que Su comportamiento
ha influido considerablemente en que las Autoridades confien en eilos
delegandoles la responsabilidad de (a autodeterminacion en el entendido de que
cuentan con la madurez suficiente para tener un correcto desempefo sin a
necesidad de estarios supervisando y logrando modemizarse con la intencién de
ser un factor de apoyo para el Importador-Exportador siendo parte del fomento al
Comercio Exterior y no un obstaculo para el desarrotio del mismo.

El! que exista una simplificacion administrativa real depende en gran parte de los
contribuyentes y sus Agentes Aduanales ya que Si se presenta toda la
documentacion en regla y se cumple con las regulaciones y restricciones no
arancelarias que correspondan, el despacho aduanal serd agil y practicamente en
automatico, pero de lo contrario se podria tornar complicado y engorroso ya que
se tendrian que realizar los ramites que hicieran faita en el momento en que ya se
encuentra el embarque en la Aduana lo cual generaria retraso y el pago
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innecesario de almancenaje 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 Autoridad Aduanera.

En el Diagrama de Flujo que se presenta a continuacidon se esquematiza el
proceso de despacho de las mercancias ante la aduana considerando la
utilizacion del SAAI-M3.
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CUADRO No. 4
PROCESO DE DESPACHO DE MERCANCIAS ANTE LA ADUANA

Importador - Agente o SAAI-M3,
Exportador Apoderado Autoridad
Aduana)l Aduanars o sus
o> s

Validacion de la
informacién det
pedimento por
parte de la

Entrega de Clasificacion de
informacion y mercancias y
documentos de | gl captura de la
embarque al informacién en

Prevalidacion
de Pedimento

Agente o el formato de Aduana misma
apoderado pedimento
aduanat

)
Automatizada
(Semaforo
Fiscal)

Aplicacion del Presentacion del Pago de las
Mecanismo do vehiculo que lleva contribuciones en las
] 6 las mercancias y suct les bancarias

su documentacion
correspondiente
ante la aduana

locatlizadas en las
instalaciones de la
aduana

I

Mercancia
desaduanada

Revision fisica de la
mercancia por parte
del vista aduanal

1 1 Autorr de
fos cargamentos sorr

Segundo
reconocimiento
aduanal realizado por

Mercancia
desaduanada

I primer reconocimiento
al prime particulares
NOTA:
iLa esia de prueba de los datos en ol to antes de el
ante Ia
ZEi pago de es de fondos.

FUENTE Elaboracton propia con base a datos proporcionados por Moreno Castellanos, Jorge A. Et. Al. . Comercio Exterior
s baroms. 2° adicion, Ediciones Fiscales ISEF, México D.F. Abril de 2002, P. 355-356.
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Si bien es cierto que las Aduanas se han modernizado integralmente desde su
infraestructura fisica hasta su infraestructura elec.ronica y administrativa, lo cual
permite una mejor logistica de las operaciones aduanales, también es cierto que
aun faita mucho por recorrer en io que se refiere a cuestiones de contrabando y
corrupciéon ya que es evidente la existencia de productos que han entrado al pais
de forma ilegal y elio solamente es posible cuando ha existido algun acuerdo
corrupto entre ias autoridades, los Agentes Aduanales y los importadores.

Por lo tanto, es muy importante que las Autoridades se enfoquen a rastrear este
tipo de operaciones ilicitas con ef fin de eliminarlas y confiando en que las
Empre::as bien establecidas estan realizando sus obligaciones en forma cor. ecta
ya que éstas deben estar conscientes de que el despacho 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. o cual anteriormente era una practica comun y que
a la fecha todavia muchas Empresas dejan todo en mranos dei Agente Aduanal sin
supervisar {a operacion y esto por precaucion y beneficio del propio contribuyente
no debe ser asi.

Afortunadamente cada vez son mas las Empresas que estan inmersas dentro de
las practicas aduaneras teniendo pleno conocimiento del como importar y exportar
en nuestro pais. asi como, de los derechos y obligaciones que se adquieren a
través de estas practicas y de ia verdadera funcion de la figura del Agente Aduanal
y de la Autoridad Aduanera.
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2. LOS TRATADOS DE LIBRE COMERCIO FIRMADOS POR
MEXICO Y LOS PROGRAMAS GUBERNAMENTALES DE
FOMENTO A LA EXPORTACION COMO INSTRUMENTOS DE
APOYO A LA INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS
MEXICANAS.

La diversificacion e intensificacion de las Relaciones Econdémicas internacionales
de Meéxico a partir del periodo presidencial de Carlos Salinas de Gortari ( 1989-
1994 ) ha estado basada principalmente en la negociaciéon y firma de Tratados de
Libre Comercio ya sea de caracter bilateral, tritateral o muitiiateral. Actuaimente
contamos con 10 Acuerdos Comerciaies gque abarcan a 32 paises, ademas dn
acuerdo a informacion emitida por la Secretaria de Economia se estan realizando
negociaciones con Peri, Trinidad y Tobago. Panama y Japdn, asi como también
ha estado participando en las negociaciones pars establecer el Area de Libre
Comercio de las Americas (ALCA) el cual es un proyecto plineado para
concretarse en el Ao 2005.

Los Tratados de Libre Comercio concretados hasta el dia de hoy por Meéxico
estan enfocados a liberar en primera instancia et comercio de bienes y servicios
entre lus paises firmantes acordando una desgravacion arancelaria para productos
originarios de la regién firmante hasta llegar a quedar libres de arancel, los
periodos de desgravacién han sido establecidos en cada Tratado con base en los
productos y la sensibilidad del mercado de cada pais. estos periodos van desde
una desgravacion inmediata hasta cinco, diez o quince afos, segun lo pactado.

A través de estos Acuerdos Cumerciales México ha logrado diversificar sus
relaciones econdmicas, el destino de sus Exportaciones y las fuentes de insumos,
ya que hoy en dia llegan al pais infinidad de productos procedentes cualquier
parte 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 apertura comercial de México y tomando
en cuenta que los Empresarios mexicanos se encontraban en desventaja con los
de oftros paises debido al rezago tecnolégico generado por e! periodo de
proteccionismo de mercado, el Gobiemo Federa! implementé una serie de
programas de fomento para aquellas Empresas interesadas en participar en
mercados internacionales creando con ello diversos instrumentos de apoyo con
caracteristicas muy particulares,

Dentro de estos programas se da una mayor importancia a aquellas Empresas
que fabrican 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 PITEX para las cuales se autoriza la importacion de
materias primas, partes y componentes de manera temporal sin pago de
impuestos.

Ademas para aquellas Empresas que no cubran los requisitos para la autorizacion
de un Programa PITEX o de Industria M. iladora fue c o el programa
conocido como DRAW BACK a través del cual se permite la devoiucion de
impuestos de importacidon pagados en una importacidon definitiva pero que los
productos hayan sido incorporados a articulos que fueron destinados a la
Exportacion.

Tomando en cuenta aquellas Emp i a la comerciali ion de
productos se cred un programa para las Empresas que no son productoras pero si
Exportadoras teniendo como caracteristicas principalies 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 10 tanto han recibido cierto trato preferencial por
pane del Gobierno, con e! fin de tener mejor identificadas a estas Empresas el
Gobierno Federal cred la figura de Empresas Altamente Exportadoras ( ALTEX ).

Mas recientemente y como consecuencia de la entrada en vigor del Articulo 303
del Tratado de lLibre Comercio de América del Norte en Enero de 2001, mismo
que establece que no podran ser devueitos o exentados los aranceles de bienes
importados al territorio de ios paises miemtros de! Tratado a condicion de qQue
sean exportados posteriormente, fueron creados los Programas de Promocion
Sectoriat (PROSEC).

Comn podemos ver, las Empresas manufactureras estan siendo apoyadas por el
Gobierno Federai con el fin de incrementar su productividad y de que la existencia
de los Tratados dr Libre Comercio sea benéfica para su crecimiento econdémico,
cabe aclarar que los programas antes mencionados pueden ser complementarios
entre si, es decir que por ejemplo una misma Empresa puede tener su
autorizacion de PITEX, de programa ALTEX y su PROSEC y en caso de querer
realizar el tramite de Devolucion de Impuesto a través de Draw Back también
puede proceder con ello.

Buscando cumplif con su objetivo de impulsar las Exportaciones del pais, la
Secretaria de Economia (antes Secretaria de Comercio y Fomento Industrial —
SECOFI-) ademas de las actividades desempefiadas por la Direccion de Comercio
Exterior de ta propia Secretaria, estd en coordinacion con otras organizaciones
como el Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), Nacional Financiera
(Nafin) y la Comision Mixta para la Promocion de Exportaciones (COMPEX), con
las cuadles maneja un intercambio de sus bases de datos con e fin de
complementar la informacién de mercados en el extranjero para apoyar a las
Empresas que requieran de apoyo en la promocion de sus exportaciones asi como
en la busqueda de nichos de mercado en el extranjero.
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Al mismo tiempo. uno de los objetivos primordiales del Gobiemo del Presidente
Vicente Fox es el de impulsar el crecimiento de la Micro, Pequefa y Mediana
Empresa, para lo cual la Secretaria de Economia ha desarrolado diversos
programas para informar, asesorar y capacitar a las empresas de menor tamano
con el fin de ayudarias a competir exitosamente en el mercado nacional y en los
mercados internacionales.

En los ultimos cinco afos México ha fortalecido su presencia en el entorno
mundial, hoy en dia cuenta con Empresarios mejor preparados para hacer frente a
los retos del libre mercado aprovechando a su vez las oportunidades y espacios
que brinda el entormo internacional para el desarmollo de negocios que benefician
directamente a las Empresas y con ello al pais, podemos percibir que |a etapa de
experimentacion esta por concluir y se ha logrado una madurez en lo que respecta
a la cultura exportadora en Mexico, es importante no perder de vista que el
Gobiernc actiua solamente como regulador del intercambio comercial y que son las
Empresas las que haran posible el crecimiento dia con dia de la Economia dei
pais, por lo tanto es de vital importancia establecer una retroalimentacion entre
Empresarios y las dependencias 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 Sect Expor de los
Tratados de Libre Comercio firmados por México.

Los Tratados de Libre Comercio han sido fundamentales en el fomento y la
promocién 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 beneficiadeos a traves de la aplicacion de una
preferencia arancelaria hzciéndolos mas atractivos para los importadores de
dichos paises.

Un Trawado de Libre Comercio se puede definir como el establecimiento de 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 pais de la region, las normas establecidas
deberan ser respetadas por los productores de los paises miembros de dich>
Tratado y en caso de surgir discrepancias, éstas deberan s.:r ‘esueitas conforme i1
las clausulas de solucion de controversias estatlecidas dentro del mismo
Tratado.??

En general podemos considerar que los Tratados de Libre Comercio son acuerdos
comerciales entre dos o Mmas paises que buscan liberar las restricciones al
Comercin Exterior y los aranceles entre ellos, abarcando la liberacion del comercio
de bienes, servicios y flujos de inversibn que sean originarios de los paises
miembros de dicho Tratado. con el fin de facilitar y hacer mas atractivo el
intercambio comercial entre {0s paises integrantes. Con {a firma de los Tratados se
crea una infraestructura juridica homologa que asegura la continuidad del proceso
de apertura comercial en jas regiones participantes y se busca garantizar de cierto
modo fas inversiones extranjeras que se den con motivo de dicha Asociacion.

2 Reyes Dlaz-Leal, Eduardo. £l Semaforo Fiscal, Uni i en Inter
D.F. 1995, P. 29
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Las principales caracteristicas de todos y cada uno de los Tratados de Libre
Comercio firmados por México hasta ahora son :

* Comprende la desgravacién arancelaria de todos aquellos productos que se
intercambian entre ios paises integrantes.

e Plantea la eliminacidn de barreras no arancelarias, siempre y cuando ios
productos cumplan con las normas y los estandares técnicos establecidos
dentro del mismo Tratado.

e De acuerdo a lo sensible de cada sector, establece periodos de
desgravacion gradual con el fin de no afectar a l0os productores nacionales y
darles un tiempo razonable para fortalecer su sector ante una inminente
apertura.

« No implica el aumento o la creacion de barreras ya sea arancelarias o nc
arancelarias hacia terceros paises.

e Determina las reglas de origen con las que deberan cumplir los bienes
intercambiados con el fin de aplicarles un ara cel preferenciatl v de evitar la
triangutacidn en la comerciatizacion de productos.

e Especifica el modo en que deberan ser resueltas las controversias que se
presenten, con el fin de evitar la aplicaciéon de medidas unilaterales.

Los Tratados de Libre Comercio firmados por Meéxico se han generado en el
marco regulatorio del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT) hoy
COrganizacién Mundial de Comercio (OMC) y contemplan negociaciones en materia
de transportacion, comunicaciones, servicios profesionales, banca, finanzas y
seguros, que apoyan el intercambio regional.

Actualmente México cuenta con 10 Acuerdos Comerciales que abarcan a 32
paises tanto del Continente Americano como del Continente Europeo ademas de
que |1a Secretaria de Economia mantiene una politica activa en 0 que se refiere a
la concertacion de Acuerdos Comerciales con otros pases y hoy en dia, de
acuerdo a informacién emitida por la propia Secretaria, se estan realizando
negociaciones con Peru, Trinidad y Tobago, Panama y Japon, asi como también
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ha estado participando en las negociaciones para establecer el Area de Libre
Comercio de las Americas (ALCA) el cual es un proyecto pianeado para
concretarse en el Ano 2005 y México sera sede de una de las reuniones
preliminares en Marzo de 2003.

El Area de Libre Comercio de las Americas (ALCA) desde mi punto de vista
considero que es un proyecto muy ambicioso en el que participan 34 paises del
continente Americano con caracteristicas econémicas muy dispares y por lo tanto
este proceso no cuenta con los elfementos necesarios para ser concretado en el
tiempo planeado, ademas de que en los tiltimos dos afnos se han presentado
sucesos de impacto internacional que reflejan la ir.estabilidad politica y econdmica
de algunos de Ins paises participantes asi como lo inviable de este proyecto al
menos en el corto plazo.

Un ejemplo claro ce los sucesos que podrian estancar este tipo de negociaciones
es: La crisis econtmica en Argentina como consecuencia de Ia dolarizacion de su
economia estableciendo una paridad cambiaria de 1 dolar Argentino por 1 ddlar
Americano lo cual generé en poco tiempo la caida economica de este pais y un
cierto retroceso en su estabilidad como nacién emergente; otro caso critico es el
de Venezuela en el cual en los ulimos dos Afios ha habido una lucha incesante
por destituir a su actual Presidente el General Hugo Chavez y esto ha estancado
la actividad economica del pais, la situacion en Venezuela es cada vez mas
complicada y por io tanto mantiene en alerta a los demas paises del Continente;
otro suceso trascendental fueron fos atentados terroristas a la Ciudad de Nuesva
York el dia 11 de Septiembre de 2001, dia en el que dos aviones conducidos por
terroristas se impactaron contra las Torres Gemelas dei World Trade Center en
esta Ciudad, lo cual provocd que Estados Unidos realice un replanteamiento a sus
sistemnas de seguridad a todo nivel influyendo también en el ambito del
intercambio comercial con los demas paises.




En el siguiente cuadro se pueden observar los Tratados que en la actualidad tiene firmados

Meéxico y que est an siendo utilizados como herramientas de su Comercio Exterior as i como los

paises que integran cada cual.

CUADRO No. §

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO FIRMADOS POR MEXICO

Tratado

Paises firmantes

Fecha de entrada
on vigor

Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLCAN o NAFTA por sus siglas en
inglés),

México — Canada - Estados Unidos

01 /Enero/ 1994

Tratado de Libre Comercio México
Costa Rica

México - Costa Rica

01 / Enero/ 1995

Tratado de Libre Comercio México-Bolivia

Meéxico - Balivia

01/ Enero/ 1995

Tratado de Libre Comercio del Grupa de
los Tres ( G3)

Meéxico — Venezuela - Colombia

01 /Enero/ 1995

Tratado de Libre Comercio Meéxico
Nicaragua

México - Nicaragua

01 / Julio / 1998

Tratado de Libre Comercio México -~ Chile

México — Chile

01 7/ Agosto / 1999

Tratado de Libre Comercio México — Israel

Meéxico - Israel

01 / Julio / 2000

Concertacion
Econdmica México-Unidn Europea

Acuerdo de Politica vy

México, Austria, Bélgica,
Dinamarca, Espafna, Finlandia, Francia,
Grecia, Irlanda, Luxemburgo, Holanda,
Portugal, Reino Unido, Suecia, ttalia

Alemania,

01 / Julio / 2000

Tratado de Libre Comercio del Tridngulo
del Norte

Mexico, El Guatemala,

Honduras

Satvador,

15 / Marzo / 2001

Tratado de Libre Comercio México
Asociacién Europea de Llibre Comercio
(AELC)

México, Suiza, Noruega, Liechtenstein,
Islandia.

01/ Julio / 2001

FUENTE: Elaboracion propio con base a datos proporcionados por (o Secretarin de Economiia (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
refleja en una reduccion progresiva de aranceles apiicada a bienes originarios de
los paises firmantes segun 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 paises, en el mismo Tratado queda
establecido el proceso de certificacion que habra de aplicarse de forma uniforme,
parte del proceso de certificacidon sera la emision de un Certificado de Origen
elaborado en el formato establecido dentro del cuerpo del mismo Tratado, el cual
servira para cernificar que el bien comercializado califica como originario de Ia
Regidn, en la mayoria de los casos dicho certificado debera 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 disponible en el pais, razén por la cual la competencia comercial
principalmente de productos terminados es cada dia mas renida. o que se traduce
en que todos (os productores mexicanos si quieren prevalecer y sobrevivir ante {a
inminente apertura comercial deberan mantenerse en la linea de ser eficientes y
productivos asi como manejar una intensa busqueda de oportunidades de negocio
en mercados extemos con la confianza de que son competitivos
internacionaimente.

Desafortunadamente en realidad se ha logrado {a diversificacion de relaciones
comerciales pero en un nivel muy bajo y nuestro mayor intercambio comercial
sigue siendo con Estados Unidos, en el siguiente cuadro podemos observar como
aunque se cuenta con mas opciones de mercados con aceptacion preferencial de
nuestros productos, la concentracidn de nuestro comeicio internacional continua
siendo en gran medida con nuestro vecino del Norte.
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CUADRO No. 6
EXPORTACIONES DE MEXICO HACIA PAISES CON LOS QUE
TIENE TRATADO DE LIBRE COMERCIO

MILLONES DE DOLARES ;
PERIODO: ANUAL
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Nota 1: Las exportaciones incluyen fietes mas seguros y las importaciones son vafor aduanal.
Nota 2: Los datos incluyen cifras definitivas, temporales y maquila.

Nota 3: Las cifras por los procedimientos de elaboracién, estan sujetas a cambios ulteriores.
Fuente: Secretaria de Economia con datos de Banco de México.

De acuerdo con la informaci 6n 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 al no sucede con las regiones
participantes en los dema s Acuerdos ya que si bien es cierto queishan
contribuido en el desarroflo de nuestro comercio con el mundo t ambién es cierto
que no han sido aprovechados al m aximo siendo evidente ia concentracion en
aproximadamente el 95% de nuestras ventas de exportaci 6n destinadas a los
Estados Unidos.




En segunda instancia se ubica el intercambio comercial con los paises miembros
de la Union Europea que aunque el Acuerdo firmado con ellos entré en vigor hace
poco mas de dos anos, en dicho periodo no ha experimentado el mismo nivel de
aprovechamiento que se experimentd con el TLCAN desde sus inicios y por ultimo
pero no por eso mMenos importantes, en lo que respecta a los demas Acuerdos
Comerciales de México esta claro que a pesar de que en algunos casos el nivel de
ventas antes de la entrada en vigor del Tratado correspondiente, en comparacion
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 Meéxico y no depender practicamente de Estados
Unidos, objetivo que hasta la fecha no se ha logrado ya gque 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 ios Tratados de Libre Comercio para ampliar su mercado hacia estos
paises utilizando dichos Acuerdos como parte de su estrategia de negociacion
para incursionar en otros mercados aparte del mercado norteamericano con el fin
de lograr un equilibrio entre los lugares de destinc de nuestros productos y de esta
manera poder fortalecer nuestra economia, 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 como lo ha estado siendo, logrando un cierto grado de
estabilidad al colocar nuestras mercancias en otros mercados como el europeo

principaimente.

Los empresarios deben estar conscientes de que los TLL's por si solos no van a
generar el crecimiento de la economia de México y que son solamente
instrumentos en los cudles las Empresas mexicanas pueden apoyarse para
participar de forma competitiva en los mercados internacionales pero para ello es
necesario conocerios y estar familiarizados con ellos para poder utilizarios en
forma correcta en beneficio de su actividad exportadora principaimente.

69

TESIS CON-




2.2 Los Progr de F to a la Exportacion, factor clave en
el crecimiento de las Empresas Exportadoras.

Los Programas de Fomento a las exportaciones tienen como objetivo el incentivar
las ventas al extranjero de !as Empresas nacionales a través del otorgamiento de
facilidades y apoyos administrativos y/o fiscales teniendo la precaucion de no caer
en practicas destleales de comercio de acuerdo a las ctausulas de la OMC.
Asimismo, buscan contrisuir 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 programas,
consisten en la reduccion de cargas arancelarias indepe andientemente de su pais
de origen, para las materias primas utilizadas en el proceso de fabricacion y
empaque de los productos a exportar, asi como, en la simpiificacion de tramites
por parte det Gobierno Federal para agilizar la operacion de las Empresas que
Exportan y el apoyo fiscal en cuanto a la facturacion a tasa 0 de IVA de todcs
aquellos productos que son vendidos en territorio r.acional pero que finaimente
seran destinados a la Exportacion o a través de la devolucién del impuesto de
importacion de aquellos productos que hayan sido importados bajo régimen
definitivo y que posteriormente hayan sido exportados.

Los programas de fomento que se abarcaran en el presente apartado son los
siguientes: Programa de Importacion Temporal para Producir Articulos de
Exportacion (PITEX), Programa de la Industrial Maquiladora de Exportacion (IME),
Programa de Devolucion de Impuestos (Draw Back), Programa para {a Empresa
de Comercio Exterior (ECEX), Programa de Empresa Altamente Exportadora
(ALTEX) y Programas de Promocion Sectorial (PROSEC).
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2.2.1 Importancia de las Empresas con Programa de Importacion
Temporal para producir articul de Exportacion (PITEX) y
Programa de Industria Maquiladora de Exportacion.

€l Programa de Iimportacion Temporal para producir anticulos de Exportacion fue
establecido en 1985 con el fin de apoyar a los productores nacionales gque
importan productos que seran incorporados al producto de exportacion, este
apoyo consiste en la exencion del impuesto de importacion. del impuesto al valor
agregado (IVA) y de las cuotas compensatorias cuando apliquen en la importacion
de “matenas pnmas, partes, componentes. maternales auxiliares. envases, material
de empaque, combustible y Ilubricantes quu se utilicen en el proceso de

produccion de las mercancias de exportacion”.??

A través de este programa se ha apoyado a los productores del pais ya que la
exencion del pago de este tipo de impuestos se ha reflejado positivamente de
forma directa en el costo de produccion de .os Empresarios permitiéndoles
conformar un precio de exportacion competitivo.

Los requisitos para que sea autorizado un programa PITEX son: que la empresa
tenga la posibilidad de poder exportar cuando menos el 10% de las ventas totales
de la Empresa o un monto de $500,000.00 Usd. anuales, e! programa puede ser
autorizado para una Empresa en General, para una planta especifica de la
Empresa o para un proyecto en especifico. segun convenga al fabricante.

La Empresa que cuente con la autorizacion de Programa PITEX estara obligada a
llevar un control de inventarios que cumpla con las caracteristicas establecidas en
el Anexo 24 de las Reglas de Caracter General en Materia de Comercio Exterior.
el cudl esta basado en el principio de descarga de Primeras Entradas Primeras

P secretaria de Economia, “Decreto que estabiace programas de i.nportacion temporal para
producir articulos ge exportacion®, en www econom:a_gob mx, Octubre 2002.
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Salidas (PEPS), es decir, que si el sistema se alimenta con informacién 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 automatico se tendra el control de vencimiento de la
estancia de los productos importados temporatmente, el periodo autorizado es de
dieciocho meses.

De esta informacion, asi como de la informacion 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 Economia y ia Secretaria de Hacienda y Crédito
fPuablico con el fin de comprobar que se ha cumplido con el nivel de exportacién
que establece el decreto de este programa y que no se ha hecho mal uso del
mismo, al presentar este reporte en automatico continuara vigente el programa por
un afto mas, en caso contrario, sera suspendido hasta que el exportador cumpla
con la entrega de dicho reporte.

Al mes de febrero de 2002 1a Secretaria de Economia reporné un total de 5,542
empresas con Programa PITEX las cuales en los ultimos anos han contribuido de
manera importante a la generacidon de divisas del pais y por ende a la
consolidacion de México como pais exportador.

En el cuadro siguiente podemos observar el comportamiento de las Empresas
PITEX en el periodo de 1994 a 2001. en el cuai ha sido evidente su crecimiento y
la utilizacion de este programa en beneficio de ios productores del pais. si bien es
cierto que tal vez ailgunas empresas han abusado en el manejo de estos
programas al destinar a mercado nacional productos fabricados con materiales
importados temporaimente, también es cierto que la mayoria de las Empresas
PITEX le han dado el uso cofrecto al prcgrama y han aumentado su capacidad
exportadora apoyadas en el aprovechamiento de las ventajas de fa exencion de
impuestos a ias importaciones temporales.
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GRAFICO No. 1
VALOR DE EXPORTACIONES DE EMPRESAS PITEX 1994 — 2001
{ Millones de délares )
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NOTA: Incluye cifras correspondientes al sector automotriz.
FUENTE: Secretaria de Economia . Direccion General de Servicios al Comercio Exterior con citras del

Banco de México, www. economia, gob.mx

£n jo que respecta a la Industria Maquiladora de Exporta cidon, este esquema tiene
sus origenes desde la década de los 60's en la zona fronteriza norte de México
con la intencion de crear fuentes de trabajo en esa regiéon, pero fue hasta finales
de los 80's cuando fue publicado el Decreto de Industria Maquiladora de
Exportacion que actualmente se conoce y a partir de 1a década de los 90's es
cuando este sector ha presentado un repunte en su crecimiento, autorizandoles a
instalarse en el interior de {a Republica.

El Programa de Industria Maquiladora de Exportacion es muy similar al de
Empresa PITEX ya que permite |la importacion temporal sin el pago de impuestos
de todos aquellos bienes que seran sometidos a un proceso de transformacion,

e
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elaboracion y/o reparacion para posteriormente ser exportados, l0s requisitos para
autorizacion de este programa son los mismos que para el PITEX.

La diferencia entre la industria maquiladora y la empresa PITEX es que la industria
magquiladora principalmente realiza trabajos de ensamble. un ejemplo de ello es el
de la industria del vestido en la cual se trae a México la tela ya cortada y los
accesorios a utilizar, ya sea botones. encajes, liston, etc. y en el territorio nacional
solamente se realiza el ensamble de ias prendas. ya sea pantalones, vestidos,
camisas, suéter, etc. aprovechando el bajo costo de mano de obra que tiene el
pais y posteriormente retorna al extranjero el producto terminado para que éste
sea vendido bajo la marca de la empresa duefa del capital, en cambio la Empresa
PITEX fabrica en Meéxico el producto y los exporta con su propia marca y con la
leyenda de HECHO EN MEXICO.

Por otra parte, la Empresa PITEX esta orientada basicamente al mercado interno y
cuenta ccn determinada pafte de su produccion dedicada a ia exportacion,
mientras que Ia industria maquiladora esta pienamente encauzada a |
exportacion de sus procuctos terminados.

Al igual que las Empresas PITEX, la Industria Maquiladora de Exportacion esta
obligada a llevar un control de inventarios y a entregar un reporte anual de sus
operaciones a la Secretaria de Economia y a !a Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico con el fin de mantener vigente su programa.

Actualmente la Secretaria de Economia tiene registrados 3,200 programas
vigentes de Industria Maquiladora, las cuales concentran practicamente la mitad
de ias exportaciones de productos de manufactura y por lo tanto ocupan un lugar
relevante dentro de la economia nacional.

En et cuadro siguiente se presenta la informacion de ventas de exportacion de
este tipo de industria, en donde se puede observar como ha contribuido
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sustancialmente en el proceso de internacionalizaciéon de México en la década de
fos noventas y que a la fecha representa cerca del 50% del total de las
exportaciones de México, lo cudl debe ser tomado como un riesgo ya que en
realidad esta industria no tiene sus bases en el pais 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 Latinoameérica que tengan costos mas bajos o apoyos mas atractivos.

GRAFICO No. 2
VALOR DE EXPORTACIONES DE EMPRESAS MAQUILADORAS
1994 — 2001
( Millones de délares )
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FUENTE: Secretaria de Economia , Direccidon General de Servicios al C  omercio Exterior con cifras del

Banco de México, www.economia.gob,mx,

El motor de crecimiento de las exportaciones se ha concentrado tanto en la
industria Maquitadora de Exportacion como en las Empresas PITEX ya que entre
ambas representan alrededor del 90% de las Exportaciones totales del pafs, razén

78

TESIS CON
{ FALLA DE ORIGEN




por la cual el Gobierno Federal debe establecer sus politicas comerciales y en
algunos casos también sus politicas fiscales cuidando no dafar a estos sectores
sino mas bien buscando incentivarlos aiun mas para que mantengan el ritmo de
crecimiento hasta ahora presentado.

No se puede hablar de que una sea mas importante que la otra ya que tanto la
Industria Magquiladora de Exportacion como la Empresa PITEX cada cual
representa un importante porcentaje del total de exportaciones de Meéxico
representando entre ambas alrededor del 90% del sector exportador, en el grafico
siguiente se esquematiza lo anteriormente mencionado.

GRAFICO No. 3
PARTICIPACION DE EMPRESAS PITEX Y MAQUILADORAS EN
LAS EXPORTACIONES MANUFACTURERAS 1994 - 2001

O Otros
Pitex
O Maquiladoras

Porcentaje

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Ano

FUENTE: Secretaria de Economia , Direccion General de Servicios ai Comercio Exterior con cifras del
Banco de Meéxico, www.economia.gob.mx

™ eSS cov |
| PALLA DE CRIGEN |




Hasta el Ao 2000 es’e tipo de programas fue aplicado sin problema alguno y
contribuyé sustancialmente al crecimiento de México como pais exportador, pero a
panir de! 1 de enero de 2001 las condiciones cambiaron debido a la entrada en
vigor del Articulo 303 del Tratado de Libre Comercio de Ameérica del Norte
{TLCAN) el cual establece restricciones a la devolucion de aranceles aduaneros
sobre. productos exportados y a los programas de diferimiento de aranceles
aduaneros representando por 10 tanto una modificacion en el esquema de
tmportacion Temporal para las Empresas PITEX y maquiladoras.

Esta modificacion consiste en que a partir de la fecha citada todas las Empresas
PITEX y maquiladoras que importen bajo estos programas productos de un tercer
pais y los incorporen a un bien que se va a exportar a un pais miembro de la
region TLCAN, deberan pagar el arancel de importacion de los insumos no
originarios tal y como si el bien se hubiera destinado a la importacion defnitiva.

Por io tanto, podemos interpreta- que ia época de auge de este tipo de programas
estd concluy2ndo ya que mientras no se diversifique esencialmente el destino de
las exportacones de Meéxico desarrollando nuevos mercados, debido a que e!
intercambio comercial con Estados Unidos representa cerca del 95% de nuestro
Comercio Exterior, le sera aplicado el Articulo 303 del TLCAN y por ende se vera
afectada la competitividad de los productores mexicanos.

E! Gobiemo ha creado la figura de los Prograraas de Promocién Sectorial, lo
cuales se presentan mas adelante, buscando hacer contrapeso a los efectos de
dicho articulo, sin embargo, considerc que se debera reorientar mas
significativamente el esquema de apoyo a los fabricantes nacionales tomando en
consideracion el entorno actual del comercio mundial.
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2.2.2 El Programa de Devolucion de Iimpuestos DRAW BACK, un
beneficio para las Empresas Exportadoras.

El Draw Back es un programa a través del cual se autoriza la devolucion del
impuesto generat de importacion de las mercancias importadas definitivamente e
incorporadas a articulos postenormente exportados o Yien que sean retomadas al
extranjero en el mismo estado, este beneficio o puede tener cuaiqQuier 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.acia se eaporta en el
mismo estado cuando r.o fue sometida a ningun proceso de elaboracion,
transformacién o reparacion o cuando es sometida a procesos que no alteran
materialmente su esencia, es decir no {a convierten en otro producto. Estos
procesos pueden ser. operaciones de carga, descarga. recarga, cualquier
movimiento necesario para la en b condicién o transportaria, asi
como procesos tales como la simple dilucién en agua o en otra sustancia; la
limpieza incluyendo la remocion de 6xido, grasa, pintura u otros recubrimienos; la

aplicacion de conservadores, incluyendo lubricantes, enc prc ra o

pintura para conservacion, el ajuste, limado o corte, el acondicionamiento en

dosis, o el 40, 1 p do o do; la prueba, marcado,
0':: e i iﬂn or joy 26

Para poder presentar una solicitud de devolucién del impuesto general de
importacion pag >, el contribuyente A& cubrir una serie de requisitos con el
fin de comprobar que ios productos exportados fueron ingresados al pais bajo el
régimen de importacion definitiva, asi como pr doc 38 que estén
dentro del plazo establecido por ia Secretaria de Economia, eswe plazo es dentro
de los 90 dias habiles posteriores a la fecha en que se haya realizado la

34 Secretaria de Economia, “D« que a 6N de i de importac
ios exportadores”, en Diano ONicial Je I Federacien, Méxco, D.F., 29 de diciembre de 2000
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exportacion y que el pedimento de imporntacion que sera utilizado para este tramite
esté dentro del plazo de 12 meses contados a partir de la fecha de pago para
poder considerario como vigente, ademas de esto se debera registrar en el
programa de computo designado por {a Secretaria de Economia la informacion de
ia integracion del costo dei producto exportado dentro de la cual debera quedar
demostrado que el material importado fue incorporado at producto fabricado o bien
que el producto importado es el mismo que se estd exportando, asi como
presentar los documentos correspondientes que avalen dicha informacidn.2®

Una vez realizado este tramite ante la Secretaria de Economia, dicha Secretaria
cuenta con un plazo de 10 dias habiles para dar respuesta a fa solicitud
presentada y en el caso de aprobar la devolucion del impuesto solicitado notificara
a la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para que proceda a realizar et
reembolso al contribuyente, las personas a las que les sea autorizada la
devolucién de 105 impuestos deberan conservar a di;posicion de la Secretaria de
Hacienda los documentos comprobaltorios por un periodo de 10 aftos.

Corio podemos ver el mecanismo de DRAW BACK es un mecanismo
reiativamente sencillo a waveés del cudl los contribuyentes pueden aprovechar en
beneficio de su Empresa la liquidez que pueden obtener a través de esta
devotlucion de impuestos.

Cabe aclarar que la devolucién del impuesto autorizada a través de este programa
es solamente para el arancel pagado al momento de [a importacion y por lo tanto
todos los demads impuestos pagados por el importador, tales como: derecho de
tramite aduanero (DTA), cuotas compensatorias, impuesto al Vator Agregado
(IVA), Impuesto Sobre Automoviles Nuevos (ISAN), etc. no estan contempiados
para ser devueltos bajo ninguna circunstancia dentro de este programa.

* para 1a 1 de este tri a de ia disond ul ol cudl osta
disponible en la pagine web de dicha Secretaria economid gob mx y a.bo bajarse g discos
flexibles.
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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 fuente de recuperacid®n de recursos
econdomicos, pero en el caso de importacion de productos que para su planta son
materias primas, partes y componentes © material de empaque. o mMas
recomendable es tramitar su autorizacién como empresa PITEX y reclizar la
impe rtacion temporal de sus embarques en la proporcion en que seran exponados
los productos a los que se incorporan dichas materias primas, ya que esto es mas
conveniente para e flujo de efectivo de la Empresa debido a que desde el
momento de ingresar las mercancias al pais no sera erogado ningun gasto por
concepto de impuestos.

Actualmente y debido a la entrada en vigor del Articulo 303 del Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN), el cual establece restricciones a la
devolucion de aranceles aduaneros sobre productos exportados, el programa
DRAW BACK se ve afectado directamente ante esta clausula ya que queda
practicamente imposibilitado para utilizarse en exportaciones hacia Estados
Unidos y Canada, afectando a la mayoria del sector productivo de Meéxico por el
alto grado de dependencia comercial con Estados Unidos.

De este modo, a partir del 01 de Enero de 2001 fue modificado ei programa de
devolucién de impuestos de impontacién con el fin de adecuario al TLCAN para no
incurrir en practicas desleales de comercio o en incumplimiento de dicho acuerdo
internacional. por io tanto, a partir de esa fecha, todo aquel contribuyente que
desee solicitar la devolucion del impuesto de importacion pagado debera presentar
ademas de {os requisitos arriba menci el ok ento que compruebe el
importe del impuesto al comercio exterior pagado por el importador en el pais de
destino de la exportacion y con base en eillo se debera restar este importe a la
cantidad pagada en la importacion a México y la diferencia resultante serda el
monto Que le podra ser devueito al contribuyente.
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2.2.3 El Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) y el
Programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX), un
reconocimiento a las Empresas generadoras del cambio.

Otra modalidad de los programas de fomento a la exportacion esta representada
en el Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) y en el programa de
Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX), 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 Desarrolio.

£l Programa de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) fue direfado para apoyar
a las empresas comercializadoras con el fin de incentivarlas a promover las
mercancias nacionales en el extranjero, los beneficios a los que tienen derecho tas
empresas con registro ECEX son :

a) La posibilidad de adquirir merc. fas de pr dores nacionates, rediante

el tratamiento de exportacion definitiva a tasa 0% de IVA.

b) Expedicién automatica de la cc ji de Empr All
Exportadoras (ALTEX)
c) Descuento de! 50% por parte del Banco Nack de Cc cio E; jor

(Bancomext) en el costo de /os productos y Servicios no financieros que
ésta institucion determine a través de su programa de apoyo integral a

estas empresas, as/ como, b poyo para su participacion en las

ferias y misiones organizadas por dicha institucion, en /as que absorvera un

porcentaje de los de espacio y cc i que acuerde con la
Empresa.

d) Asistencia y apoyo financiero por parte de Nacional Financiera para la

consecucién de Sus proy asf seor peciali de

pacitacion y i ia técni a ravés de su Programa de Desasrmrolio




Empresarial, este beneficio es otorgado tanto a las Empresas ECEX como a
sus proveedores.?®

Para la autorizacion del programa ECEX la Secretaria de Economia reconoce dos
tipos de Empresas Comercializadoras que son : La Empresa de Comercio Exterior
Consolidadora de Exportacion y la Empresa de Comercio Exterior Promotora de
Exportacion.

En el cuadro siguiente se plasman las caracteristicas 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.

CUADRO No. 7
MODALIDADES DE EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR

Empe de C o E: vk Empresa de Comercio Exterior

C lidad de Expor S Promotora de Exportacion

a Debe estar constituida conforme a e« Debe estar constituida conforme a la Ley
la Ley General de Sociedades General de Sociedades Mercantiles.

Mercantiles.

e Debe contar con un capital social e Debe contar con un capital social
minimo suscrito y pagado de dos minimo suscrito y pagado de doscientos
millones de pesos. mil de pesos.

e Dentro de su objeto social debe e Dentro de su objeto social debe
comprender : comprender :

e La integracidn y consolidacion de e La comercializacion de mercancias en
manera preponderante de tos mercados internacionales.

exportaciones. e La identificacion y promocion de

“Secretaria de Econornia, “Fomento a las Exportaciones”, en wyrw.ecanemia goh.mx, Diciembre
2002.
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e La prestacion de servicios
integrales para apoyar a las
empresas productoras en sus
operaciones de comercio exterior

e La capacitacion a empresas
productoras pequeiias y medianas
en el diseno, desarroilo v
adecuacién de sus productos
conforme a |la demanda del
mercado internacional, y

e La prestacion de servicios

complementarios a la

comercializacion.

mercancias mexicanas en e! exterior,
con el fin de incrementar su demanda.

e Debe realizar exportaciones de
mercancias que provengan de por
lo menos cinco empresas

productoras nacionales.

Debe realizar exportaciones de
mercancias que provengan de por lo
menos tres empresas productoras
nacionales.

FUENTE: Elaboroacion propta con base a datos proporcionados por ia Secretaria de Comercio y

Fomento Industriat en el "Decreto para el establecimicnto de Empresas de Comercio Exterior”. en
Diario Qficial de ja Federacion ., Mexico D.F., 11 de Abril de 1997

Las empresas ECEX estan obligadas a llevar un control de inventarios conforme a
lo previsto en la Ley Aduanera y en las Reglas de Caracter 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
Economia y |la Secretaria de Hacienda y Credito Publico 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 economia nacional ya que a través de este tipo de Empresas, algunos de los

1
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productores que conforman a Ia micro y pequefia 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 participacion de las Empresas de Comercio
Exterior dentro de la actividad exportadora de México.

GRAFICO No. 4
EMPRESAS ECEX
VALOR DE EXPORTACIONES PERIODO 1994 — 2000
( Millones de délares )
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FUENTE: Secretaria de Economia . Direccién General de Servicios al Comercio Exterio r (cifras
estimadas). www.economia.gob.mx__
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Aunque en el periodc presentado en el grafico 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 operaciones para de este modo estimuiar la
integracion de un sector que es promovente de los productos nacionates en el
extranjero y de un sector productivo nacional.

Este tipo de esquema puede ser aprovechado en mayor grado por parte de la
pequeia y mediana empresa pudiendo crear alianzas entre éste sector y las
Empresas Comercializadoras logrando una integracidon que genere beneficios para
ambas partes.

De este modo, las Empresas ECEX pueden ser utili como yma  de
exportacién por parte de muchos pequefios productores los cuales no cuentan con
los recursos necesarios para realizar estudios de mercado o viajes de prospeccion
y venta de sus productos en el extranjero y apfovechar la funcion esencial de las
Empresas ECEX que estan enfocadas a integrar 0SS esfuerzos de varias empresas

productoras que por si solas no podrian tener €xito en La exportacion.

F pecto a las Emp Altamente Exportadoras (ALTEX), este programa esta
enfocado a eliminar c Aaculos admini ivos para aqueilas Empresas que son
en gran r i expor con el fin de beneficiarias a través de la

simplificacion de tramites y de contribuir en la generacion de una mayor liquidez
para este tipo de Empresas.

Los requisitos para poder obtener la autorizacion por parte de la Secretaria de
Economia del programa de Empresa Altamente Exportadora (ALTEX) son que fa
Empresa solicitante demuestre haber realizado en el periodo de un afio
exportaciones directas por un valor minimo de dos millones de dilares o que sus
exportaciones sean equivalentes al 40% de sus ventas totales anuales, para
aqueilas empresas que sean exportadoras indirectas el requisito es que
demuestren que sus exportaciones !l son equi tes al 50% de sus
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ventas totales en un afo y para las Empresas de Comercio Exterior (ECEX)
solamente es necesario demostrar que cuentan con su registro expedido por las
Secretaria de Economia, que las acredite como tales.

Los beneficios que otorga el gobierno federal a través de! programa de Empresa
ALTEX son:
® Devoluciéon de saidos de IVA a favor en un término de cinco dias habiles;
e Acceso gratuito al Sistema de Inforrmacién Comercial administrads por la
Secretaria de Economia;
® Exencion del requisito de segunda revision de las mercancias de
exportacion en la aduana de salida cuando éstas fayan sido previamente
despachadas en . na aduana interior, y
e Facultad para nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y
diversos productos, previa autorizacion de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico
E! Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEKXT) implementard
apoyos financieros especificos para las emp
exportadoras.®’

Para que estos beneficios le sean otorgados a las Empresas ALTEX, los titulares
de dicho programa deberan presentar ante iz autondad correspondiente una copia
de ia Constancia ALTEX expedida por la Secretaria de Economia. Asimismo, para
mantener vigente su autorizacién deberan cumplir imente con la presentacién
ante dicha Secretaria de un reporte anual de sus operaciones de Comercio
Exterior para de este modo recibir ia ratificacion de la vigencia de su programa.

A pesar de que sSOn pocos ios beneficios otorgados a través de este programa
siendo et mas importante el de la devolucion del IVA a favor en un plazo muy
o cubrir fos requisitos

corto, es recomendable que las Emp que p

Y de las emp:

3T ia de i, “D

pars of y
SXPOtActornas”, en www economg mx, Diciembre 2002,
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establecidos para su autorizacion tramiten la autorizacién de su constancia ALTEX
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 Gobiemo le conviene cuidar y estar al
pendiente de ellas para apoyarias en ia solucidon de problemas y la simplificacion
de tramites inherentes a sus operaciones de Comercio Exterior.
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2.2.4 Esencia y aplicacion de los Programas de Promocion
Sectorial (PROSEC).

La mas reciente creacion en materia de Programas de Fomento a los fabricantes
nacionates son los Programas de Promocién Seciorial (PROSEC) los cuales
surgen como medida de apoyo para contrarrestar los efectos negaiivos det
Art:iculo 303 del Tratado de Libre Comercio de Ameérica del Norte (TLCAN) mismo
que prevé que a partir del octavo 2fio de su vigencia se deberan modificar o
eliminar los mecanismos de importacion temporal vigentes en los paises
miembros, con el fin de evitar la distorsidn 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 aplicacion del Articulo antes mencionado. mismo que
establece lo siguiente:

...Ninguna de las Partes podra reembolsar el monto de aranceles aduaneros

pagados, ni eximir o reducir el monto de los aranceles adi oS )s, en
relacion con un bien importado a su termtono, @ condicién de que el bien sea:

a) Posteriormente exportado a territorio de otra parte

b) Utilizado como material en la produccidn de otro bien posteriormente
exportado a temtorio de otra Parte; o

c) Sustituido por un bien idéntico o Similar utiizado como matenal en la
produccion de otro bien posteriormente exportado a temitorio de otra
Parte...?8

Por io tanto, debido a que con la aplicacion de esta clausula se ve afectada |1a
competitividad de las empresas exportadoras que cuentan con la autorizacion de
algun programa de importacién temporal ya sea de Industria Maquiladora o PITEX
ias cuales representan airededor del 90% de la actividad exportadora de México y

* Secretaria de Economia. “Tratado de Libre Comercio de Aménca del Norte®, en
Www economia qob mx, Diciembre 2002.
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como podemos observar en el grdfico siguiente durante el Ao 2000 sus
importaciones temporales representaron el 84% del total de las importaciones de
Mexico, denotando el alto grado de dependencia de insumos extranjeros para la
fabricacion de sus productos.

GRAFICO No. 5
COMPOSICION DE LAS IMPORTACIONES EN EL ANO 2000

Definitivas
16%

Maquila y
temporales
84%
FUENTE: Alvarez Galvan. joseé Luis v Enrique Dusset Peters, "Causas y efectos de los programas de
promocion sectorial en ta economia mexicana’, en Revista de_Comercio Exterior_. México D.F.,

Bancomext Mayo de 2001, Pag. a47

De acuerdo a lo anterior y debido a que nuestras ventas al exterior estan
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 margenes de ganancia principaimente para las Empresas
PITEX y Maquiladoras se esta obligando a este tipo de industria a analizar
seriamente la opcion de trasiadarse a otra nacion que ofrezca mejores condiciones
arancelarias.
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Dentro de este panorama el Gobiemo Federal se ve en la necesidad de ofrecer
una alternativa viable a este tipo de industria teniendo el cuidado necesaro de no
ir en contra de las obligaciones pactadas dentro del TLCAN ni de la Organizacién
Mundiat de Comercio (OMC), creando asi los Programas de Promocion Sectorial
(PROSEC) y autorizando a través de estos programas la realizacidon de
importaciones de insumos con !a aplicacion de un arancel preferencial
independientemente de su pais 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 podra ser destinado a la
exportacion o ser vendido en el mercado nacional.

El Decreto que establece diversos Programas de Promocién Sectorial especifica
que los beneficios de estos programas seran otorgados a las personas morales
que fabriquen ias mercancias clasificadas dentro de las Fracciones Arancelarias
publicadas en dicho Decreto utilizando en su proceso de fabricacion los insumos
de importacion que se clasifiquen en las fracciones aranceiarias autorizac'as en el
listado de cada sector productivo, el beneficio de utifizar el arancel preferencial
autorizado a través de los PROSEC podra ser aplicado siempre y cuando el
importador haya realizado el tramite de registro de dicho prfograma y que la
Secretaria de Economia 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:

| 8 De la Industria Eléctrica;

n De la Industria Electrdnica;

0. De ia industria del Mueble;

IV. De laindustria del Juguete, Juegos de Recreo y Articulos Deportivos;
V. De la industria del Calzado;

Vi. De la industria Minera y Metalurgica;

Vili. De la Industria de Bienes de Capital;

ViHi. De ia Industria Fotografica;

' %
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iX. De laindustrin de Maguinaria Agricola;

x. De las Industrias Diversas;

XI. De la Industria Quimica;

Xil. De la Industria de Manufacturas del Caucho y Plastico;

. De Ia Industria Siderurgica;

XV, 'I\)‘%dl_go industria de Productos Farmoquimicos, Medicamentos y Equipo

XV. De la Industria del Transporte, excepto el Sector de ia Industria Automotriz
y de Autopartes;

XVI. De la Industria del Papel y Carton;

XVil. De la Industria de la Madera,

XVHi. De la Industria del Cuero y Pieles;

XiX. De la Industria Automotriz y de Autopartes;

XX. De laindustria Textit y de la Confeccion,

XXI. De ia Industria de Chocolates, Duices y Similares, y
XXW. De 1a Industria del Café. ™

La vigencia del programa autorizado sera anual y se renovara automaticamente at
presentar el informe anual de operaciones al amparo de dicho programa de
acuerdo a los requisitos establecidos por la Secretaria de Economia.

Los aranceles preferenciales autorizados a través de estos Programas estan en el
rango de exento a 7% dependiendo del tipo de producto de que se trate y el
importador podra utilizar a su libre albedrio en cada despacho de importacion de
mercancias la aplicacion del arancel PROSEC. la de algun acuerdo de libre
comercio o |a tasa general de la TIGIE, aplicando la mas conveniente a sus
intereses con el fin de iograr una mayor competitividad de su precio de venta.

Como podemos observar en el siguiente cuadro, al mes de Diciembre de 2002 la
Secretaria de Economia habia autorizado 3,685 programas PROSEC de los
cuales la mayor parte corresponden a los sectores eléctrico, electronico, industria
Automotriz y Autopartes. Industria textil y de la confeccion, principalmente, de tal
manera que a pesar de que han transcurmdo ya dos afios a partir de la entrada en

2 Secretaria de Economia, *Decreto por el que sa
Sectonal”, er: Diano_ Qficial de (a Fedgemgcidon, México D.F. anas 2de Agoslo e 2002 Primera
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vigor del Articulo 303 del TLCAN aun son muchas las Empresas a las que no les
ha sido autorizado su PROSEC o que ni siquiera han podido realizar el tramite de
autorizaciéon debido a que las fracciones arancelarias correspondientes a sus
productos aun no han sido autorizadas via Diario Oficial de la Federacion.

GRAFICO No. 6
PROSEC AUTORIZADOS EN EL PERIODO 2000 - 2002
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FUENTE: Elaboracién propia con datos proporclionados por la Secretaria de Economia ., en

www.economia.gob. mx

Los Programas de Promocion 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 region TLCAN
pero el destino de sus productos fabricados si es hacia esta region, sin embargo,
actualmente no han sido considerados todos ios sectores productivos no obstante
que se cuenta con el sector X el cual abarca a las industrias diversas, ya que
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faltan por autorizar muchas fracciones arancelarias y por tal razédn existen aun
demasiadas empresas que no tienen acceso at beneficio de estos programas.

Es evidente ia falta de control Jentro de la Secretaria de Economia en relacion con
las 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
electrénico con arancel exento o en otros casos los aranceies autorizados en el
Decreto de Programas PROSEC son superiores a los aplicables a través de la
TIGIE, io cual es completamente incongruente.

La intencién basica de los PROSEC es importante y positiva para el sector
productivo de México, sin embargo, se requiere que la Secretaria de Economia
aplique un mejor analisis a estos programas con el fin de eliminar las
incongruencias existentes y al mismo tiempo dé mayor agililal a la autorizacion
de mas fracciones arancelarias para que mas Emp’esas puedan solicitar la
autorizacién de su programa y de este modo contribuir a la dinamica de las
operaciones de Comercio Exterior ya que hoy en dia una cantidad importante de
Empresas ni pueden aplicar los beneficios de programas PITEX o de Industria
Magquiladora ni de los PROSEC.
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23 La funcién de las Instituciones Gubernamentales
especializadas en Apoyos al Comercio Exterior.

Las Instituciones Gubernamentaies especializadas en Apoyos at Comercio
Exterior son parte fundamental en el desarrolio y consolidacion del sector
exportador de cualquier pais y México no podia ser la excepcién.

La ultima década ha sido un periodo de adaptacion y cambios constantes para
Meéxico como Nacidon ya que debido a que ingresd de manera tardia a la dinamica
mundial de apertura de mercados, de cierto modo se vio forzado a dar "pasos
agigantados®™ para poder lograr un nivel aceptable dentro de un mundo
globalizado.

Dentro de este contexto, el Sector Publico ocupa un lugar estratégico en ia etapa
de transicion de una economia cerrada a una economia basada en una apertura
comercial sin precedente dentro de la cudl la participacion del Gobierno también
ha sufrido una metamorfosis total ya que de ser un £stado paternalista pasa a ser
un Estado regulador, permitiendo al Sector Privado participar sin tantas ataduras
dentro de la economia nacional reduciendo la participacion del Sector Pablico a
actividades de apoyo y regulacion de: Comercio Exterior de México.

Bajo este esquema las funciones de las Instituciones de Gubermamentales que
apoyan directamente el Comercio Exterior de México son las siguientes :

Secretaria de Economia : A través de su Direccion de Comercio Exterior maneja
todo lo ionado a pedicion de permisos de importacion y exporacion,
programas de fomento, certificados de ofigen, cuotas compensatorias,
autoriza~ion de cupos, promocion de ta inversion extranjera. negociaciones
comerciales internacionales, emision de las Normas Oficiales Mexicanas (NOM's).
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Asimismo esta Secretaria en coordinacion con |a Banca de Desarrollo y con
algunas organizaciones del Sector Privado realiza programas de capacitacion y
apoyo orientados a trabajar directamente con Empresas que requieran de
asesoria o de fuentes de financiamiento para desarrollar o ampliar su capacidad
exportadora.

El Gobiermo del Presidente Vicente Fox se ha enfocado a crear esquemas de
fomento para ta Micro, Pequena 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 dirccta o indirectamente dentro del
Comercio Exteror de Mexico, esto puede ser debido a la falta de recursos
econémicos, recursos tecnologicos o a la falta de interés por parte de ias
Empresas al no contar con una cultura exportadora.

La Secretaria de Economia en conjunto con la Asociacion Nacional de
Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana (ANIERM) han diseitado el
programa PYMEXPORTA el cual consiste en dar apoyo y capacitacién a las
MIPYMES que compiten exitosamente en el mercado intermno con el fin de
ayudaries a identificar su nivel real de oferta exportable, conocer los requisitos
técnicos y practicos del mercado internacional en relacion con el producto a
exportar y con base en la informacion a la cual tienen acceso estos organismos,
identificar los nichos de mercados en 108 qQue los empresarios pueden incursionar
con sus productos, todo elio con et objetivo de que un mayor namero de pequefias
y medianas empresas se incorporen a la cadena exportadora.

Inicialmente si la Empresa acepta, se le aplica una evaluacién de deteccion de
necesidades con el fin de ubicar su tamano, el sector industrial al que pertenece y
si cuenta con potencial exportable y con base en el resuitado obtenido se

determinan ios rubros en los que se > una r ¥ de crearios o
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reforzarlos, pero ya acorde a las necesidades particulares de cada Empresa (Ver

Anexo 1).

Una vez que se han identificado cuates 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:

e Asesoria basica y consultorla para el desarrollo de proyectos de
exportacion.
® Asistencia técnica para elevar la competitividad de ta Empresa.

e Capacitacion especializada en de Comercio Exterior:
a) (dentificacién de la fraccion arancelaria
b) Volumen y valor de 1as exportaciones mexicanas.
¢} Infonacidn sobre importaciones totales del pais destino.
d) R iones ar jas y no ar larias en pais
e) C les de iali. ion.
f} Precio, diferenciacion y segmentacion.

[-)]
)

Tipos de contrato y forrnas de pago.
Seleccion del medio de transporte.

e Consultoria especializada para el desarrolio de planes de negocios de
exportacion,
e Apoyo para logistica de los embarques.™

Este apoyo esta dirigido tanto para Empresas que desean participar en la actividad

exportadora,

como para aquelias Empresas que ya estan exportando y tienen

interés en ampliar sus exportaciones buscando incursionar en mercados no
tradicionales o altemnativos.

% Secretaria de Economia, Centros PYMEXPORTA, en www pyme gob mx, Diciembre 2002.
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De este modo, en caso de que la Empresa acepte ta propuesta del Centro
PYMEXPORTA, se elaborara un plan de trabajo y la Empresa firmara una carna de
conformidad para trabajar de manera conjunta con este centro, confiando en la
viabilidad del proyecto el cual estara basado en |a estrategia comercial de locatizar
los mercados con demanda de su producto y se le apoyara y asesorara desde la
firma de un contrato de compra — venta internacional hasta la concrecion de la
venta.

Por otra parte, |la Secretaria de Economia cuenta con el Programa de Centros de
Distribucion en Estados Unidos, Europa, Centroameérica. El Caribe y Sudamerica,
el cual tiene por objetivo /ncrementar /a presencia de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa mexicana en los mercados internacionates y su participacion en los
montos totales de exportacién a través de un esquema de apoyos temporales en
promocion, comercializacion y distribucion de productos nacionales.®

A través de estos Centros de Distribucion la Secretaria de Economia ofrece a las
Empresas infraestructura en espacios dedicados a la promocion, almacenamiento
y distribucion de productos, para ia organizacidn de encuentros de negocios y
manejo de inventanios, lo cual significa un gran apoyo a las Empresas Mexicanas
ya que todas las actividades anteriormente mencionadas, representan un egreso
considerable para las Empresas si 1as realizan individuaimente y por (o tanto es
recomendable aprovechar la ventaja de utilizar los apoyos ofrecidos por esta
institucion.

La Secretaria de Economia cuenta también con ios Modulos de Orientacion al
Exportador (MOE's) que proporcionan orientacion y asesoria gratuita en materia
de Comercio Extenar, integran y ofrecen al publico informacion sobre ios servicios
que ofrecen las distintas dependencias del Sector Publico, las camaras
industriales. las asociaciones privadas, los organismos empresariales y las

?' Secretaria de Economia, “C de Di 36N en Unidos. Europa, Centroamérica, Ei
Canbe y St . BN WWW economia gob mx, Dh 2002.
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instituciones educativas por lo tanto es recomendable que toda aquella persona
que desee obtener informacion de los lugares adecuados a los que debe acudir de
acuerdo a fos requerimientos particulares que tenga respecto a asuntos
relacionados con e! proceso de exportacion, acuda de inicio a alguno de estos
modulos con el fin de que le orienten correctamente.

Los servicios que ofrecen e<tos Modulos son :

e Servicio personalizado y gratuito en materia de Comercio Exterior.

e Orientaciéon acerca de /as etapas y requisitos a seguir en el proceso de la
exportacion.

e Asesoria de acue-do a las necesidades de cada Empresa.

e Apoyo mediante la concentracion en un solo sitio de informacion sobre los
diversos servicios y apoyos que ofrecen las instituciones publicas y
privadas en materia de Comercio Exterior.

e Vinculaciéon con otras instituciones publicas y privadas en materia de
Comercio Exterior para otorgar un servicio integral y eficiente.

e Preguntas y resp mas frecuentes de Comercio Exterior.”?

Estos Modulos han disefiado una clasificacion de las Empresas con e! fin de
brindaries un servicio adecuado de acuerdo a sus necesidades, esta clasificacion
consiste en ubicar en alguna de las siguientes categorias a quienes acuden a

solicitar informacion:

interesado: Desea exportar pero no cuenta con un producto.
Basico: Cuenta con un producto pero no tiene definido al cliente, generaimente no
ha exportado con anterioridad.

32 gacretaria de Economia, “Méduios de Orentacion al Expostador (MOE's)", en
www economia gob mx, Diciembre 2002.
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tntermedio: Cuenta con un producto ya tiene el cliente y estd por iniciar
operaciones pero desconoce algunos o gran parte de [os aspectos de la
exportacion.

Avanzado: Exporta y tiene una pregunta especifica.

Como podemos ver, la Secretaria de Economia esta interesada en poner ai
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 estan siendo aprovechados como debieran.

Por lo tanto, desde mi punto de vista es algo bueno pero que no se ha
promocionado lo suficiente dentro de la Micro, Pequeia 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 mas bien significa que desconocen
los beneficios que otorga el Gobierr.o a través de este tipo de Prograrm.as.

Banco Naci ! de C cio Exterior (BANCOMEXT): Es una institucion
primordiaimente financiera encargada de promover e! Comercio Exterior de
México apoyando bas.camente las exportaciones no petroleras, asi como
mpulsando la atraccion de inversiones extranjeras y la realizacion de
coinversiones con empresas y organismos de otros paises.

Los objetivos del BANCOMEXT son

¢ Formar empresarios y vincular mas empresas a la cadena de exportacida,
principalmente pequefias y medianas tanto directa como indirectamente;

e incrementar las exportaciones de bienes y servicios no petroleros, su
diversificacion geografica y |a internacionalizacion de las empresas;



* Incrementar el contenido nacional de las exportaciones y desarrollar
proveedores;

e Atraer inversion extranjera que contribuya a la generacion de nueva oferta
exporitable y a complementar ia proveeduria nacional para la industria
exportadora;

e Mejorar la eficiencia operativa de la Institucion; y

e Incrementar la calidad de los servicios y la satisfaccion de los clientes.®?

Uno de tos principales servicios que ofrece BANCOMEXT a través de las
Consejerias Comerciales es el apoyo para la estructuracion de misiones
comerciales, la concertacidn de citas con posibles clientes extranjeros. et respaldo
del Gobierno m:xicano para incursionar en los mercados internacionales, en si la
funcion de las Consejerias Comerciales no radica en dar la exportacion
practicamente ya concretada al Empresario, mas bien, consiste en orientar a
aquellas Empresas que qQuieran 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 labor de venta queda en manos del exportador,
funcionando como oficinas dé logistica las cuales nos pueden ayudar en la
iocalizacion de ciertos compradores, en concertar citas o en la blusqueda de
informacién muy especifica.

En materia de financiamiento a la exportacion el BANCOMEXT cuenta con una
serie de programas ofientados al desarrolio de productos de comercio exterior y
apoya la comercializacion extema de 103 productos nacionales, los tipos de crédito
que ofrece esta institucion son:

Creédito a ia Pre-Exportaciéon: Este tipo de crédito esta airigido a empresas que
se dedican a la produccién de bienes y/o servicios no petroleros con proyectos
viables, proporcionandoles ios recursos necesarnos para financiar las etapas que
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conforman el ciclo productivo. acopio y mantenimiento de materias primas;
produccién y existencia de bienes terminados: importacion de insumos; pago de
sueidos de la mano de obra directa y la prestacién de servicios.

El financiamiento proporcionado puede ser de hasta el 70% del valor de las
facturas, pedidos y/o contratos de exportacion o hasta de! 100% del costo de
produccion, dependiendo de las necesidades de cada cliente en particular.

Los créditos son manejados en délares arr.ericanos o en moneda nhacional de
acuerdo a los requerimientos del cliente y en un plazo de hasta 180 dias para los
sectores de manufactura y servicios y de hasta 360 dias para los sectores
agropecuario y pesquerc.

Crédito a las Ventas de Exportacion: Este tipo de crédito consiste en
proporcionar recursos financieros a las empresas mexicanas para que éstas a su
vez otorguen crédito a sus compradores y de esta manera puedan ofricer sus
productos © servicios er. condiciones competitivas, uno de los requisitos para
otorgar este tipo de crédito es que la empresa produzca o0 comercialice bienes y/o
servicios no petroleros.

Dependiendo de las necesidades particulares de cada cliente, el financiamiento
puede ser de hasta el 90% 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
100% del valor de contenido nacional de produccion, o que sea menor, en el caso
de ventas a largo plazo, el plazo del crédito es de hasta 180 dias.?

Proyectos de Inversion: El BANCOMEXT financia planes de nueva creacion,
ampliacion o modermni ion de P ya id con proyectos viables
que produzcan bienes y/o servicios no petroleros.

34 Bancomenxt, “Crédros”, en www bancomext gob m«, Enero 2003.
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E! financiamiento puede cubrir hasta el 50% del monto total de !a inversién para
proyectos de nueva creacion y hasta el 85% det valor del proyecto en el caso de
proyectos completos de ampliaciones y/o modernizacion de empresas ya
establecidas. €l plazo del crédito sera determinado en funcion del flujo de ingresos
de cada proyecto en particular.>®

Unidades de Equipo: Este organismo cuenta también con la opcién de
financiamiento a las empresas mexicanas para compra de maquinaria o equipo de
importacion con el fin de que dispongan de tecnologia de punta que les permita
estar en condiciones competitivas para participar en los mercados internacionales
y contribuyendo al mismo tiempo a la industrializacién del pais a través de la
aplicacion de tecnologia vanguardista.

Este tipo de financiamiento puede cubrir hasta el 85% del valor de la maquinaria o
del equipo que se esté adquiriendo y el plazo manejado es de hasta 5 afos de
acuerdo at tipo de proyecto financiado.

Por otra part?, ei BANCOMEXT funciona como centro de consulita en donde los
importadores y exportadores de Meéxico pueden acudir para obtener informacion
de Comercio Exterior. esta informacion es muy vasta ya que comprende tanto
direcciones de compradores y vendedores de diversos productos en todo el
mundo, tarifas arancelarias de diversos paises, requisitos para la realizacion de
diversos tramites, asi como. la emision de diversas publicaciones en las que se
manejan temas de actualidad del entomo internacional.

E! BANCOMEXT desde hace algunos afos mantiene un programa anual de
cursos a traveés de (0s cuales las empresas pueden tener acceso a la capacitacion
en los temas de su interés, ademas estos cursos son impartidos tanto en la ciudad

3 gancomenxt, “Proy de Ir i6N", en www Bancomext gob mx, Enero 2003.
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de México como en distintas sedes al interior de la Republica. Los cursos
tradicionales ofrecidos por esta institucion son:

e Plan de negocios en Comercio Exterior

e Formacion del precio de exportacion

« Mercadotecnia Internacional

e Envase, embalaje y distribucion fisica

e Como participar en ferias y evenltos internacionales
e Requisitos administrativos para la exportacion
e Técnicas de negociacion internacional

e Contratos Internacionales

e Formas de pago internacional

e Introduccion al Comercio Extenor

e Normas ISO 9000 %7

Respecto a los requisitos para la autorizacion de ialguno de los planes de
financiamiento manejados por esta institucion es importante mencionar que son
demasiados l0s puntos a cubrir en distintos ambitos: de caracter legal, financiero,
de mercado, administrativo y técnico principalimente, ademas de que las tasas
arlic no r jan una consi h di 1Icia en comparacién de las
manejadas por la banca comercial, lo cual desmotiva por completo a los
Empresarios que pudiesen estar interesados en la contratacion de alguno de
dichos crédito.

Es necesario que el sector gobiemno reconsidere los requisitos establecidos en sus
programas crediticios con el fin de hacerios mas accesibles para las Empresas
que realmente tienen una necesidad imperante de fuentes de financiamiento y que
a su vez cuentan con pocos tos de > para garantias.

37
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Nacional Financiera (NAFIN): Es un Orpanismo Federal y se desempefia como
Banca de Fomento y como agente financiero del Gobierno dedicado al
otorgamiento de diversos servicios financieros a las empresas mexicanas. Para
efectos de Comercio Exterior, el objetivo de NAFIN es el de promover el desarmrollo
exportador a través del financiamiento que ofrece a la micro, pequefa y mediana
empresa mexicana pertenecientes a 10s sectores industrial y de comercio y
servicios.

Los objetivos de Nacional Financiera son :

= Facilitar el acceso de las Pymes a los productos de Nafinsa para fomentar
su desarrollo

« Canalizar créditos al Sector Privado, primordiaimente a las Pymes y a las
regiones del pais para fomentar el desarrollo regional y la creacién de
empieos

e Captar recursos en condiciones que permitan un costo de fondeo
competitivo

« Apoyar a medianas empresas nn el mercadc bursatl y a intermediarios
financieros en !a colocacion de deuda para el desarrolio de los mercados
financieros

« Cesanollar productos y contar con niveles de servicio para satisfacer a los
clientes

» Contar con !a tecnologia. ios procesos y certificacion para tener una
operacion eficiente

= Contar con recursos humanos capacitados y motivados para lograr los
objetivos de {a institucion

« Mantener una operacion financiera sana para que no signifique una carga
fiscal
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e Formar consejos consultivos a nivel estatal con empresarios locales que
contribuyan a los logros de regionalizacion de ia institucion.?®

Los servicios que ofrece Nacional Financiera son:

Créditos: Ofrece créditos a mediano y largo plazo bajo diferentes condiciones,
para la instalacidn, operacion y equipamiento industrial, comercial y de servicios,
desde talleres artesanales hasta naves y parques industriales; para mejorar {as
instalaciones, para cubrir necesidades de materias primas, partes y componentes;
para realizar estudios y proyectos; para abatir la contaminacién y para ejecutar
planes de reubicacion.

Garantias: Ofrece el otorgamiento de garantias para compiementar las que
ofrezcan I0s acredi‘ados a los bancos con el fin de facilitar el acceso al crédito,
este servicio esta disigido principalmente para la Micro y Pequeiia Empresa.

Participacion en el capital de tas Empresas: Nacional Financiera puede
participar en la creacion o ampliacion de Empresas aportando capital hasta por un
25% det total durante e! tiempo que éstas se fortalecen, maduran y se vuelven
rentables.

Capacitacion: Esta institucion ofrece capacitacion sistematizada con el apoyo de
personal especializado y documentacion didactica con el fin lograr que los micro,
pequeios y medianos empresarios desarrollen su capacidad empresarial en el
manejo de sus finanzas, su producciéon y sus ventas, asi como en la gestion y
administracion de un crédito bancario.

A & y ria 1 NAFIN ofrece a los empresarios apoyo
en materia de asistencia técnica y asesoria financiera a fin de que puedan conocer

% www _nafin gob mx
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las opciones de financiamiento-y oportunidades de inversion productiva directa o
en asociacion con empresarios, bancos y otros intermediarios, como los fondos
estatales y las casas de bolsa.

Los créditos disefados para apoyo a la MIPYME 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 deberan ser
destinados a algunas de las siguientes actividades:
e Adquirir maguinaria, equipo y mobiliario
e Adquisicion de materias pnmas, materiales de construccion, pagar sueidos
y salarios, gastos de fabricacion y de operacion.
e Ampliar o modernizar instalaciones
e Fortalecer lus estructuras financieras de las empresas
e Innovar, adaptar o actualizar tecnologias
e Prevenir o eliminar las emisiones contaminantes del medio ambiente e
impulsar el reciclado de sustancias contaminantes o bien la racionalizacion
del consumo de agua y energia.
e Pago de servicios de consultoria.>®

El plazo maximo para este tipo de crédito es de 20 anfos incluyendo periodo de
gracia y el montc asignado se determina con base al tamafio de la empresa
solicitante.

Crédito a tasa fija : 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 (amortizaciones, bonos, efc) desde et
momento de la contratacion del crédito ya que la tasa de interés no sera

* Nafin. “Crédro a tasa vanable®, en www nafin gob mx, Febrero 2003.




modificada. Las actividades a la cuales debera ser destinado este financiamiento
son las mismas que en el crédito a tasa variable y el plazo autorizado es de 10
afos mas periodo de gracia.

Modernizacion y Equipamiento Empresarial: Por medio de este programa
NAFIN brinda financiamiento de mediano y largo plazo para la adquisicion de
equipo Yy maguinaria nueva, nacional o de importacion, incluyendo los gastos
asociados de instalacion, fletes, seguros, capacitacion y asistencia técnica para la
modernizacion de las empresas de los sectores, industrial, comercial y de
servicios. El plazo del crédito es hasta 7 afos sin periodo de gracia y el monto
puede ser autorizado hasta por el 85% de la compra.

Li Gl y de C cio Exterior: En apoyo a! Comercio Exterior NAFIN
ofrece a las empresas mexjcanas financiamiento en doélares a través de lineas
globales de crédito y lineas de comercio exterior de corto plazo. Este tipo de
financiamiento cuenta con las siguientes caracteristicas:

« Faci'ita el acceso a los mercados internacionales

e Permite la adquisicibn de materias pnmas, refacciones, maquinaria y
equipo, iNsumos agroindustriales y servicios, en términos adecuados

e Ofrece financiamiento para la adquisicion de equipos, piantas llave en
mano, tecnologia y servicios procedentes de alguno de los paises con los
que Nafinsa tiene linea de crédito

e Permite realizar pagos automaticos al proveedor y viceversa

e Otorga una mayor capacitacion de negociacion al empresafrio mexicano
para seleccionar al proveedor que le proporcione ventajas en términos de
precio, calidad, garantias y plazo de entrega.
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Las lineas globales autorizan un montc de hasta 85% del valor de los bienes y
servicios a ser adquiridos y otorga un plazo de amortizacion de S ahos.

A traveés de las lineas de Comercio Exterior el monto financiable es de hasta 100%
del valor de las facturas y/o pedidos que amparen la importacion, exportacion de
materias primas, refacciones y/o productos terminzsdos, con un plazo desde 90
hasta 180 dias.

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 mercancias tiene un costo y que ese costo p lede ser barato o caro
dependiendo de las fuent=s a las que se recurra.

Sin embargo, aunque en algunas ocasiones l0s empresarios estén conscientes de!
costo de un credito y estén dispuestos a cubrirlio con el fin de pder modernizar su
planta o0 su estructura administrativa, en la mayoria de ks casos :a micro, pequefa
y mediana Empresa se enfrenta a restricciones insoslayables para et acceso a los
creditos, es en este aspecto en cdonde se requiere una Mayor conciencia por parte
de la Banca de Desarrolio acerca de la realidad de este tipo de Empresas para
que se disenen esquemas de aportacion de capital de riesgo en los cuales los
requisitos a cubrir por el empresario sean I6gicos y viables para que las empresas
tengan un acceso real al financiamiento ofrecido por el Sector Publico.

E) propdsito de los programas con que cuenta actuaimente la Banca de Desarrollo
es muy positivo pero es necesario que se modifiquen los requisitos para su
autorizacion ya que aunque se menciona‘que estan disefiados para las MIPYMES,
es practicamente imposible el acceso de este sector a dichos financiamientos.

Comision Mixta para la Promocion de las Exportaciones (COMPEX): La
Comisién Mixta para la Promocion de las Exportaciones es un foro abiero en el
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que pueden participar todos aquellos que tengan un interés particular sobre ia
exportacion con el fin de aponar informacion e ideas para resolver ia problematica
que enirentan los exportadores de México abarcando tanto aspectos
administrativos como técnicos.

£l compromiso de esta Comision es darle a través de la concertacion de esfuerzos
entre los actores del Sector Pablico y del Sector Privado de una forma
multisectorial una solucién lo mas oportuna posible a las problematicas que
enfrenta el sector exportador y que son presentadas en dicho foro, es decir, que
no esta dedicada a investigar qué problemas enfrentan los exportadores sino que
atiende a los Empresarios Jque asisten a las reuniones det COMPEX con la
intencion de buscar ayuda para solucionar sus problemas relacionados con la
exportacion.

Los miembros permanentes del COMPEX son :

Sector Publico

» Secretaria de Relaciones Exteriores

e Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

e Secretaria de Desarrolic Social

e Secretaria de Energla

e Secretaria de Salud

o Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

e Secretaria de Economia

e Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrolio Rural

e Secretaria de Comunicaciones y Transportes
Secretaria de Trabajo y Prevision Social
Eanco Nacional de Comercio Exterior

e Nacional Financiera S.N.C.
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Sector Privado

e Consejo Coordinador Ermpresarial

e Confederacién de Camaras Nacionales de Comercio. Servicios y Turismo

e Confederacion Nacional de Camaras industnales

e Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica
Mexicana

+» Camara Nacional de la Industna de la Transformacion

e Camara Nacional de Comercio de la Ciudad de México

e Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales

e Consejo Nacional de Comercio Exterior

e Consejo Nacional Agropecuario

e Confeder.cion Patronal de la Republica Mexicana

e Confederacién de Asociaciones de Agentes Aduanales de la Republica
NMexicana,*®

En el COMPEX se realiza la presentaciéon de los problemas y sus soluciones a
través de reuniones publicas 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 |a reunién, es decir, que No necesariamente el Sector Publico tiene la
solucién a todos los problemas planteados sino que se presentan publicamente
para escuchar las opiniones de los demas participantes del Sector Privado con el
fin de identificar ia sofucion Mas viable y aplicaria y en el caso de no quedar
solucionado el problema entonces sera tumado a ttavés de la Direccion de
COMPEX a la Secretaria o Institucion que cuente con la capacidad y posibilidad
de resolverio, de este modo el COMPEX gestiona ante las dependencias
comrespondientes la pronta resolucion de ijas problematicas y responde a los

promoventes a la brevedad posible. TESIS CIOI\T
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El COMPEX cuenta con tres secciones: la Estatal, la Regional y la Nacional,
teniendo al mismo tiempo una division especifica conocida como la Sectoriat y que
es en donde se ven asuntos especificos en materia de la logistica internacional,
como es el transporte o el despacho aduanat y abarca también el ambito
intermacional en materia de negociaciones intemacionates o sobre |a nomatividad
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 exportaciones y al cudl la autoridad
competente no le ha dado una solucidn © el apoyo requerido, el problema
presentado debera cumplir con las siguientes caracteristicas :

1. Demostrar que se han agotado los tramites por I1a via normal
y que se presume alguna irregularidad en las instancias y
periodos establecidos.

2. tlenar debidamente el formato correspondiente en donde
ademas de la informacion basica de la Empresa, se debera
exponer clara y detalladamente ta problematica y propuesta
de solucion.

3. Anexar la documentacion de apoyo y enviaria o entregaria
en la oficina del COMPEX.*'

Algunos de ios casos resueltos a traveés del COMPEX son:

- E! gue todas las empresas PITEX, ALTEX y Maquiladoras pudieran ser
incorporadas al padrén de Importadores en forma automadtica sin que tuvieran que
realizar el tramite regular que el resto de l0s importadores deben ejercer conforme
a la Legisiacion Aduanera;

“! Ivem

TESIS CON
FALLA DU Un

1t




- La implementacién d= la tasa cero para las ventas indirectas de exportacion, que
en su momento fueron aprovechadas al maximo utilizando las constancias de
exportaciéon o a través de operaciones virtuales; y

- La ampliacién efectiva del plazo para la estancia en Meéxico de productos
importados bajo el Régimen de Importacion Temporal, que inicialmente habia sido
establecido de un afo.

En si el COMPEX debe ser la Gultima instancia a la que acudan los Empresarios
una vez que han agotado todos los recursos posibles para la solucién de sus
problemas de Comercio Exterior a pesar de que su funcion es la de apoyar a los
exportadores, desafortunadamente se le ha dado poca difusion y a la fecha
muchas de las Empresas no lo conocen o saben que existe sin tener informacion
de como funciona y por lo tanto dejan de lado la posibilidad de aprovechario como
un apoyo para la atencion de sus problemas, por lo tanto, mientras mas
empresarios participen en este foro ya sea presentando sus problemas o
aportando ineas para la mejora de la actividad exportadora de México, est2 foro
sera enrigunacido a través de la experiencia y la opinion de empresarios de (os
distintos sectores participantes, {0 cual puede ser aprovechado en peneficio de
todos.*?

a2 En el lmnmr de a Repubcm los casos para el COMPEX pueden ser atendidos en las
s de la de Economia de s Estados.
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3. REQUERIMIENTOS PARA LA DEFINICION DE UNA
ESTRATEGIA INTEGRAL DE FOMENTO A LAS EXPORTACIONES
EN MEXICO.

Si bien es cierto que el Gobierno ha enfocado sus esfuerzos a fomentar el
crecimiento de las exportacioes de México y que a cartir de {a apertura comercial
este crecimiento colocd al pais en el Afo 2000 como el 8vo. Exportador a nivel
mundial y en el 1er lugar en Ameérica Latina, también es cierto que hasta el dia de
hoy los “eneficios otorgados a través de los Programas de Fomento han sid>
aprovechados practicamente en su totalidad por empresas trasnacionales de gran
tamano y poder y en muy poca medida por empresarios mexicanos, 1o cual vuelve
cuestionable el crecimiento de Meéxico ya que tomando en cuenta que cerca del
50% de nuestras exportaciones esta siendo generado por la industria maquiladora,
misma que pertenece a empresarios extranjeros y muy dificimente se lograra que
esté comprometida con los intereses de México como 7ais y en el momento en
que identifique wuna oportunidad mas atractiva de pais para establecerse
simplemente cerrara sus puertas y emigrard, ademas de que su balanza
comercial, es decir el balance entre o que importa y |0 que exporta se encuentra
practicamente en el mismo rango.

Eso es referente a la industria maquiladora pero adernas estan las empresas con
programa PITEX de las cuales |a mayor parte estad conformada por industrias
trasnacionates siendo las menos las empresas mexicanas Qque estan
aprovechando los beneficios otorgados por el Gobierno.

Por otra parte, con base en un estudio realizado por el INEGI y Nacional
Financiera, para el Afo de 1999 de un total de 1.3 millones de unidades
productivas id. en Meéxi ia micro, pequefia y mediana Empresa
represent® el 98% el cual se subdivide de |a siguiente manera : 57% son
empresas dedicadas al comercio; 31% a los servicios, 11% al sector
manufacturero y 1% a la industria de la construccion.
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Para efectos de nuestro tema de estudio es importante resaltar que del 11% que
corresponde al sector manufacturero solamente el 10% 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 informacion, la
complejidad de los tramites a seguir y la falta de financiamiento accesible para
realizar actividades de exportacion, lo cual deja al descubierto la fakta de
comunicacion 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 asi.

Por io tanto, es evidente la necesidad de un crecimiento real como pais exportador
basado en el repunte detl motor de |a economia el cual como podemos ver esté
conformado por la Micro, Pequefa y Mediana Empresa.

Se requiere de una adecuada coordinacion y comuricacion entre las instituciones
gubermamentales y la comunidad empresarial con el fin de tograr un verdadero
desarrolio del pais ya que para el disefho de los apoyos destinados a este sector
se Jebe conocer su situacion real sobra la integracién de este tipo de empresas ia
cudles en su mayoria son empresas familiares, el nivel de estudios del duefo y
sus colaboradores, asi como las propi o necesi que tienen, ya que
actuaimente el sentir general de este tipo de empresarios es que no han tenido et
acceso a los créditos ofrecidos por el Sector Publico debido a la compiejidad de
los requerimientos para los tramites y a las elevadas garantias que exigen este
tipo de organismos para poder autorizar un financiamiento.

Asimismo, debemos reconocer que realmente son pocas (as personas que
participan en la actividad propia cel Gobiemo, es decir, fuera de las Camaras y
Organismos cupula que estan representados siempre por pocos hombres, casi
nadie mas va a buscar que el Gobiemo haga lo que tiene que hacer y este
esquema en |a actualidad ya no tiene cabida.

TESIS CNW i 14
FALLA DE waliZEN |




E! empresario debe dejar a un lado ia pasividad que lo caracteriza y adoptar una
actitud empresarial distinta que sea innovadora, audaz y con Vvision positiva y
lograr asumir la responsabilidad de hacerse escuchar por el Sector Publico
buscando retroalimentar al Gobiermo con su experiencia e incluso a través de
informarle los problemas que se enfrentan en el dia a dia para que pueda emitir
iniciativas de Ley mas apegadas a !a realidad empresarial.

México necesita de empresarios mexicanos con interés en triunfar tanto en et
ambito nacional como internacional y no de empresarios extranjerocs que vengan a
aprovechar las ventajas competitivas que ofrece nuestro pais para satisfacer sus
necesidades especificas las cuadles no precisamente coinciden con nuestros
proyectos como Nacion.

Se debe tener en cuenta que para llegar a consolidar exportaciones debemos
proyectar una imagen integral correcta, esto es tanto de nuestros productos como
de nuestra persona, de nuestra Empresa e incluso de nuestro Pais.

Asi como sucede en México, en ia mayoria de los paises las micro, pequenas y
medianas empresas representan un segmento de |la mayor importancia en las
economias nacionales tanto por su NUMero como por 10s empleos que generan y
por su participacion en la generacion de ingresos para el pais.

Ademas es importante destacar que en los paises de mayor desarroilo, este tipo
de empresas tienen una amplia participacion en las exportaciones, tal es el caso
de Japén, Halia y Estados Unidos, los cudles se analizan en et apartado 3.1 del
presente capituio ya que han logrado desarrollar a dicho sector como un activo
exportador a través de la implementacion de programas integrales de apoyo.

En el punto 3.2 se plantea el manejo y aplicacion a ta operacion diaria de las
practicas de competitividad y productividad que no son solamente conceptos de
moda, mas bien son rabitos Que deben ser incorporados tanto a nivel personal,
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profesional y empresarial con el propdsito de ser mas eficientes y rentables en
todos ios aspectos.

Finalmente en el punto 3.3 se establece el planteamiento de Ias aportaciones que
se necesitan tanto por parte del Sector Publico como del Sector Privado buscando
contribuir a 1a definicion de una estrategia integral de fomento a las exportaciones
en Meéxico que reditue en beneficios mutuos para ambos sectores contribuyendo a
su vez en el desarrollo de México como Nacion.
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3.1 La experiencia de! desarrollo de 1a Micro, Pequefia y Mediana
Empresa en Japoén, Italia y Estados Unidos como punto de
referencia para México.

En paises como Rtalia, Japén, Alemania, Espafia y Estados Unidos, la Pequefia y
Mediana Empresa son de gran importancia para el éxito de su economia, razén
por la cudal, podria ser de gran utilidad el conocer las caracteristicas de las
politicas aplicadas en esos paises y los resultados obtenidos, particularmente en
relacibn a esquemas eficientes de asociacion de pequenas y medianas empresas
para la canalizacion de recursos financieros, para la realizacion de compras en
conjunto, para el desarrolio de investigaciones Jde mercadotecnia, para la
realizacion de exportaciones y penetracion de mercados en el extranjero y para la
creacion de esquemas en los que estén vinculadas las PYMES a las grandes
empresas a través de la subcontratacién con el fin de impulsar el desarrolio de las
MIPYMES.

En el presente estudio se realiza el andlisis de lcs aspectos relevantes de los
casos de Japon, ftalia y Estados Unidos con el fin de aprovechar Ia experiencia de
estos paises mismos que son ejempilo real de desarrollo de las MIPYMES y a
parntir de sus politicas realizar el andlisis de qué es lo que podria ser aplicable en
particular a las MIPYMES mexicanas.

£l caso de Ia MYPE en Japon.

En Japén la politica gubernamental de apoyo a la Micro y Pequeila Empresa
(MYPE) se orienta a :
1. Eliminar los obstacuios a las transacciones con el proposito de mejorar su
productividad;
2. Facilitar los recursos financieros a tasas preferenciales;

3. Otorgar incentivos fiscales; y
[ TS cow ] ™
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4. Promover el desarrollo tecnolégico.*?

En Japon existe una Ley que permite a las MYPE conformarse en cooperativas y
fortalecer su actividad econémica a través de la dinamica de grupos, en los cuales
realizan compras conjuntas, comercializan sus productos en conjunto y
establecieron mecanismos de crédito entre los miembhros de la agrupacion.

A su vez, existe una Ley que ofrece disposiciones integrales para las MYPE en
aspectos como :

« Modernizacion de instalaciones;

¢ Mejoramiento de 11 tecnologia utilizada;

» Racionalizacion de la administracion;

» 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 ianto en instalaciones como en maquinaria con el
fin de no tener un rezago tecnolégico. ademas de dejar en claro que la asociacion
autorizada debe realizarse dentro de un ambiente de practicas leales de comercio
y con una adecuada valoracion de su capital Lumano.

En Japdn existen ftres instituciones financieras sostenidas por el Gobiermno
destinadas a atender a !as MYPES, éstas son : El Banco Central de Cooperativas
y Comerciales (BCCIC) que ofrece servicios bancarios generales para las MYPE;
ta Corporacion Financiera del Pueblo (CFP) es un organismo especializado en el
financiamiento a ias Micro y Pequefias empresas y en coordinacion con la CFFE
ofrecen préstamos especiales en cond.ciones preferenciales para programas
aespecificos, estos pueden ser proyectos de modernizacion de la fabrica, inversion

*? Espinosa Vilameal, Oscar. £ ympulso a la micro, pequeda y mediana Empresy. FCE, México
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en proyectos en contra de la contaminacion, para ia conservacion de energéticos y
para ajustes estructurales; y la Corporacion Financiera de la Pequena Empresa
{CFPE) que brinda préstamos a largo plazo para equipo y maquinaria, asi como,
capital de trabajo.

Ademas de las instituciones antes mencionadas y con el fin de faciltar ia
autorizacion de los préstamos otorgados por la banca comercial hacia la MYPE,
existe también la Asociaciébn de Garantias de Crédito que tene como funcion
principal el garantizar los pasivos de las MYPE, ya que se identificd que la débil
acreditacion de este sector y la faita de garantias subsidiarias o colaterales
estaban representando un ci'ello de botella para el acceso de esta industria a la
autorizacion de capital por parte de {a banca comercial.

Respecto a incentivos fiscales, las MYPE japonesas gozan de beneficios tales
como:. tasa reducida de impuestos al ingreso, ura deduccion deil impuesto al
ingreso, una indemnizacion espucial de reserva, asi como, uvna tasa de
depreciacion dependiente de los programas de asistencia.

Por otra parte, con el fin apoyar el desarrollo tecnologico del pais, tanto los
Gobiernos locales como el Gobierno Nacional de Japén proveen cuatro tipos de
ayuda para las MYPES: desarrollo de recursos humanos, difusion y orientacion,
<.esarrolio de tecnologia basica e incentivos para el desarrolio tecnologico.

Para este tipo de desarrolio el Gobiemo de Japon se ha apoyado en las
Universidades del pais con el fin de desamollar proyectos de investigacion
tecnoildgica por medio de Centros de Investigacién Publica destinados a ofrecer
asistencia técnica y atender las consuitas de las MYPES. Asimismo, el Gobierno
japonés brinda incentivos financieros y fiscales a las MYPES para fomentar en
ellas la investigacion y el desarrolio de nuevas tecnologias.
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Finaimente, es importante resaitar el papel de los sisternas de subcontratacién
dentro del sistema economico japonés, dichos sistemas consisten en enlaces
multiples con las MYPES y se manejan a través de una forma jerarquica de
disposicion piramidal. con una firma primaria de montaje como cabeza, que en
algunos casos alcanza hasta un quinto nivel de subcontratistas involucrando a
mas de 30,000 firmas. Este tipo de sistemas hoy en dia son consideradns como
uno de los sistemas productivos mas eficientes del mundo.

Eil caso de 1a MIPYME en Rralia.

Las micro, pequefas y medianas empresas en Italia representan el 99% de 1a
totalidad de entidades productivas del pais; generan 50% del Producto; absorben
60% de la mano de obra empleada y realizan 30% de las exportaciones totates de
este pais. Especil.camente en el secior exportador es importante destacar que el
60% de las exportaciones manufactureras proviene de este tipo de empresas y
cuatro de cada 10 pequefias y medianas empresas exportadoras estan asociadas
a uno o mas grandes consorcios.**

La caracteristica principal de las PYMES italianas estriba en su aito nivel de
competitividad internacional y su flexibilidad para adaptarse a los cambios del
mercado mundial. En italia el grado de integracion vertical entre empresas de
distinto tamafio es muy importante en virtud de que ia reconstruccion industrial de
ese pais fortalecié la organizacion de este sector industrial estableciendo para ello
una politica de fomento industrial en la canali >n hacia dicho sector
recursos en términos blandos, esta politica abarcd un amplio esquema de apoyos
que han beneficiado tanto a las PYMES como a las grandes empresas.

El éxito de este tipo de industria italiana esta t > en su p de produccion
en cadena, el cual es conocido como el modelo de especi on i y esta

“* Espinosa Vilameal, Oscar. Op.Cit Pa#g. 30
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basado en la subcontratacion, es decir, Que estan descentralizadas las distintas
fases de fabricacibn de un producto realizandolas entre diferentes empresas
pequenas y medianas. Por ejemplo en el caso de |a fabricacion de zapatos, una
empresa se encarga de cortar |a piel, otra de ia horma del zapato, otra de la suela
y otra del armado final y todas ellas estan vinculadas a través de un mecanismo
de subcontratacion.

Por otra parte, existen los consorcios italianos Ios cuales surgen debido a que hay
procesos de comercializacion y exportacion que resultan muy costosos para
empresas pequefas en forma individual por lo cual se asocian empresas
medianas y pequenas con el fin de proporcionar los servicios de informacién,
asesoria y servicios técnicos especializados y personalizados y cuentan con
tratamiento juridico especial.

E! capital de este ‘ipo de asociaciones es aportado exclusivamente por {0s socios
pero sus gastos de operacion son cubieftos con apontaciones de asociac ones de
grandes empresarios, por el gobierno italiano y por 10s propios agremiados.

Hoy en dia este tipo de consorcios estan dedicados a la exportacién, al
aseguramiento del crédito y a la difusion de tecnologia. destacando por su
importancia I0s consorcios en areas de maquinaria, textiles, muebiles, alimentos y
vinos.

Es importante sefialar que la formacion de consorcios © el "asociacionismo™ en
Italia mas que un mecanismo mediante el cual las PYMES han aicanzado
economias competitivas, es una parte fundamental de la cultura empresarial de
ese pais.
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Eil caso de ia MIPYME de Estados Unidos.

En Estados Unidos las pequefias y medianas empresas representan alrededor del
99% de las empresas de ese pais, contribuyen con el 20% del total de sus
exportaciones anuales y son un proveedor importante para las grandes empresas
en Estados Unidos cuya produccion tiene como destino principal el mercado de
exponacién"". es decir, se desempefian tanto como exportadores directos como
indirectos.

Los resultados positivos de la operacion de este sector se debe en gran medida al
espiritu  emprendedor de l1os empresarios, a una infraestructura econémica
eficiente y a la innovacion tecnologica entre otros factores. Sin embargo, también
se debe al apoyo que reciben estos empresarnos por parte del Gobierno de ese
pais a través de medidas de fomento que instrumentan las instituciones publicas y
orivadas como la Small Business Administration (SBA)} y el Eximbank.

El apoyo crediticio que reciben las PYMES de Estados Unidos no es otorgado
directamen‘e por la SBA, es manejado a través de la banca comerciai y la SBA
unicamente entrega una garantia de respaldo para que sea autorizado el crédito
solicitado.

La SBA dispone de varios programas de crédito de acuerdo al tipo y tamaio de la
empresa solicitante y a la actividad a ia que sera destinada el préstamo, estos
créditos pueden ser destinados a capital de trabajo, pero lo que llama ia atencion
es que cuenta con una opcion accesible para préstamo de capital de riesgo, este
préstamo es conocido como Programa para Compafiias de Pequefa Inversion
Empresarial y es el unico programa de capital de riesgo patrocinado por el
Gobiemo de Estados Unidos y genera capital contable y financiamiento de deudas
a largo plazo, disponible para el crecimiento, P ion y nizacion de
pequeiias firmas.

“® Espinosa Vilarmeal, Oscar. Op. Cit. Pag. 38
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Ademis de los programas de asistencia financiera, la SBA cuenta con
diversos programas de asistencia administrativa y técnica dirigidos a los
aspectos de apoyo no financiero requeridos por las pequefas y medianas
empresas, estos programas se¢ llevan a cabo a través de una red de asesoria
y capacitacion que esté formada por un Cuerpo de Servicios de Ejecutivos
Retirados, Institutos de Pequeiias Empresas y Centros de Desarrolio de ia
Pequeiia Empresa.

El caso de la MIPYME en México.

Como podemos observar en los tres casos presentados anteriormente, es
innegable la importancia con que cuenta ia Micro, Pequefia y Mediana
empresa en estos paises tanto en el ambito nacional como en su proyeccion
hacia el extranjero, lamentablemente el caso de México no es ni siquiera
comparable a ninguno de estos paises ya que fuera de los discursos
oficiales y buenas intenciones en campafias politicas, no se ha brindado Ia
debida atencion a las MIPYMES.

En México las empresas estan clasificadas de acuerdo al numero de
empleados y a la actividad que realizan y la importancia de dicha
clasificacién radica en que en ella se basan los programas de apoyo de las
entidades gubernamentales.

CLASIFICACION POR NUMERO DE TRABAJADORES

SECTOR / TAMARO INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS
MICRO EMPRESA 0-10 0-10 0-10
PEQUENA EMPRESA 11 - 50 11 - 30 11 - 50
MEDIANA EMPRESA 51 - 250 31 — 100 51 - 100
251 EN 101 EN 101 EN
GRAN EMPRESA ADELANTE ADELANTE ADELANTE
FUENTE: Secretariad e Economia, iario ~' iz ) ederpcid: gr (bgﬁ) Lunes 30 de D|cieﬁbre ﬁe ’

2002, segunda seccion, Pag. 51
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Cabe destacar que la mayor parte de las MIPYMES mexicanas tienen como
cliente directo al consumidor final y el concepto de desempefiarse como
proveedoras, subcontrati y ali sinérgicas de las grandes empresas esta
practicamente ausente en nuestro pais a pesar de gue como podemos observar,
en los paises desarrollados ha funcionado favorablemente convirtiendo a este

sector en la columna vertebral de su economia.

Aunado a esto se percibe una desorientaciéon de los Programas con los que
cuenta la Banca de Desarrollo ya sea Nacionai Financiera o el Banco de Comercio
Exterior ya que si bien tiene Programas destinados a fas PYMES practicamente
son considerados sobre capital de trabajo ademdas de que 0S5 requisitos a cumpiir
para poder obtener la altorizacion de una linea de crédito son casi imposibles de
cubrir por las MIPYMES ademas de no contar con las garantias que les solicitan
dichas instituciones, por lo tanto, a pesar de que Ios informes anuales de éstos
organismos reportan la cantidad de créditos asignados dininte cada a0 en
realidad fueron otorgados a empresas que cumplieror con tocos l0S requisitos,
siendo que las grandes empresas son las que pueden cubririos, a modo de que
lus créditos quedan desvirtuados al no cumplir con (a funcién para la cual fueron
creados por la razén de la inviabilidad para poder asignarios a ias MIPYMES.

Por lo tanto, mas alla de la implantacion de modelos economicos sobre medidas
macroeconomicas nuestro principai objetivo debe centrarse en el desarrollo de las
cadenas productivas en donde las MIPYMES sean la parte medular de dichas
cadenas con el fin de reforzar al sector que representa el motor de nuestra
economia nacional, en donde reciban un impuiso real para consolidar su fuerza
productiva. ’

Tomando en cuenta ios casoL de Japon, Wtalia y Estados Unidos presentados
anteriormente, algunos de ios puntos aplicables a México son:

e El otorgamiento de recursos financieros a tasas preferenciales.
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o Ampliar 1a cantidad de créditos de capital de riesgo, ya que en la actualidad
son practicamente inexistentes.

e Reducir la carga fiscal para las Empresas.

o Promover la modernizacidn tecnolkdgica de ia planta productiva de Meéxico, a
través del ofrecimiento de beneficios fiscales.

e La redefinicion de las funciones de Nacional Financiera para que destine el
total de sus recursos a apoyar a la Micro, Pequefa y Mediana Empresa con
el fin de ofrecer prestamos especiales a este tipo de industria en
condiciones preferenciales, ya que actualmente esta institucion esta
apoyando practicamente en la misma pro>orcion tanto al Sector Publico
como al Sector Privadc.

« E! establecimiento de garantias subsidiarias o colatelarales para respaldar &
fas MIPYMES en los financiamientos que les sean otorgados.

e Reforzar el desarrollo de las cadenas productivas.

Finaimente cabe mencionar que estos puntos pueden ser una referencia para la
reestructuracion de los apoyos gubernamentales a lzs MIPYMES en México, pero
ta hhase principal de la politica de apoyo a este tipo de empresas debera ser sobre
las necesidades de dichas empresas.
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3.2 Competitividad y Productividad. Factores fundamentales para
el crecimiento y consolidacion del Sector Exportador Mexicano.

Dentro del entorno de apertura de fronteras comerciales en el que se encuentra
inmerso el mundo, la Competitividad y la Productividad representan sin duda los
retos mas importantes de todos l0s paises ya que a través de ellas se podra iograr
el desarrollo como nacion 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 Productividad ya que desafortunadamente aun se tiene muy
arraigada la cultura del "ahi se va" o del * ya ni modo”, asi como un conformismo y
una pasividad exacerbada en ia que la mayoria espera a que los demas hagan las
cosas © resuelvan las situaciones sin tener la mayor intencion de ser rmas
participativos y propositivos aplicando el dicho de que “la union hace la fuerza™ y
dejando a un lado la actitud individualista que nos caracteriza.

La Competitividad se entiende como ia capacidad de una Persona, Empresa o
Nacion de enfrentar a sus contrapartes en condiciones optimas y poder
mantenzrse dentro de su entorno de rnanera favorable a sus intereses.

Por ejemplo si una persona en el ambito profesional se queda rezagada y deja de
ser competitiva para la Empresa en la que labora o mas probable es que sea
reemplazada por otra que ofrezca mejores beneficios para la empresa; en el caso
c'e una empresa que deja de ser competitiva simplemente sus clientes se alejaran
y se iran con otra empresa que les ofrezca los mismos productos pero con mejor
calidad, precio y servicio; y en el caso de un pais con bajos niveles de
competitvidad evidentemente no podra ofrecer los beneficios de infraestructura,
fiscales o de seguridad para que otros pPai estén int dos en mantener
relaciones de ningun tipo con él.
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£En el ambito empresarial, la Competitividad es ta capacidad de mantener y
fortalecer su rentabilidad y participacién en los mercados, con base en las ventajas
asociagas a sus productos o servicios, asi como, a las condiciones en que los
ofrece y es el resultado de una adecuada combinacion de su politica comercial y
su productividad.

La rolitica comercial de una Empresa debe estar basada en las ventajas que tiene
sobre sus competidores y que puede hacerias valer ante sus clientes con el fin de
cerrar favorablemente una negociacion. Dichas ventajas estan 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 €|, en el caso de empresarios
mexicanos, pueden ser la situacion geografica de México que es benéfica para el
desarrollo de su Comercio Internacional, el aprovechamiento de la preferencia
arancelaria que gozan i0os productos mexicanos en los paises con los que Meéxico
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 ia habilidad que
tenga para mantenerse a la vanguardia en los mercados tanto nacional como
internacional, esto es: el disefio de sus productos, su calidad, su precio, entregas
oportunas, flexibilidad de su produccion, un programa de reduccion de costos, l1a
capacitacion de su personal, el servicio al cliente y el establecimiento de alianzas
estratégicas tanto con sus proveedores como cof sus clientes.

Ademas se debe tener en cuenta que la competencia es un elemento fundamental
que promueve la productividad de las empresas.

Respecto a ia Productividad, ésta se interpreta como el aprovechamiento al
maximo de los recurscs disponibles sin la generacion de desperdicios o con una
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generacién minima y con un rendimiento o6ptimo. Un ejemplo simple de
productividad es la evaluacion de una jornada de trabajo de una persona X que
labora en el Sector Piiblico, esta persona que llega a su oficina a las 8:30 A M.
pero ocupa media hora en comentar con sus compafieros como fes fue el fin de
semana y en realidad comienza a atender a las personas a las 9:00 AM. después
a las 10:30 A.M. sale por el desayuno y regresa a trabajar alas 11:15 AM. y alas
13:30 Hrs. ya no atiende a nadie y comienza a guardar sus cosas porque sale a
las 2:00 PM.. en este caso el nivel de productividad de ésta persona es
demasiado pobre debido a que existe una ciintidad 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 qQue las hizo esperar injustiicadamente, es decir, la
improductividad se genera en una reaccion en cadena involucrando y afectando a
varias partes a veces intencionaimente y en otras ocasiones sin la intencion
directa pero con el mismo efecto y puede darse tanto a nivel personal, gerencial,
empresariai o gubernamental.

Es muy importante tener en cuenta que un buen nivel de productividad de una
empresa es cuando esta aprovechando al maximo su capacidad tecnoldgica y
capital humano en ias actividades que corresponden a cada area y debe abarcar
el area productiva, el area comercial y el area administrativa, es decir, a todas las
areas de cada empresa.

La productividad incluye el manejo de criterios sobre rentabilidad, eficacia,
eficiencia, valor, calidad, innovacion 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 operativos y la manera de aumentar la rentabilidad de
una Empresa es haciendo mas con menos enfocandose principalimente a producir
mas a la vez que se aplica una politica de reduccion de costos, una altemativa
viable es la disminucion de gastos generales y la reduccion de sefvicios.
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£s importante tener an cuenta que tanto para poder competir internacionalmente
como para obtener ingresos mas altos, tiene que darse un incremento constante
de ia productividad, por lo tanto, actuaimente una de 1as 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 e! mercado nacional
como en el Internacional a través de ia conquista de mas clientes y de nuevos
mercados y las MIPYMES no estan exentas de esta tarea ya que la competencia
empresaria!l esta en todos lados sin tomar en cuenta el tamarfio y la vulnerabilidad
de las empresas.

Como lo mencioné anteriormente, la productividad genera una reaccion en cadena
por lo tanto si las empresas fograr mantener altos niveles de productividad sus
ventas se incrementaran, crecera la generacion de empleos y por ende mejorara
el nivel de vida los mexicanos y la posicion de Meéxico en el entomo internacional.

Las MIPYMES deben considerar dentro de su reestructuracion el cumplimiento de
los requisitos basicos para I1a eficiencia organizacional, estos son:
e Una filosofia operativa adecuada que se comunica a todos los empleados.
e Un buen planteamiento hacia objetivos valederos.
e Un sistema de control que indica si se esta avanzando hacia el
cumplimiento de esos objetivos de una manera aceptable o no. El sistema
de medicion juega un papel fundamental ea el ditimo paso.‘8

Un punto medular para lograr elevar los niveles de productividad en las Empresas
mexicanas es el tema de la capacitacion ya que de una buena y constante
capacitacion se derivan los beneficios para la empresa en el sentido de que
mientras mas esté capacitada la gente mejor desempefiara sus responsabilidades
y se vera motivada a ser mas propositiva.

*® Smith, Elirabeth. Manugl ge Proguctividgd. Ediciones Macchi, Buenos Awes, Argentina 1993,
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Desafortunadamente hoy en dia aan son muchas ias empresas que consideran el
tema de la capacitacién como un iujo © un gasto el cual no estdn dispuestas a
cubrir, no obstante que esta apreciacion es totalmente equivocada ya que la
capacitacion es uno de los anpectos fundamentales para lograr 1a competitividad
de su empresa y con ello poder ingresar también a la exportacién, asi como, para
preparar mejor a las empresas que actualmente se dedican a tal actividad,
apoyandolas a consolidar sus operaciones comerciales en los mercados
internacionales.

Es de wital importancia que la empresa exportadora tenga pleno conocimiento de
sus clientes en el extranjero, esto debe abarcar desde a atencion que se le
brindara al cliente, conccimiento del producto. legisiacion, tramites, aranceles y
distribucion del producto, entre otros.

Ademas, con el constante cambio que se vive en la mi.teria, es importante
mantener una actualizacion permanente y esto se puede lograr a través de cursos,
seminarios y diplomados en ia materia, solamente de este modo se podra
incursionar y mantenerse a la anguardia tanto en el mercado nacional como
intermacional.

Conjuntamente con el asunto de |a capacitacion, las MIPYMES deben decidirse a
impulsar el crecimiento de este sector abarcando todos los engranes de su
empresa, para lo cual necesitan estar dispuestas a un cambio radical en su forma
de pensar y de trabajar. Para lograr este cambio se deben considerar diversos
factores, dentro de los cuales se sugiere contemplar los siguientes:

a) Considerar siempre que es de alta prioridad crear y ejecutar movimientos
estratégicos que mej v la posicidn competitiva de la compaftia a largo
plazo teniendo en cuenta la capacidad real con que se cuenta para fa
aplicacion de dichas estrategias. Esta accion permitira a ias empresas
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b)

<)

d)

e)

incrementar poco a poco sus ventas y con ello su consolidacion en el
mercado.

La estructura organizacional de la empresa, es decir que todos sus
empleados deben estar convencidos de que la aplicacion de una estrategia
clara y consistente que sea creada con objetivos a corto, mediano y largo
piazo y con posibilidades de lograrios, ke proporcionara a la empresa una
posicidon industrial reconocida. Con el tiempo, una compania que aplica una
estrategia de crecimiento bien ideada y Qque se dedique a asegurar una
sdlida posicidon en el mercado, tendra un mejor rendimiento y lograra
hacerie frente a sus competidores de manera eficaz.

Se debe realizar una inversion continua con el fin de modernizar su planta
productiva, asi como, a su personal, ya que esta inversion le permitira
lograr una ventaja competitiva duradera, de»do a que podra contar con
productos y servicios de buuna calidad, mismos que contribuiran al buen
prestigio de la empresa.

Debe disenar estategias 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
posicion que sus competidores.

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 precios si No se cuenta a su vez con una
ventaja de costos establecida ya que sdlo un producto de bajo costo puede
ganar con la reduccién de precios a largo plazo, de lo contrario solamente
se estaria atentando contra la rentabilidad y la estabilidad de ia propia
empresa.

: TESIS CON
LTALLA DU i

131




Se debe tener en cuenta que la intencion no debe ser el eliminar a la Micro,
Pequefta y Mediana Empresa, mas bien debe estar enfocada a Que el Gobierno
les brinde el apoyo financiero necesario al mismo tiempo que ellas trabajan en la
redefinicion de su estructura interna buscando lograr una modemizacion que les
permita afianzar su crecimiento dentro del entorno actual y estando plenamente
convencidos de que la pequefiez que si debe ser necesariamente eliminada de
este tipo de industria es la que se refiere a la ineficiencia, al conformismo, a las
limitaciones de recursos y a la falta de visidon, capacitacion y planeacion,
elementos que son derivados de la calidad de la gestibn empresarial y no
precisamente del tamaio de la Empresa.

También cabe destacar que seran la actitud positiva, el trabajo fecundo, las
politicas econémicas aplicadas constructivamente y a largo plazo y la capacitacion
constante los factores que podran conducir a las empresas a un flujo constante de
actividades productivas contribuyendo también al crecimiento de las
exportaciones, o cual es importante para el pais, ya qQue si bien las exportaciones
no son la panacea que solucionara milagrosamente todos los probiemas del pais,
si pueden representar una estrategia que contribuya de manera importante a
construir un futuro Mas pPromisorio para los mexicanos.
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3.3 Planteamiento de aportaciones requeridas por parte del
Sector Publico y del Sector Privado para el establecimiento de
una estrategia integral efectiva.

LOs problemas de las MIPYMES son muy diversos, en 1o que respecta a las
instituciones de promocién y apoyo casi siempre estan dirigidas por
personalidades quienes en escasas ocasiones han sido empresarios y por lo tanto
se dedican a disefar planes complicados de ingenieria financiera de dificil
comprension y mas dificil aplicacion para el pequefo o mediano empresario.

Por su parte, las Camaras empresariales estin mas dedicadas al cabildeo que a
ayudar a sus asociados, organizan seminarios. conferencias y talleres de donde
surgen propuestas para ser sometidas a la autoridad competente pero que la
mayoria de las ocasiones si bien les va son escuchadas pero con muy pocas
intenciones de aplicarias. Desafortunadamente las ideas y recomendaciones de
este tipo de organismo: distan mucho de la realidad que enfrenta .a Micro,
Pequena y Mediana Empresa ya que volvemos a caer en la condicion 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 inr ble la necesi i de que para que Meéxico pueda

consolidar su presencia en el entorno intermnacional. debe contar con los

suficientes mecanismos y hemramientas que le permitan aprovechar las
oportunidades que brindan j0s mercados extranjeros y esto se logra en gran
medida a través del aumento de ia productividad y de la competitividad de las
Empresas mexicanas y sobre todo a través del impulso a la Pequefla y Mediana
empresa, asi como, con el respaldo del Gobierno Federal para tener acceso a (a
asignacién de recursos financieros adecuados, suficientes y opoftunos que
reditien en el reforzamiento de este sector y pof ende, en la consolidacion de la
economia nacionatl.
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Teniendo presente ren todo momento que las micro, pequefias y medianas
empresas NC Son un pasivo en la estrategia para impulsar el desarrolio del pais,
sino un gran activo para darle permanencia y equidad a los esfuerzos de
crecimiento economico, a continuacion se menciona una serie de aportaciones
que se requieren tanto por parte del Sector Publico como del Sector Privado con el
fin de lograr establecer una estrategia integral que genere un crecimiento real de
la fuerza motriz de la economia mexicana, misma que radica esencialmente en !a
Micro, Pequefia y Mediana empresa del pais.

Con respecto al Sector Poblico, se puede determinar que 10s requerimientos mas
imperantes son:

e Que ia Banca de Desarrollo ademas de facilitar el acceso de las MIPYMES
a los programas de crédito con que cuentan estas instituciones a través de
la simplificacion de requisitos, establezca una opcion viable de aportaciéon
de Capital de Riesgo, yva Que este rubro es de primordial importancia para
las 2mpresas debido a que este tipo de recursos son los que les purmiten
realinente fortalecer su estructura financiera, consolidar sus operaciones y
desarroliar programas de crecimiento de su planta productiva.

e Que la Micro, Pequefa y Mediana Empresa tengan accesc al capital a un
costo competitivo para que puedan competir en igualdad de condiciones
con empresas de otros paises.

e Que las instituciones de Gobiemo cuenten con el personal debidamente
capacitado y dispuesto a brindar asesoria y apoyo eficaz y oportuno a ios
empresarios, debiendo contar con informacion actualizada y oportuna para
poder orientar a las empresas que quieran participar dentro la actividad
exportadora de nuestro pais.
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Que haya unha permanente y eficaz coordinacién entre los organismos de
apoyo al Comercio Exterior tanto publicos como privados con el fin de
adecuar a las necesidades del sector empresarial los programas de
fomento.

Que los actuales Programas de fomento sean actualizados conforme a los
cambios del entorno internacional de!l que Meéxico es parte, con el fin de
mantener vigentes 10s beneficios para los que fueron creados.

Propiciar un acercamiento con el sector empresarial con el fin de darle a
conocer los programas disefiados para él y |a dispos cién del CGobierno para
lograr ser realme te un apoyo para este sector, logrando asi una mayor
coordinacion y vinculacion con el empresariado nacional.

Que el Gobierno establezca una politica fiscal dirijit.a a este tipo de
empresas, la cual no signifique una carga para elias sino que esté creada
para incentivar su participacion dentro de la economia nacional de una
manera mas favorable. Es decir, debe ser evidente la intencién del
Gobiemo de impulsar el crecimiento de este sector y no de reprimirto.

Disefar y aplicar un programa que vincuile a las universidades det pais con
las empresas, buscando desarroliar una cooperacion que genere
beneficios mutucs. en donde interactuen la necesidad de los estudiantes
de desenvolverse en e! ambito empresarial y @ necesidad de las
empresas de contar con un capital humano en formacion, mismo que
podria contribuir con ideas para lacr 6N de sus estrategias.

Crear un marco legal y fiscal adecuado que sitie a estas empresas en un
plano de igualdad competitiva a nivel mundial.

ESIS CON
FALLA DE C.uGEN! 135




Que se cuente con una mejor infraestructura carretera y portuaria con el
fin de hacer mas eficiente la actividad de! Comercio internacional en lo que
se refiere a la logistica.

A su vez, se plantea que el Sector Privado cumpla con los siguientes

requerimientos:

Que se dé una participacidn mas activa por parte del empresariado nacional
ya que no se debe continuar con la pasividad colectiva que aun nos
caracteriza, dejando €n manos de! Gobierno {a toma de decisiones que
conciernen a ambos sectores. el Sector Publico y el Privado, ya que k.
aplicacion de dichas Leyes ataite a todos en conjunto.

Que se orngine la concientizacién de fos € mpresarios mexicanos en el
sentido de que su negociacién individual forma parte de un todo que
constituye 1a industria mexicana y, por otro lado, definir con el consenso
entre los grupos empresariales, cuales podrian ser los esquemas de
integracion industrial mas favorables para la industria mexicana en el
mediano y largo plazo.

Debe establecer una planeacion estratégica de sus procesos internos, que
esté formada por un conjunto coherente de pianes de accion creadcs,
comprendidos, aceptados y compartidos por todos 10s miembros de la
organizacion con el fin de lograr una mejor productividad y por ende ser
mas competitivos. Cabe resaitar en este punto, que solamente se podran
lograr buenos resultados si se realiza la aplicacion diaria de dicha
planeacion estratégica y no permitir que se quede en una carpeta guardada
en los archivos de la Empresa.
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e Aprovechar al maximo |0s recursos disponibles, esto es, hacer amplio uso
de sus “ventajas competitivas”.

e Brindar espacios a estudiantes universitarios dentro de sus areas
administrativas con el fin de permitirles conocer de cerca el ambito laborat,
lo cual les permitird lograr un desarrolio profesional mas integra! ya que
podran contar con una formacion teoérico-practica.

e Hacer una autoevaluacion de su situacion actual y a partir de los resuitados
de dicha autoevaluacion, estructurar planes de accion orientados a eliminar
vicios laborales y actividades improductivas. Estos planes deben ser
elaboradcs con la participacién de los propios empleados ya que ellos
conocen mas a fondo la operacion de su area, ademas de que el
elaborarios les creara cierto compromiso con su cumplimiento.

e lograr su certificacion bajo la norma 1ISO 9000 ya Que actualmente tanto las
grandes empresas en Meéxico como la mayoria de los ciientes en el
extranjero solicitan este certificado para que puedan aprobar a sus
proveedores, por 1o tanto independientemente de que las exporaciones
estén dentro de sus planes o no, la empresa debe lograr su certificacion
para poder ser parte de aliguna cadena productiva.

e Considerar como una opcién viable, el integrarse con otras empresas de
similares caracteristica con el fin de trabajar en conjunto en aigunas de las

actividad emp iak las cuales de manera individual le sean muy
[ o inaccesi sin que ello signifique poner en riesgo a su
empresa.

Como podemos observar, si bien es cierto que la capacidad de respuesta de las
MIPYMES depende en gran medida de sus posibiidades de acceder a los
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recursos financieros, a i1a capacitacion, a la tecnologia, a la informacién, a ia
asesoria y a mecanismos de asociacion empresarial también es indudable que ia
parte fundamental de su desarrollo esta dentro de eilas mismas.

De este modo, queda claramente identificado que un resuitado positivo depende
absolutamente de un trabajo en conjunto entre el Gobierno y los empresarios, el
cudl esté orientado a lograr los mMismos Objetivos y avanzar en una misma
direccion con el fin de contribuir con el progreso del pais.
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CONCLUSIONES

Es innegable que ia situacion actual del empresariado nacionat es mucho mejor en
comparacion con ia de |la década de tos 80's en lo referente a su organizacion y al
control de sSus procesos, NO oObstante, estas mejoras se han presentado
principaimente en las grandes empresas y en menor proporcion en las medianas.

A través de la presente investigacion se pudo corroborar que el problema que ha
estado frenando el repunte de las MIPYMES es eminentemente de caracter
estructural, causado por un tradicional desdén por la capacitacion, 1a falta de
disciplina individual, el no saber trabajar en equipo. !a ausencia de esfuerzos
continuados, permanentes y con recompensas a largo plazo, lo cual es parte de
nuestra idiosincracia y por lo tanto esta inmerso tanto dentro del Sector Publico
como del Sector Privado.

Cabe resaltar que si bien es cierto que el desarrollo y progreso empresarial
depende en gran medida de 1a actitud y desempefio de |0s propios empresanos ya
cue son las empresas y no las naciones quienes compiten en los mercados
internacionales, también es cierto que la aplicacion o ausencia de politicas y
acciones gubernamentates bien o mal fundamentadas genesan un efecto
estimulante o desalentador sobre dicho desarrollo.

Por io tanto. la hipétesis planteada al inicioc de esta investigacion, ha sido
comprobada positivamente ya que en realidad existe una necesidad imperante de
identificar los aspectos esenciales que deben aportar tanto el Sector Pablico coémo
el Sector Privado con el fin de disef una integral que pueda ser
aplicagda a las MIPYMES, misrmas que son la parte medular de la economia
nacional, orientada a lograr erradicar 1as deficiencias y carencias de los procesos
productivos, comerciales y financieros de este sector y a p una ).
empresarial objetiva, visionaria y efectiva que reditie en beneficios para todos.
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Es imprescindible eliminar por completo la percepcion de que la Micro, Pequeha y
Mediana empresa mexicana NoO 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 nacionz2! adecuado y una mentalidad con aspiraciones de
progresar, este sector empresarial podra aprovechar las ventajas con las que
cuentan las grandes empresas en México y a ias cuéles han estado limitadas las
MIPYMES durante muchos anos por falta de capacidad financiera y por
desconocimiento de los apoyos ofrecidos, asi como. lo inaccesible de estos
aitimos.

Es muy importante tener en cuenta en todo momento que actualimente la
planeacién estratégica es el motor de las Empresas, el saber de dénde vienen, a
dénde van y cdmo van, son las principales preguntas que se plantean
constantemente aquellas organizaciones que se mantienen exitosamente dentro
del mercado a pesar de la competencia internacional, ad::n-'as de esto, las
MIPYMES deben tener en cuenta que actualmente la demanda tanto nacionat
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 cliente significa algo mas que sélo
ser amables con €|, es decir. va mas aild de esto abarcando la atencion
proporcionada a traveés de ia 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 et fin de crear alianzas duraderas que fortalezcan ia posicion
del proveedor independientemente de la eoinpeumcia existente.

El ser competitivo requiere de un esfuerzo consciente y constante del! equipo de
trabajo dentro de cada Empresa y del Gobiemo, pero debe partr de los principales
directivos de la Empresa y de {0s paises ya que Si ellos carecen de dicha actitud
vanguardista muy dificimente podran transmitifa 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 desempefio y por consiguiente en la
productividad Empresarial y solamente reconociendo 1a inercia de los negocios y
adaptandonos correctamente nos podremos incorporar a ellos y esto se logra a
través de una competitividad integrali de nivel intemacional, tanto del Sector
Publico con del Sector Privado.

A su vez, el Gobierno debe tomar en consideracidon que la actitud tomada a raiz de
la apertura comercial, en general ha sido de manera reactiva e incongruente con
los problemas que ha enfrentido el sector empresarial nacional y por lo tanto, 1a
aplicacion de los instrumentos de apoyo creados por el Sector Publico han sido
aprovechados por pocas Empresas y las que son mayoria continian estando
desatendidas y con desconocimiento de los servicios y apoyos disponibles para
este tipo de industria, por lo tanto, es evidente la necesidad de que se destine
rmayor atencion a este tipo de Emprasas con el fin de reforzar reaimente el motor
de la economia nacional y sin que ello signifique desatender a las Empresas que
hoy en dia si disfrutan de oS apoyos gubernamentales existentes, mas bien con el
fin de apoyar el crecimiento del sector manufacturero de bienes intermedios y
finales para contar con capacidad suficiente de sustituir ios bienes importados con
bienes nacionales y estando conscientes de que el entorno nacional desempefia
un papel esencial en el éxito competitivo de las Empresas, ya que en la mayoria
de ios casos, las Naciones tienen éxito cuando las circunstancias del pais apoyan
de forma adecuada la aplicacion y el seguimiento de las estrategias
empresariaies, estimulando a sus empresas domeésticas a competir en mercados
internacionales.

De este modo, el Gobiemo puede moldear las circunstancias del entorno nacional
desde distintos ambitos, tales como el fomento a la creacion de Asociaciones
Industriales, la regulacion adecuada de 03 servicios de apoyo logistco a los
empresarios y la adecuacion de la politica fiscal a la realidad del empresariado
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nacionat para de este modo contribuir a la consolidacion de México como potencia
fabricante y exportadora de marcas nacionales.

Cabe resaltar que las condiciones creadas por el Gobierno de cada pais son
solamente un puntc de apoyo para el desarrolio empresarial pero depende
completamente de las Empresas el aprovechar las oportunidades y las ‘rentajas
creadas por su Gobierno con el fin de destacar tanto nacional como
internacionalmente como un exportador con alto nivel competitivo.

Desafortunadamente en México se esta entendiendo tardiamente (a importancia
de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas y por consecuencia, hoy en dia se
debe avanzar de forma acelerada pero con proyeccién a largo plazo, en el
fortalecimiento de este tipo de Industria para poder lograr una mejor posicidn como
pais dentro del entorno internacional, confiando en que la fuerza motriz del pais
estarad basada en empresas con altos niveles de productividad y comprometidas
con la nacién.

De este modo, para que México sea realmente un pais fuertemente exportador, se
requiere de una profunda transformacion estructural la cual se dé en acciones
conjuntas entre el Gobiemo y los empresarios mexicanos y no que se quede
solamente en discursos, buenos deseos y cifras hasta cierto punto engafiosas,
sino que derive en la modificacion permanente de las estructuras del pais
contribuyendo al mismo tiempo a lograr una formacién empresarial soélida,
profesional y nacionatista.

TESIS cow
FALLA D .

142



BIBLIOGRAFIA

Alponte, Juan Maria. La_Politica Exterior de Meéxico_en el nuevo orden_mundial.
Antologia de principios y tesis, Fondo de Cultura Econdmica, México 1983, Pp.
428

—~Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL). América Latina y
el Caribe Politicas para mejorar la_insercidn en_l|a _economia mundial, CEPAL /

Fondo de Cultura Economica, Chile 1998, Pp. 468

Dabat, Alejandro (Coordinador). México y la_Globalizacion, Centro Regional de
Investigaciones Muitidisciplinarias / UNAM, México 1994, Pp. 287

De ia NMadrid Hurtado. Miguei. Plan Nacional de Desarrollo_1983 — 1988, Poder
Ejecutivo Federal, México 1983, Pp. 430

Eroles G., Antonio, La p3:queda empresa exportadora. Guia practica para_iniciac
operaciones ge Comercio Exterior, Ed. Panorama, Meéxico 1995, Pp. 143

Espinosa Villarreal, Oscar, El impuiso a la_micro, pequefa y mediana Empresa,
FCE, México 1993, Pp. 152

Gonzalez Marin, Maria Luisa y Lucia Alvarez Mosso (Comp.), La_ Economia

n el Umbral del si XXi antologia, Ediciones Quinto Sol, México 1994,
Pp. 287
lanni, Octavio. Teorias de la Globalizacion, 3* edicion, Editorial Siglo XXt, México

1998, Pp. 184

Jaime, Edna y Luis Barrén ( coords.). Lo hecho en México, Editorial Cat y Arena,
Centro de Ir ) ion para el oilo, A.C., México 1992, Pp. 214

1 TESIS CON
| FALLA DE ©AIGEN




Moreno Castellanos, Jorge A. et al., Comercio Exterior_sin barreras, 2® edicion,
Ediciones Fiscales ISEF, México D.F. Abril de 2002, Pp. 358

Porter, Michael. Ventaja Competitiva, 2da. Impresion, Editorial CECSA, México
1998, Pp. 545

Porter, Michael. La Ventaja Competitiva de las Naciones. Editorial Vergara,

Buenos Aires, Argentina 1993, Pp. 1,025

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. Competitividad Iinternacional, Universidad en Asuntos
Internacionales, México D.F. 2000, Pp. 105

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. E)_Agente Aduanal, Universidad en Asuntos
Internacionales, México D.F. 2000, Pp. 102

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. E! Gerente de Trafico y Aduanas, Universidad en

Asuntos Internacionaies, México D.F. 2001, Pp. 176

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. El impacto del 303 del TLCAN, Universidad en Asuntos
Internacionales, México D.F. 2001, Pp. 133

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. E| Semaforo Fiscal, Universidad en Asuntos
Intermacionales, Meéxico D.F. 1995, Pp. 156

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. Facilidades para Exportar, Universidad en Asuntos
Internacionales, México D.F. 1996, Pp. 268

Reyes Diaz-Leal, Eduardo. Im i Temporales F

Exportaciones, Universidad en Asuntos Internacionales, México D.F. 1995, Pp.
121

TESIS CON
FALLA DB CwiGEN

144




Salinas de Gortari, Carlos. Plan Nacional de Desarrolio 1989 — 1994, Poder
Ejecutivo Federal, México 1989, Pp. 143

Smith, Elizabeth. Manual de Productividad, Ediciones Macchi, Buenos Aires,
Argentina 1993, Pp. 311

Urquidi, Victor L. (Coordinador), Meéxico en_la globalizacion. Condiciones ¥y

requisitos de un desarrollo_sustentable y equitativo, 1* Reimpresion, Fendo de
Cultura Economica / Economia Latinoamericana, México 1997, Pp. 223

Villarreal, Reneé. Industrializacion, deuda y desequilibrio_e demo_en Meéxico. Un
enfoque neoestructural (1929-1988), 2* edicion, Fondo de Cultura Econémica /
Economia Latinoamericana, México 1988, Pp. 616

Villegas H., Eduardo y Rosa Ma. Ortega. El nuevo sistema finar ziero_ mexicano, 2*
edicién 1* reimpresion, Editorial PAC, S A. de C.V., México 1995, Pp. 377

Witker, Jorge y Gerardo Jaramif'o. El régimen juridico del Comercio Exterior de
Meéxico, del gatt al tratado trilateral. UNAM, México 1991, Pp. 460

Ley Aduanera y reglamento 2002. Ediciones Fiscales ISEF, México 2002, Pp. 213
Programa_WNacional de Fomento Industrial omercio Exterior 1984 - 1988,

SECOFI, México 1984, Pp. 120

TESIS CNN
FALLA DE €.

145




HEMEROGRAFIA

Acevedo L., Ma. Guadalupe. “Las formas de organizacidn empresarial que
promueven la globalizacion de las economias®, en Revista de Relaciones

internacionales. México en la Agenda Internacional, No. 72, México FCPyS UNAM
Octubre — Diciembre 1996, Publicacion trimestral, Pags. 21-29.

Alvarez Galvan, José Luis y Enrique Dussel Peters. “Causas y efectos de los
programas de promocion sectorial en la economia mexicana”, en Revista de
Comercio_Exterior, Bancomext, México D.F., Mayo de 2001, Publicacion mensual,
Pags. 446-456

Arellano, Leandro. “Estrategia de México ante el desarrollo econdmico mundial en
un mundo globalizado®, en Revista de Relaciones_Internacionales. Desarrollo

mundial, medio ambiente y problemas internacionals s en un mundo fragmentado,
No. 63, Meéxico FCPyS UNAM Julio — Septiembre 1994, Publicaciin trimestral,

Pags. 45-52.

Avila Sanz, Rosa. “Como sacar ventaja del ambiente adverso en ios negocios
internacionales” en Revista Carta ANIERM, No. 235 Vol. XXXIil, México D.F., Abril
2002, Publicacion mensual, Pags. 26-27

Cordoba Kuthy, Alfredo. “La pequefia y mediana empresa y el comercio exterior”,
en Revi de laciones In i les. El merci ror en xico, No. 70,
México FCPyS UNAM, Abril - Junio 1996, Publicacion trimestral, Pags. 121-123

Dabat, Alejandro. "Tendencias y perspectivas de la economia mundial’, en Revista
de_Comercio Exterior, No. 11 Vol. 47, México Bancomext Noviembre 1897,
Publicacion mensual, Pags. 859-869

146




Departamento de analisis economico de 1a ANIERM. “La nueva fase de
crecimiento en el comercio exterior de México™ en Revista Carta ANIERM, No. 237
Vot. XXX, México D.F., Junio 2002, Publicacion mensual, Pags. 19-23

Espinoza, Luz Elena y Bernardo Olmedo Carranza. "Las exportaciones mexicanas:

calidad total y justo a tiempo"”, en Revista de Relaciones_Internacionales. El
Comercio Exterior en México, No. 70, México FCPyS UNAM, Abril - Junio 1998,
Publicaciéon trimestral, Pags. 93-102

Espinoza Padierna, Luz Elena. “Crisis y transformacién: en busca de posibilidades

para México™, en Revista de_Relaciones Internacionales. México en la Agenda
intemacional, No. 72, México FCPyS UNAM, Octubre — Diciembre 1996,
Pubticacion trimestral, Pags. 49-55

Espinoza Padiema, Luz Elena. “Pglitica industrial ¢, viejo reto o nueva necesidad

para México ?°. en Revista de Relaciones intemacionales. Temas actuales de las

Relaciones intemacionales, No. 74, México FCPyS UNAM, Mayo - Agosto 1997,
Publicacion trimestral, Pags. 81-88

Jaramillo Velasquez, Gerardo “Acuerdos Comerciales suscritos por Meéxico",

Kansei, capacitacién al Comercio Exterigr, México 2000, Pp. 58

Martinez Cortés, ignacio. “La politica industrial y la competitividad del sector
exportador’, en Revista de R b internacs les. El rcio Bt
México, No. 70. México FCPyS UNAM, Abril - Junio 1996, Publicacion trimestral,
Pags. 53-83

McCarthy, Eugene. "Meéxico en el umbral del siglo XXI: el camino por recorres”, en

Revi R IOTY Intermnacs " m ial i mbien
problemas intermacionales en un _mundo fragmentado, No. 63, México FCPyS

UNAM, Julio — Septiemnre 1994, Publicacion trimestral, Pags. 53-55

TESIS CO?\ 147
4 FALLA D




Mufioz Martinez, Manuel J., “ANIERM impulsa herramientas para el Comercio
Exterior” en Revista Carta ANIERM, No. 235 Vvol. XXX, México D.F., Abril 2002,
Publicacion mensual, Pag. 1

Mufioz Martinez, Manuel J., “Nuevas aftemativas para diversificar mercados™ en
Revista Carta ANIERM , No. 237 Vol. XXXill, México D.F., Junio 2002, Publicacion
mensual, Pags. 1

Murray., Stephen. “Las Empresas: Las fuerte:: y 13s débiles” en Revista Negocios
internacionales, Bancomext, Ao 9 No. 104, Meéxico D.F., Noviembre 2000,
Publicacidn mensual, Pags. 39-41

Pereznieto Castro, Leonel. = El Comercio Intemacional de México: su contexto y

algunas consecuencias ", en Revista de Relaciones Internacionales. Desarrolio
Mundial, Medio Arrbiente y Problemas Intermacionales en_un Mundo Fragmentado,

No. 63, México FCPyS UNAM, Julio — Septiembre 1994, Publicaciéon trmestral,
Pags. 57-60

Pifdn Antillon, Rosa Maria . “El reto de México: desarrolio y mercados externos”,
en Revi Relacion n iTe] . EIC cig E; i n xich, No. 70,
Meéxico FCPyS UNAM, Abril - Junio 1996, Publicacion trimestral, Pags. 11-22

Salinas de Gortari, Carlos. “"El cambio, un imperativo®, en Textos de Politica
Exterior/39, Secretaria de Relaciones Exteriores, México 1990, Pp. 11

Salinas de Gortari, Carlos. "Hacia una nueva vinculacién con el mundo®, en Textos
de Politica Exteriof/37, Secretaria de Relaciones Exteriores, México 1990, Pp. 6

TESIS CON
2 FALLA Db CouGEN s

3




Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, “Decreto para el establecimiento de
Empresas de Comercio Exterior”, en Diario Oficial De La Federacion, México D.F_,
11 de Abril de 1997,

Secretaria de Economia, "Decreto por el que se establecen diversos programas de
promocion sectorial”, en Diario_Oficial De ta Federacion. México Viernes 02 de
Agosto de 2002,

Secretaria de Economia, “Decreto que establece la devolucion de impuestos de
imporntacion a los exportadores®, en Diario_Oficial De La Federacion, México D.F,,
29 de Diciembre de 2000.

Secretaria de Economia. "Decreto promulgatorio del Tratado de Libre Comercio
entre el Gobierno de los Estados Unidos Mexicanos y el Gobierno de la Republica
de Nicaragua ", en Diario Oficial De La Federacion, Tomo DXXXVIII No. 1, México
Miércoles 1 de julio de 1998, 2* y 3* seccion.

Secretaria Je Hacienda y CraAdito Publico, "Anexo 1 de las Reglas de Caracter
General en Materia de Comercio Exterior para 2002°, en Diario Oficial De La
Eederacion, México Viernes 28 de Junio de 2002, 2* seccion.

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, "TANEXO 22 de las Reglas de Caracter
General en Materia de Comercio Exterior para 2002°, en Diario Oficial De La
Federacién, México Miércoles 3 de Julio de 2002, 2* seccion.

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico. "Reglas de Caracter General en Materia
de Comercio Exterior para 2002 y sus anexos, 2, 3, 4, 5,6, 7,8, 9, 10, 11, 12, 13,
14, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 23, 24, 25 y 26°, en Diarno Oficial De La Federacion,
Meéxico Viernes 31 de Mayo de 2002, 2° y 3® seccion.

TESIS CON
§ FALLA DE ORIGEN

149




Solana. Femando. "El Gobiemo de la Republica postula una politica exterior
activa®™, en Yextos de Politica Exterior/16, Secretaria de Relaciones Exteriores,

México 1989, Pp. 11

"Programa de desarrollo empresarial 2001-2006~, en Carta ANIERM, Nam. 231
Afo 19 Vol. XXXl México Diciembre de 2001, Pags. 29-32

150




CIBERGRAFIA
Aduana México
"Guia de Importacion a México”™, en

www aduanas.sat.qob.mx , Noviembre 2002.

Arteaga King, Alonso

"La Gestion de la Cadena de Suministros, ¢ Qué es y por qué este concepto esta

en la tista de prioridades de los altos ejecutivos? =, en
www cimm.com mx, Diciembre 2002.

Banco de México
“Informacion sobre tasas de interés”, en
www banxico.gob mx , Enero 2003.

BANCOMEXT
“Créditos”, en
wwv w bancomext.gob.mx_, Enero 2003.

BANCOMEXT
"Proyectos de Inversion”, en
Lo ww bancomext. gob.mx_, Enero 2003.

Gantz, David A. y Luis F. Martinez.

“The Impact of the 2001 NAFTA changes: Report to the U.S. Customs Service”, en

www natlaw.com , Febrero 2003.

INEGH 3 TESIS OOW
"Datos estadisticos”, en J F AL L & }-)Ed -J;‘»lGEN

www inegi gob.mx , Noviembre 2002.

151



Moreno, Claudia.
“Estrategia”, en
www gestiopolis com , Diciembre 2002.

Nacional Financiera, S.N.C.
"informe de Actividades 2001”, en
ww v nafin qob mx , Diciembre 2002,

NAFIN
"Crédito a tasa variable", en

www . nafin. qob mx , Febrero 2003.

Secretaria de Economia

“Centros de Distribucion en Estados Unidos, Europa, Centroameérica, El Caribe y
Sudamerica”, en

www economia.gob.mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
"Centros PYMEXPORTA", en
www pyme.gob.mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
“"Consolidate en nuevos mercados”, en

www economia.qob.mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
“Decreto para el fomento y operacion de las empresas aitamente exportadoras®,

en www.economia.gob.mx, Diciembre 2002.

I TESIS COW
| FALLA DE CRIGEN




Secretaria de Economia
“Decreto para el fomento y operaciéon de !a industria maquiladora de exportacion”,
en www economia qob.mx, Octubre 2002.

Secretaria de Economia
“Decreto para regular el establecimiento de empresas de Comercio Exterior’, en
www econormia gob mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
"Decreto que establece la devolucion de impuestos de importacion a los
exportadores”, en www economia. qob.mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
"Decreto que establece programas de importacion temporal para producir articuios
de exportacion”, en www.economia.gob mx, Octubre 2002.

Secretaria de Economia
"Fomento a las exportaciones”, en
www economia gob.mx, Agosto 2002,

Secretaria de Economia
"Informacion revisada de Comercio Exterior. Agosto de 2002”, en

www economia gob.mx, Octubre 2002.

Secretaria de Economia
“Iniciate en la Exportacion”, en
www economia.gob mx, Diciembre 2002.

Secretaria de Economia
"Mo6duios de Orientacion al Expostador (MOE's)”, en
www economia.gob.mx, Diciembre 2002.

153



Secretaria de Economia
"Negociaciones Comerciales, Tratados"”, en

www economia.gob mx, Octubre 2002.

Secretaria de Economia
“Politica Economica para la Competitividad™. en
www economia gob mx, Septiembre 2002.

Secretaria de Economia
“Tratados y Acuerdos Comerciales suscritos por México", en
www economia qob.mx, Octubre 2002.

“Acuerdo de Complementacion Econémica Chile - México”, en
www prochile cl/acuerdos/mexico/index sp.htm, Octubre 2002.

“Calidad Total”, en
www gestiopolis. com , Diciembre 2002,

"Comision Mixta para la Promocion de las Exportaciones”, en
www economia.gob.mx, Febrero 2003

“Contacto PYME", en
www economia qQob mx, Diciembre 2002,

"Filosofia Justo a Tiempo”, en
www .her.itesm.mx_, Diciembre 2002.

"Historia de la Aduana de México”, en
www aduanas_ sat.gob mx_, Diciembre 2002.

154



"Programas de Promocion Sectorial (PROSEC)". en
www.economia.gob.mx , Diciembre 2002,

"¢Qué es COMPEX?" en
www secofi-siem gob mx, Febrero 2003.

"Tratado de Libre Comercio ae América del Norte™
www economia_gob mx, Diciembre 2002.

“Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres"”

www mundolatino_org/i/politica/Tratados/g3tic htm, Enero 20C3.

“"Tratado de Libre Comercioc entre México y Costa Rica"
www economia gob_mx, Enero 2003,

"Tratado de Libre Comercio México - Bolivia™
www. aduananimx. org mx/boliviaesp htm, Enero 2003. -

155



OTRAS FUENTES CONSULTADAS

Alvarez Beristain, Jenny Erika. "En !a internacionalizaciéon de la Economia
Mexicana: Micros, Pequenas y Medianas Empresas (MIPYME's) 1997-1999", en
Yesis de Relaciones Internacionales, UNAM Campus ARAGON, México 2001, Pp.
143,

Granada Gonzalez, Veronica. “Importancia del apoyo financiero en las
perspectivas de desarrollo de la Micro, Pequena y Mediana Empresa mexicana
ante la apertura comercial (1990-1995)", en Tesis_de Relaciones_internacionales,
UNAM Campus ARAGON, Mé xico 1997, Pp. 148.

Reyes, Sandra. "E! papel de las Empresas, instituciones de Apoyo y Gobierno
dentro del Procesos de Exportacion 1994-2000°, en Tesis de Relaciones
Internacionales, UNAM Campus ARAGON, Meéxico 2L 00, Pp. 158,

Uribe Reyes, Alicia. "Problematica Actual para ia actividad exportadora de las
Pe wenas y Medianas Empresas mexicanas (1994-1999)", en Tesis de Refaciones
Internacignales, UNAM Campus ARAGON, México 2001, Pp. 184,

Zequeiro, Luis. "Administracién modermna y estratégica del Departamento de

Trafico”, Kansei, capacitacion al Comercio Exterigr, México 2000, Pp. 76
“Facilitadores del Proceso MRP-II", anual de_cu impartido _en [ re:

Bohler Thyssen Soldaduras, S.A. de C.V. , México Octubre del 2000, Pp. 130

“informacién presentada por el Centro ANIERM-PYMEXPORTA a la Empresa
Bohler Thyssen Soldadurag, S .A. de C.V. , México, Octubre de 2002.

156



ANEXO 3

Céduta de identificacién

Folo: | ]
Fecha: 1
Nombire o Razén Social: RFC Ado tnicso de Operaciones
|
Domicilio; Calle y numero extenor e intenor Colonia
c.P. Ciudad Estado
T i
Clave Lada Telétono(s) Fax{s)
)
Cargo
!

Nombre del Director General

Correa(s) Electronico(s)
Paginawes "
i
Tamafo Jde la empresa:
Mico (] Pequefla [} Mediana ] Grande [}
Fraccion arar f !
Descopcitn del producto:

Sector: Giro o id,
Personal empieado:
Directivos] ] Admi wos[ ] o [ 1 Tota| |
PREGUNTAS CLAVE DE UBICAC
1. ¢Cuenta con un producto? Si( ) No( )
2. (Desea iniciarse en @ actividad expornadora? Si( ) No()
3. Ex Si( ) No( )
&) ¢Hace cuanto bempo?.
4. ;Desea diversfficar sus o sus ? Si{ ) No( )
5.%Tus-uno ] i on ae s ? Si( ) No()
W

F1C on nuevos [:] F2 Iniciste on 18 ‘ :] [~ i D

DOCUNERTD FORMATO [} FECHA DE FECHA O
W Noviembre del

Voo 1S TESIS CON !
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Iriciate en /a exportaciorn
Diagriostico de trabajo

DATOS GENERALES

A. Nombre de la empresa:
8. Fecha:

C. Folio de cédula de identificacion:
D. Ejecutivo de

Diagnostico de trabajc

ki

D NV SR
1 |[eCémo las
COnN respecto a su co tencia?

Respuestas

l.lMl producto no se diferencia dei de m: competencia
b.JHay pocos productas con los que realmente compito

<.|Mi productc es muy diferente al resto
d.[Llevo a cabo revisiones periddicas con el fin Je diferenciar mi productol
de los co mi competencia

2 [2Qué nivel de innovacion ha dado a sus o808 uctivos?

a.|El proceso productivo no ha sutndo rningun tpo de cambio desde hace)
mas de 2 afos

b.|JHa aumentado un poco el nivel tecnaldgico en los procesos de
produccion ya que se ha comprado Maguinana nueva y moderma

c.]Cuento con el capital necesario para comprar NUevVOos @QuIPos Pero 1
tengo el conocimiento de cuales son los mas adecuados para mil
roduccidn

El tener opjetivos de reinversion penodica nos ha permitido contar con|
oS mejores equipos que permiten reducir iempos, costos y aumentar]
ta calidad en los procesos y el producto

3 [ Cuenta con un sistema de control de calidad?

a.JNo cuento con ningun sistema que mida la calidad de nmus productos y
roCes0s

b.|Cumplo con las normas de mercado nacional, y estamos en tramite|
ara obtener una certificacion con validez internacional

¢.|El contar con una cerntificacion de calidad con validez intemacional nosy

ha permitido asegurar vertas en el mercadto
4 | ;Se ancuentra atrada a marca de su to?

a.lE! producto no cuenta con marca registrada

b.|No es necesario registrar la marca de mis productos
c.]La empresa se encuentra en el Proceso de registro deé marcas parﬂ
sUS uctos

d.{El haver registrado |a marca de mis productos elimina la posibilidad de)
que se presante algun tipo de fraude y nos du imagen ern el mercado

t1de1s TESIS CON
FALLA DE URIGEN




Iriciate en /a exportacior?
Diagnostico de trabajo

S | 2Su prod cOn caracter de P & diversos
mercados?
a.|No conozco las caracteristicas que deben tener mis productos para

gue se adapten a diversos tpos de mercado

Considero que mi producto se puede exportar tal como se fabrica
actualmente

La empresa esta desarrollando nuevos productos para adaptarios aj
otros mercados

Nuestro producto, asi como el proceso productivo es muy flexible 10
cual Nos permite hacer cambios al producto de una forma muy]
eficlente

6 jeCuenta con la ria para U P
en ol caso de un on la

No cuento con la capacitad de produccion necesarna para responder al
cambios en la demanda
Si cuento con capacidad OCl0S3. pero poco reprasentativa

c.

La empresa cuenta con una capacidad ociosa de mas del 25%

El tener capacidad 0Ci0sa de produccitn nos ha permitido mantenes
clientes potenciates, y cerrar negocios dependientes de volumenes dej
ventas

con infor de p para las materias

y asi su Pr ?

a.[No cuento con informacion de proveedores para adguinr materas
nmas que me rrmitan aumentar la produccidn

b.|M proveedor de matenas primas me puede surtir mayores cantidgades;
que las actuales
c.|Cuento con vanos proveedores de materia prima de buena calidad, o]
ue Mme permite siempre estar abastecido
8 |En P ia prima, los compaonentes y
L) do, se p lir con ias no de
Pr on ¢£C. que sut e lo de hacer?
a.]Ya que el proceso na es flexible, la empresa no podria cambiar el
producto, se teadria que exportar igual que como se vende en e
mercada nacionat
- b.{Mi producto no esta sujeto al cumpiimiento de regulaciones vy
restricciones No arancelarias en el mercado internacional
c.]Al contar con un sistema de produccion flexible, |a empresa es capax]

de hacer los cambios necesarios al producto

2de 15
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Irnciate en la exportacion
Diagridstico de trabajo

9 |2 Sus criterios de e p e con base al
3] e a del
tipo de i ot v de ion, entre
otros?
a.lDasconozeo la estructura de fonnulacion de precios
b.|El precio depende de 10S costos f10S, vanabies y la uiidad deseada
c.|Se determmna el precio cel producto anahzande e precio de 13|
compeatencia, para lograr ser competnivos
d.|Para el mercado de exportacion ta empresa podria reduciH su precio|
con el fin de ser mas campetitivo
10

LConsirlera que su margen de utilidad satisface los objetivos

?

[
a.|[Desconozco st el margen qe uthhdad obterndo es el optimo | ara |a)
aempresa

b.]No se han establecido ¢ bjetivos 0 metas sobre el punto

c.|La empresa ha establecido objetivos sin embargo, cada vez es mas)

dificil fograr |as metas propuestas

«&.]El llevar a cadbo una planeacion nos ha permitico tener un mayor)

control de operaciones y agdministracion de costos —

-

| lexportacion?

SIS N BT )i TS SeTapreie enicomascio Staiocs B I
LCEmo califica su de D rio con ala

a.iNo tiene gran mporancia

b.|Es un buen camino para sahr adelante cuando se tiene crisis en el
mercado intermo

c.|]La empresa ha reanzado esfuerzos por exportar pero nNo se han tenido
los resultados deseados

a

.JEs muy importante comercializar en el extenor, ya que te brinda
prestigio, y te obliga a ser una empresa altamente compaelitiva entre
otros beneficios

2C con p trati para

?

a.[No creo que sea necesario tener personal administrativo enfocado a
esta actividad

b.|A pesar de ser necesano no cuento con el personal administrativo
ra desarrollar es; ificamente ia actividad e ra

c.]Tengo el personal administrativo N mi eMpresa pero NO se encuentra
capacitado en materia de comercio exterior

d.|Cuento con el personal administrativo necesario y totalmente
ca tado en materia de comercio extefior
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Irniiciate err /a exportacion
Diagndstico de trabajo

enta con un sistema de a uramiento de la calidad?

No cuento con Mingun sistema de aseguramiento de calidad
b.|Cuento con un sistema de cahdad cumpltendo solo con I1as normas
oficiales mexicanas
c.[Cuento con un sistema de calidad para cumplir con las NOMS y
actualmente Nnos encontramos en el proceso de certificacion de
normas internacicnales
d.|El tener certificados de calidad con vahidez nacional e internacional me
permMmite tener uNa Mejor IMagen en ambos Mercados, asi Como una
mayor cantidad de chientes
4 |sLa organizacion de la P [ [~ T} a
exportadora?

a.|No creo necesarno que el personal admimnistrativo de 'a empresa tenga
la necesidad de estructurar un mecanismo de trabajo orientado a 1a
exportacidn
b.JA pesar de haber exportado no se cuenta con el area especifica para
desarrallar esta actividad
c.jActualmente s© esta desarrollando el area de comercio exterior
Capacita a su personal operativo y adiministrativo?
a.|No considero nacesaria |a capacitacion en comercio exteror
b.]Cuento con el personal adecuado para profesionalizar |2 actividad
exportadora pero necesito servicios de apoyo de capacitacion en
materia de cormercio exterior

c.lLa empresa esta implementando un plan de capacitacion y

= actualizacion en dicha matena

8 ¢ Zxisten instrumentos gue verifican el desarrotlo de s & sa?
a.|No contamos con instrumentos que verifiquen el desarrollo dentro de
la empresa
b.]El nico instrumento que verfica el crecimiento de 1a empresa se lleva
a cabo a través del area contable
c.]Se han o Mmetas y ob con el fin de venficar el
desarrollo de la empresa. sin embargo no han sido de gran utilidad
d.|El contar con diferantes (instrumentos de verificacion de crecimiento

dentro de la empresa nos ha permitido estructurar planes de accidn

encaminados al desarrollo y mejora comntinua
7 j,Desarvolia vos de venta nacional?

&./No desarrollamos ningun tipo de objetivos de vertas

b.{Si se trenen establecidos Objetivos 0 No se han logrado cumplir

c./l.a empresa ttene claros los objetivos de ventas a cofto y largo plazo y
lleva a cabo andlisis continuos con el fin de implementar medidas
correctivas

lll
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Iriiciate ern la exportacion
Diagnrnostico de trabajo

8 loebLa base de ia P [ i a

xpOrtacion?

a.|No considero necesario canalizar recursos a la exportacion ya que se

tienen otras pnandades

b.|La situacién financiera dentro de |a empresa No permite destinar

recursos a la exportacion

¢.]Si se han aplicado recursos destinados a la exportacion pero no se

1han logrado obtener benetficios

9 |eha los que incursi an el mercado de

Rportacion?

NO se han tomado en cuenta los diversos gastos que implica la

exportacion de mercancias

b.|Se esta llevando a cabo un estudio con ia finalidad de evitar gastos

excesivos

Si son tomadas en cuenta los gastos de exportacion pero estoy

interesado er _obtener informacion para reducirios

10] e C ios apoy por el o

jfederal, o para la ?

a.|Desconozco los diferentes apoyos financieros que brinda el gobiermo

en a o a la e portactdn

b.|Estoy interesado en conocer los diferentes apoyos financieros que

brinda el goblema

c.[Conozco algunos de estos apoyos pero no he logrado cumplir con los

reguisitos para obtenerios

d.|El contar con e} apoyo financiero por parte del gobiemo a traves de
sus diferentes mecanismos nNos ha permitido aumentar el volumen de
produccion y con elio cubrir demandas de clientes en el extranjero,
entre otros beneficios

c.

11]{2En caso de req ia posi de
recurric a la banca?
a.[La empresa no podria pedir un financiamiento
b, Estoy intaresado en conocer el procedimiento y los requisitos
{necesanos para poder obtener financiamiento por parte de la banca

c.|Hemos intentado recurmir a este tipo de entidades perc el
financiamiento es muy reducido, |as tasas de interés muy altas o no
llegan a ser aprobados los proyectos presentadas

d.|Gracias al acefcamento a este t1po de entidades heMos podido

obtener planes de financiamieno que Nos han oermitido acelersr el
Lu’ecimiamo y desarrollo de la empresa
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eLa P

ramo?
a.lLa empresa no tiene NiNguna asociacion con otras compardias
b.]La empresa esta en proceso de participar con otras empresas del

ramo con el fin de mejorar 10s productos de todos los asociados.

con otra razdn social del

-

c.]La empresa esta paricipando con otras empresas con el fin de igualar
I el producto y lograr tener mayor capacidad de Eroduccnon

2 ’Z‘s—l— su capacidad instalada no lo cOn P de
on, estaria di 56 con ¢ tras smpresas del

r-n»o?
a.lla empresa no estaria interesada
b.|La empresa esta abierta a |la posibilidad de trabajar en eqQuIpo para

lograr e¥portar mayores volitmenes

c.lLa em resa a se encuentra asociada con esta finalidad

3 |e ia a las caractaristicas de su producto para

\homimiliﬂo con otros prod a fin de tener un

solo producto de exportacion?
a.JlLa empiasa no asta interesada en hacer un producto hamogeneo con

otros competidores

b.|La empresa esta buscando otros productores nacionales para poder
mejorar conjuntamente
.|La empresa s: se estaria dispuesta a cambar el producto con el fin de
vender mas en el extranjerc

o

La empresa ya ha homogeneizado el producto con otros praductores.
nacionales y esta logrando mayor participacién en el mercado

Seccldn N Capecitacidn sobsre Comercity Exteria BN R tan
1 |eC los que los y
tratados de libre comercio firmados México?

a.jDesconozco los benefictos que brindan

b.|Conozco los beneficios pero pocas veces (0s he aplicado, ya mis
mercancias no cumplen con los requisitos

¢.| Si conozco tos beneficios pero estoy iNteresado en actualizarme ©
investigar si existe alguna otra fona para obtener mayores beneficios|
fiscales y administrativos

“tDerivado det cor to de los ber que brindan los tratados
'de libre comercio o acuerdos comerciales firmados por México se ha
logrado disminuir costos y tener un precio mas competitivo.
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2 |2Cual s su grado de conocimiento sobre las fusentes de informacion
en materia de comercio exterior?
a.|Desconozco las diferentes fuentes existentes

©.|Sélo utiizo el Diano Oficial de la Federacion

c.[Conozco algunas fuentes de INformacion en esta matena pero estoy
mnteresado en conocer todas las herramientas disponibles con 1a
finalidad de estar actualizado

Derwvado del correcto uso de las diferentes fuentes de informacion
relativas al comercio exterior me encuentro actuahzado y tengo 1a
{capacidad de aplicar soluciones en relacion a los cambios en este
campo

3 [¢Cusl s su jo de las { de
alegctronicas en materia de comercio exterior?
a.INo manejo ningun tipo de fuente de infoMmacion
b.)Solo se maneian fuentes impresas

c.|Sc6lo se manejan fuentes electronicas

-

y

d.[La utthzacion de las fuentes impresas y electronicas ha permitido a la
empresa estar actualizada y capacitada en materia de comercio

exterior
4 los de apoyo a |3 expo por
ector publico vado?

Desconozco dichos programas
Sé cuales existen perc nunca los he utlizado

La empresa ha mpiementado algunos de esos apoyos, sin embargo
Su_admINistracién O Costos SON mMuy altos
S [eC todos los 12 a nivel y
fedaral involucradas en el comercio exterior?
a.]Se desconocen dichos orgamsmos o dependencias
b.|Sélo conozco a las Secretarias de Economiay de Hacienda y Crédito
fublico
c.jPor el conocimiento de los diferentes organismos y dependencias
gubernamentales iNvolucradas en ef comearcio exterior sabemos a
donde acudir en caso de que sura algun problema, reahzar algan

tramite. obtener servicios de capacitacion, etc.

8 [¢ Tiene conocimientos de los trmites y que
cuando exporta?
a.[No tengo conocimiento de los dferentes tramites y documentos

®. He expoftado pero con imprevistos por NO cumplir con ciertos tramites.

c.]Conozco aigunos, pero no estamos seguros de que los estemos
cumpliendo correctamente

d.lDerivado del conocimiento de los diferentes tramites y documentos
necesaros para la exportacion de las mercancias cuento con un
archuvo en forma, o que me permite cumplir con (a ey en caso de

laiguna auditoria
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-

R R L BN etk S R e SO 2 e S SRR

Sabe la clasificacion arancelarna de su producto?

a.|Desconazco la fraccidn arancelana

b.{Conozco la clasficacidn de mi producto gracias al agente aduanal,
7O NO estamos seguros de que sea la comecta

c. X
El conocer el sistema de ciz sificacidn arancelana Nos permite

determinar la fraccion arancelana de mis mercancias y por tanto
cumplimos con tas regulaciones no arancelarnas en el pais importador

N

LTiene identificado el mercado inter »
su producto?

a.]No tengo dentificado aun el mercado internacional al que se
destinaran mis mercancias

b.jTengo identificado el mercado al que pretendo destinar mis pProauctos
ero no sé s1 sea el ind cado

[d

-|Derivado de! conocimiento de las diferentes caracteristicas de los
mercados seleccionados tengo la capacidad de identificar con toda
seguridad al pais en el cual se comercializaran mis maercancias con
éexito

2Tiene establecido o segmento de mercado en &) que oma_g&a_’?i

#.|No tengo establecido el segmento de mercado al que preter do llegar

b.lYa tengo establecido el segmento pero No se ha analizado a fondo
c.Estoy interesado en conocer l[0s Mecanismos que Me penmitan
detectar el segmento indicado para mi producto

d.1El estudio profundo del segmento de Mercado agecuado para mis
mercancias Nos permite cumplir con las r y de
mis clientes ya que estan perfectamente definidas las caracteristicas
de los consumidores

2C! 1as p que tiene su producto en ol
mercado meta?

a.|No conozco 1as preferencias arancelanas que tiene m producto en el
ais impontador

b.INo tiene preferenc:as arancelarias ya que no tenemos un tratado o
acuerdo firmado con ei pais con el que comercializo

c.JLa mercancia que deseo exportar se encuentra exenta de impuesto en
el pais de importacidn -

d.[Dernvado del conocimiento de |as preferencias arancelarias que tiene
mi producto en 10s paises impornadores puedo conocer qué tan

competitivo @s mi producto

TESIS (A
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no ar ias que tiene su producto an e}

a.{No conozco las barreras no arancelanas que tiene mi producto en et
mercado meta
b.j|La mercancia que quiero exponar no tene que cumplir con ninguna
barrera no arancelana en el pais de destino

c.J]Se estan llevando a cabo los cambios al producto para poder cumphr
con las regulacnones no arancelarias
8 |2C ¥ P que tiene su tipo de producto en e}
"l.u?

a.|No conozco la demanda y precio que hier,e mi competencia en el

mercado impofntador

Si conozco la demanda y e) precio al cual se vender an mis productos

en el extranjero

c.|]Se esta analizando el mercado meta con el fin de determinar el precio

kmés competitivo

s

§ : T ShEcibnn EC P Respuestas
precio de su p tiene ] d. utilidacd para .d.cu.ﬂo al

XpOntacion?

a.{Desconozco el procedimiento para ‘ormar el precio de exporacion de

fmus mercancias

b.jE! precio de mis productos no cuenta con un margen de utiidad para

_Jjadecuarlo a |a e rtacian y ser compx titivo

c.|Cuento con un cierto margen de utihdad en el precio de mis productos,

y S@ esta anatizando cual es el porcentaje de utilidad adecuado para el

mercado meta

Duernivado del analisis prcefundo de ios costos de la empresa he podido

recucirios con !a finalidad de tener un mayor margen de utilidad y
poder ofrecer un mejor precio que el de la competencia en el exterior

2 | Conoce el costo unitario de su ?

Desconozco el costo uritario de m producto

Si conozco el costo unitano de mi producto
Derivado dei conocimento del costo uniano de mi producto puedo

ofrecer 1|85 COMPY por contenedor e Incoterm, asi como
también puedo llevar el procedimiento administrativo de reduccion de
costos mas acertado
3 12 Como detenmina su io de ex ion7?
a.l]Desconozco el procedimiento para fijar precios de exportacidén
b.jPara ia fijacion de precios cor los o el precio al
ue vende mi competencia en 10s mercados meta
©.]El conocer los diferentes procedimentos de fiiacion de precios de
exportacion nos da la capacidad de adaptarme a los mercados
intermacionales

olol
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Desconozco |os gastos que tendria que lievar a cabo para exportar mis)

coductos
Conozco algunos de éstos gastos ya que la mayoria los maneja mi

agente aduanal

c.jConozco los costos que implica al exportar mus mercancias
d.]Gracias a la investugacion y analisis de cada uno de los gastos que
implica la exportacion se podra reducxr costos
(INCOTERMS)?

LRPXe las i de ci

®-|pesconozeo los terminos de comercio 1 ternacional, con los cuales me
apoyaria para establecer el precio de exportacidon de mis productos
b.|M,

©|Dervado del conacimiento de los término de comercio intemacionat
ofrezco una amplia gama de precios para la exportacion

recto @s el mismo que doy al mercado nactonat

6 12Se i en ia expor si § que el

de que [} en o) mercado intemo la venta d. su
oducto?

a.iNo estaria intere sado

b.JEl reducir el margen de utilidad se traduciria en pérdidas para la

empresa

c.|Considero que el disminuir el margen de utiidad al momento de

exporar permitiria incursionar en ei mercado meta y aumemnar los

volumenes de venta

< rlallizacidns de axportecidn
L@ interesa o.oanollnr un plan de comercializacion que
incursion en nuevos mercados?
a.[No estoy interasado en desarrollar_un plan de cormercializacion
©.|El plan de comercializacion Que se aplica al mercado axtemo es of
mismo que se lleva a cabo en el mercado nacional
c.|La elaboracion de un plan de comercializacion basado en las
caracteristicas del mercado meta permitira a la empresa incursionar
competitivamente
2 |eSabe qué inf on de ap se para el del
ian de comercializacion?
a.|Oesconozco el tipo de informacion que se necesita para desarrcliar un
ian de comercializacion
b. Desconozco la confiabilidad de ia informacion que poseo de! mercado
a) que pretendo incursionar para elaborar un plan de comercializacion

c.|Tengo informacion veridica pero no sé la torma comrecta de llevar a

jcabo el plan de comercializacidon

FAnE!
facilite la
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2C: los que debe el plan de
?

a.]0esconozco los elementos que debe contener el plan de
comercializacion

b.jLos elementos que se utilizan son los MsmMos Que se aplican en el
mercado nacional

c.{Conozco algunos elementos pero nNecesito mayor informacion

LTione una p de

ya sea oas de i ?

&.]No se cuenta con paliticas es) ificas

b.|Se pretende utihzar la misma politica de penetr acion que en el
mercado actual

c.]Se esta anahzando el mercado para determinar la politica de

ipenetracion mas conveniente

LC: v sel i} los de
comercializacion que utilizars su producto en el mercado meta?

a.INo 1o considero relevante

ractica y operatividad de los mismos

b.|Conozco 1os canales de distnibucion tedricamente pero desconozco la

sin embargo he tenido prablemas al imptementarlos

c.]tHe iInvestigado los mejores canales de distribucidn para m producta,

la colocacion de su produ :to?

LSabe camo un de on el meta para

a.|No conozco 10s medios que me ayudarian a identificar un agente de
ventas en el mercado meta

b.[La comercializacidn de my producto no se lleva a cabo mediante
agentes de ventas

0

He contactado diversos agentes de ventas

LE! -n un que
dé confisbilidad de la oa de su pr
eRPOItacion?

a.]Desconozco qué tipo de transporte es el adecuado para mi producto

b.|El transporte que utitizo para !levar a cabo la distribucion fisica
internacional de mis productos lo contrataria el e aduanal

c.|Se estan analizando los beneficios que ofrecen las empresas de
trans, acion para elegir el mejor servicio

TESIS CON
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2 [elo p v dal i llevar a cabo
con mayor el transporte de las ?
a.|Desconozco la iMpartancia que tene et embalaje al momento de

exportar

b.{El embalaje de mis mercancias para mercado nacional seria el mismo
ue para el exterior

c.{Dependiendo del mercado al que pretenda exportar, la empresa

determinara el ipo de embalaje mas adecuado

2Ci los ¥y P que debe de
realizar en ol pais destino?

Desconozco los tramites

b.{Conozco algunos de los tramites y procedimientos que tiene que lievar
a cabo m: cliente

[d

. Estoy interesado en conocer cuales son aquelios tramites y
procedimientos Gue 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 extranjero,

LSabe importancia que los on et
io exterior?

a.]Desconozco su importancta

b.[|Creo que es de gran importancia, ya Que sa necesia estar cubiento
ante cualguier imprevisto

c.[La empresa ha cor a aiversas emp aseguradoras con el
fin de cotizar sus servicios y determinar la adecuada

La actividsd exportadora podria implicar adecuar ol envase y/o
de su prod alas ias del meta. (Esta en
condiciones de realizar estas modificacionea?

a.fLa empresa no esta en condiciones de realizar cambios en envase y/o

embalaje
b.|]La exportacion de mis mercancias se llevaria a cabo con el mismo

envase y/o embalaje con el cual se vende en el mercado actual

c.|Se esta anahzando el mercado meta para determinar cual es el envase|
y/o embalaje adecuado

e
ﬁ R et D Contratos intermacio orrnan da Pagd [ Y™y
2Conoce usted ta importancia de conun .

antes de realizar una de ?

a.|Desconozco la importancia de elaborar un contrato intemacional

b. Conozco 1a importancia y s por ésta razon que estoy interesado en
conocer los puntos y clausulas necesarias para elaborar un contrato
intemacional que cumpla con los requisitos de fondo y forma

120018 TESIS CON
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2 ],Las condiciones de on sus ventas son flexibles?

a.lt as condiciones de pago que aplica la empresa no son flexibles

b.|En cuanto a las condiciones de pago solo se manejaria un anticipo y
la parte restante a |a entrega de ta mercancia

c.|La empresa esta buscando |a mejor forma de hacer mas flexibles sus
condiciones de o sin correr riesgos

3 |eSabe son los mos para garaitizar el pago
de las exportaciones?

a.]Desconozco ios mecarismos gue garantizan el pago de las
exportaciones

b.jLa empresa esta conciente de la importancia de las carlas de credito,

sin nMbargo nunca las ha tramitado

<.]En alguna exportacion anterior de la empresa se liegd a utilizar las
cartas de crédito

4 |eC las pr Que tiens un exPontador en una
joperacion comercial, cuando utiliza un rep o ?

a.lDesconozco las obligacionas
b.jLas exportaciones de la empresa se llevan a cabo directamente sin

tener la necesidad de acudir a un representante o distribuidor —

c.|Conozco algunas obligaciones pero No sé s son todas las que ter.go
ue cumphr

8 |¢Conoce la forma de resolver con rapidez y en forma eficiente los
conflictos de comercio exterior?
Desconozco la forma de resolver dichos conflictos
b.|El mecanismo de solucidon de controversias es costoso y (leva mucho
tiem)
c.JEn la empresa se cuenta con personal capacitado para resolver
conflictos de comercio exterior
8 . C las alas [2 on caso de
incu imiento del o del contrato intemacional?
a.|Se desconoce cudles son las instancias adecuadas
b.|Estoy interesado en conocer 1as diferentes instancias 3 las que se
debe acudir con la finalidad de resolver problematicas referentes al

incumplimiento de conirato

oy R ok o

LCuenta con follstos y qQue Iss propiedades,

usos y variedad de su producto?
a[No cuento con folletos ni catélogos de mis g roductos

1] -

b.lLos folletos y catalogos sdio son para el mercado intemo

<€.]JEstoy interesado en elaborar folletos y catdlogos disefiados
especificamente para 103 mercados a 10s Que pretendo exportar mis
Mmercancias
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LESta dizpuesto a realizar un plan de promocion para dar a conocer
su producto en el mercado meta?

a.[Creo gue es un gasto innecesarno

T

b.{No cuento con el capital necesano para elaborar un plan de promocton
en el mercado meta

c. .
Estoy interesado en reahizar un plan de promocién y cuento con el

capital necesario pero necesito asesoria e informaciéon para elaborario

2. la p de su el uso de
4] para el envio de publicidad, cartas de
presentacion a través de fax, correo, teléfono o e-mail, a todas

P 4 que p ilegar a ser sus
clientes o distribuidores en el mercado meta?

b.INo tengo et capital para llevar a cabo la promocion

a.INo cons:dero importante llevar a cabo la gromocnéﬂ de m: producto

c.E

stoy interesada en aprender a elaporar en forma correcta la
promocion de mis productos en base a las caracteristicas del mercado
jal que pretendo incursionar

L@ interesa participar como expositor en ferias intermacionales
?

a.|No estoy interesado en participar como expositar, ya que creo que s
un gasto que |a empresa no puede abisorbec

b.|Estoy interesado en participar pero NoO cuento con el capital necesarno
el tempo para hacersio

c.|Estoy interesado en participar como @xposior para promover mis
productos pero desconozco la entidad que puede brindarme la
nformacion necesaria para hacerlo

LConsidera importante su p I on de al
do meta?

a.]No constdero smpornante participar en dichas misiones

No contamos con el capital necesario para acudir a dichas misiones

c.|La empresa ha participado en misiones comerciales pero no se ha
tenido éxito

L€ las que p i y apoyan la
pa [ de P on de v
ferias intemacionsies?

a.|Desconozco este tipo de entidades que promue: en y apoyan al sector
empresarial

b.|Estoy interesado en conocer los diferentes mecanismos que ofrecen

esta tipo de er con la fir de obtener algun tipo de

beneficio que pudiera ayudar a |a empresa en su procesoc de
ieiEnsién
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7 |2 Tiene resusita Ia forma de como ia los
implica la participacion en ferias y misiones empresariales?

No se cuenta con et capital necesaro para estos eventos

La empresa no cuenta con el capital por o que esta dispuesta a
apoyo financiero, ya Gue sabemos que es una inversion

redituable

La empresa lleva a cabo previsiones para este tipo de gastos de

Apromocion en los mercados internacionales
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