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Introduccion

El desempeiio de las entidades productivas a lo largo del tiempo siempre se ha
visto trastocado por notables transformaciones, como por ejemplo las mds notables
a finales del siglo XVIII y actualmente la que tenemos a fines de este siglo. Dichos
procesos de transformacidon se desarrollarén durante largos periodos, cambios
radicales en que tanto las formas de produccién como el entorno social
transforman la dinamica del sistema; en lo que se refiere al proceso de
internacionalizacion productiva a través de innovaciones tecnoldgicas se llega a lo
que se considera un alto grado de complementaridad en todos los 4mbitos
(comercial, productivo, financiero y tecnolégico), esto ha originado una
reorientacion de la fuerzas. Con la creacién de bloques econémicos regionales a
fines del siglo XX se constata la preponderancia del poder con la que se
circunscribe un pais a la dindmica mundial. Esto es posible comprobarlo por la
creacion de bloques econémicos regionales, en los que destacan como lideres tres
potencias, Japén, Alemania, y Estados Unidos. Es entonces que la globalizacién
econdmica que se ha ido desarrollando esta generando un periodo de transicion
dentro del sistema que ain no termina y contempla sin duda cambios
fundamentales en factores como: la bisqueda de innovacién tecnoldgica, nuevas
ventajas competitivas y no soélo comparativas, la creacion de una nueva generacion
en capital liumano altamente calificado y la internacionalizacion de la produccién.
Dentro de la creacién de nuevas ventajas competitivas no sélo tienc un papel
importante el factor innovacién tecnoldgica, implica ademds un uso eficiente de los
factores de la produccién y la infraestructura, sin olvidar un nivel avanzado de
capacitacion de los recursos humanos. Todo esto contiene un mimero elevado de
desventajas para los pafses en desarrollo que han basado .su competitividad casi
completamente en la fuerza de trabajo no calificada y barata, y en sus recursos
naturales; ambos factores han ido perdiendo importancia dentro de los elementos
para la generacion de altos niveles de productividad y competitividad pues al
mercado interno incurren productos importados de origen diverso. Ademds de que
la productividad ahora es concebida ya no bajo el concepto de un mayor niimero
de bienes 'y servicios con la misma cantidad de recursos, se cuenta con una nueva
concepcién dado un cambio en la demanda internacional, la cual tiende a ser cada
vez mds completa y diferenciada, y estd ha provocado una sustitucién paulatina
pero firme de la produccién en serie o en masa por una produccién de naturaleza
flexible. '

Ahora el papel de pafses como México que aceptan este gran reto de insertarse en
la nueva economia mundial globalizada serd el aprovechamiento de las nuevas



ventajas competitivas que se obtengan de la innovacion o adaptacion de los

factores tecnoldgicos por los pequefios y medianos estratos e empresas, ademis

de los grandes matices fundamentados en la capacitacion laboral y empresarial.

Aun mds, especificamente en el caso de México tenemos que los ejes del

desarrollo industrial en la década de los cuarenta, se sustentarén en el modelo de

sustitucién de importaciones, el cual tuvd como primera fase la sustitucidn de

bienes de consumo importados por productos de consumo nacionales, La segunda

fase fue la sustitucién con productos nacionales de todos los bienes intermedios,

esta etapa se alcanzd a cubrir medianamente y la tercera fase de sustitucion de

bienes de capital que nunca se did. Se da entonces una contradiccion pues la

estructura que soporta al 98% de las entidades productivas que son las MiPyMI no

di6 mas para fabricar a las hacedoras de méquinas, de bienes de capital. Desde

entonces se han venido dando programas que tratan de cubrir dicha brecha. En

1950 se promulgé la Ley de Fomento Industrial que enmarcé el modelo de

desarrollo econémico estabilizador, a esta época en la historia econémica de

México se le conoce como "El milagro Mexicano", que corri6 de la década de los

cuarenta a los setenta, Otro instrumento que promovié la industrializacién en

México fue la regla 14, que permitid la libre entrada de los bienes de capital y

propicié la atraccion de inversion extranjera directa (IED). De: las primeras

instituciones que promovieron la instrumentacién para el desarrollo industrial de

México fueron el Banco de México y Nacional Financiera, con programas como

FOGAIN,; el Fondo Nacional de Estudios y Proyectos (FONEP ¢n 1970), el Fondo

de Fomento Industrial, que proporcionaba capital de riesgo, el Fideicomiso de

Parques Industriales (FIDEI), el Fondo de Equlpamlento Industrial, que fue
instrumentado por el Banco de México lo mismo que el programa de Fomento'a

las exportaciones, sin embargo de ninguno se obtuvieron resultados concretos,

inicamente el programa FIRA dedicado al sector agropecuario se ha mantenido
hasta la fecha en forma auténoma. De 1977 a 1978 se di6 un programa de Apoyo

Integral a la MiPyMI en donde bésicamente el problema fue el otorgar todas las -
facilidades de financiamiento, el dinero se otorgaba sin garantfas y se hizé mal uso
de estos recursos, es por eso que ahora sélo se otorgan créditos a través de la

banca de primer plSO aunque BANCOMEXT ha decidido dar servicios como

banca de primer piso, y se esta preparando para tales funsiones, Otro de los ,
elementos para dar principio a la modernizacion de la economia fue la entrada de
México al GATT en 1986 y con ello la reorientacion de la economia al comercio
internacional. En cuanto a programas de financiamiento se establecié el Programa
de la Pequedia y Mediana empresa donde la banca de desarrollo interviene para la
creacion de fondos a la banca de pnmer piso. La MiPyMI cuenta con dos institutos
de apoyo (Nafin y Banconiext) sin embargo s¢ manticnen los mismos problemas.
Tomando en cuenta que actuaimente en Méxlco se esta promoviendo la orientacion
de la economia hacia el exterior la problemdtica de la Pequeiia y Mediana
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empresas ha adquirido una importancia relevante, sobre todo porque es ¢l tipo de
empresas que caracterizan a la planta productiva mexicana, y que en la actualidad
enfrentan enormes retos. Es de suma importancia el papel de la pequena y mediana
empresa dentro de la economia mexicana, debido a que por ejemplo este tipo de
empresas en 1993 representaba la captacidn del 50 parciento del empleo, es decir
1'720,000 empleos este total se distribuydé de la siguiente forma: la micro dié
ocupacion a 417,000 la pequeiia 769,000 y Ja mediana 534,000; lo que demuestra
Ia importancia de este tipo de empresas cn la generacién de empleo sin contar con
los empleos indirectos generados via proveedores. En la industria manufacturera
este tipo de empresas participan con poco mis del 23% en el PIB y ademds
representan ¢l 43 porciento de la industria manufacturera, el nimero de
establecimientos que pertenecen a la micro pequeiia y mediana industria han
registrado un aumento del 4 porciento en los dltimos cuatro ajios, representan el
98% de los establecimientos industriales del pais aportando el 43 porciento del
producto interno bruto manufacturero, no obstante lo anterior su permanencia
dentro de la economia como ente econdmico mayoritario nd determina su
capacidad de articulacion para con el resto de la industria nacional. Con una nueva
generacion de estrategias dirigidas a la PyME, que sustenten las bases de su
desarrollo es viable se interfiera favorablemente en el mejoramiento de la
estructura productiva mexicana,

Las alteraciones ocurridas en el entorno econdmico de México a lo largo de la
altima década, han constituido cambios drdsticos que han modificado
substancialmente las condiciones de operacion de las PyME, actualmente el

crecimiento econdmico del pais se encuentra centrado en los sectores o empresas

orientados al comercio exterior, y Ia mayor parte de la planta febril que continiia

dependiendo de la demanda interna, que atin no se recupera. Un factor relevante

que afecto su desempeiio y contribuyd a dicha tendencia fue que la demanda del

sector piblico se ha reducido significativamente, el nimero de industrias que .

actualmente se administran es de 239 contra 1,155 que controlaba en 1983, ‘este

hecho hizo evidente que Ja demanda de bienes y servicios ‘que se le asocia es

mucho menor, Ademas tan solo si comparamos la inversién puiblica realizada en
1991 tenemos que es la mitad de Ja ejercida en 1981, Es entonces que la economia
en su conjunto se ha dejado al descubierto, el estado quizé dejar de tajo el papel

ain un tanto cuanto paternalista en un momento en el que el proceso de

globalizacion esta en auge, es por esto que el presente trabajo esta orientado al

andlisis de las espectativas de desarrollo de la pequefia y mediana industria dado el .

actual enfoque e influencia de el proceso de liberacion econémica en México y las
tendencias de globalizacion de los mercados en el mundo. Aunque no se tomé
directamente a la micro empresa como objeto de estudio es pertinente: aclarar que
estamos consientes de su importancia, no obistante dadas sus limitaciones es casi




imposible incorporarlas a fa dindmica de los mercados en el exterior de manera
inmediata, por lo que este estudio no soslaya su papel sino la importancia del
cambio en los estratos de mayor tamaiio para en el mediano y largo plazo este tipo
de estratos muy pequeiios se incorporen indirectamente en la dindmica de
competencia internacional. El tipo de competencia a 1a cual se enfrenta la pequeiia
y mediana industria, a partir de los procesos arriba mencionados, ya no estdn
limitados al interior del pais. Es por ello que se busca implementar mécanismos
que confronten tales cambios, actualmente mediante el desarollo de los programas
de fomento que pretenden elevar en todos los aspectos los niveles de
competitividad pero lo mas importante un cambio de mentalidad en los
empresarios que buscan uuevas oportunidades que les permitan sustituir al
mercado interno actuamente deprimido por nuevos mercados o nichos de mercado.
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CAPITULO I

Importancia de la Pequeia y Mediana Empresa
para el Desarrollo Econdmico

Para los economistas una de las interrogantes mis comunes desde el siglo XVII1
fue el encontrar las causas que promueven ¢l desarrollo econémico.

En la década de los 50 se identificé a los cambios cuantitativos en capital e
insumos (trabajo y tierra) como elementos basicos en la funcién de produccién de
la teoria microeconémica. Formalmente el andlisis de los factores del desarrollo
econémico fue propuesto por dos economistas M. Slow y T.W. Swan, ellos
explicaron en que forma los insumos capital y trabajo se combinaban generando
determinada cantidad de producto, descontando la tasa de inflacion.

Yaen 1962 Edward F. Danison utiliza herramientas estadisticas con la finalidad de
encontrar las fuentes para el crecimiento del ingreso, pues el crecimiento de los
insumos trabajo y capital no explicaba del todo las variaciones en el producto.

En 1961 el cconomista norteamericano Theodore W. Schultz se refiri6- a la -
inversién en capital humano como el factor que provoca que ¢l crecimiento del
producto excedicra al de los insumos. Esto implicaba que los cambios lecnolégxcos‘
se explican por avances en ¢l aprendizaje, en adquirir y pulir cada vez mds el
conocimiento, Bajo esta idea se comienza un nuevo enfoque tedrico para una
funci6n de produccion en el siglo XXI. En la actualidad este hallazgo queda.
ejemplificado con el éxito productivo de diferentes economias del Este de Asia; De
este hecho podemos obtener una leccién préctica y deﬁmr una funcn(m de .
produccién fundamentada en la observacién directa de esos casos, lo que da un
nuevo contenido para la teorfa microeconémica. Sin embargo "para los paises en
vias de desarrollo, la mayor parte de las nuévas tecnologfas es mportada y-la
capacidad para seleccionar las- apropiadas, depende fundamentalmente de los,
atributos de la mano de obra, antes. que del avance tecnoléglco doméstlco, que es, -
funcién del tiempo", ’

Es entonces que la calidad del fac:or humano canmbuye a hacer eﬁecuva lav
impontacién, absorcion y diseminacion de las tecnologlas  por medio de - las.
empresas que interactuan dentro de un mercado. Es ast que diferentes estudios
econométricos han demostrado durante el transcurso del- siglo' XX cémo los .
principales patses industralizados se desplazaron a la prodictividad del :rabajo'

como fuente del crecimiento del Producto Interno Bruto, después de que se Izab(a o

considerado a la formacion de capital en el siglo XIX.

7 Juramillo Daniel. “Estralegias de lu revolucndn rmc.rouonémn.a en el 4iglo xXxi, lnédllo




Estos estudios prondsticaron la inversion en capital humano, y no ¢n incrementos
en la intensidad del capital, como el camino mds viable para obtener aumentos
marginales en el producto. Theodore Schultz * se responsabilizd entonces a la
inversion en rubros de capital humano del aumento en las utilidades.

Por mucho tiempo se considero el origen se la riqueza para América Latina como
la existencia de materias primas y en la capacidad para procesarlas y
comercializarlas, dirigentes y empresarios se encerraron en un reducido campo de
accion. Las doctrinas de Rail Prebisch y de la Comisién Econdmica para América
Latina (CEPAL), nublaron el alcance visual de la empresa privada. El valor del
capital humano, debidamente intuido por los paises del este asidtico, no aparecia
en las formulaciones del credo impuesto en América Latina, que retardé el
crecimiento y le impidi6 su desarrollo.

Para que alcance el nivel socialmente Optimo, la creacion y acumulacién de capital
humano mal podria restringirse a Ia gestion de un Estado que busca achicarse: Los
empresarios del mundo en desarrolio deberdn robustecer la inversion en programas
de investigacion, entrenamiento y re-entrenamiento de personal,

La estrategia competitiva para la empresa privada deberd consolidarse en la
formacién del capital humano, tanto en calidad como en cantidad, y conformarse
asi como elemento imperativo para la competitividad dela empresa ‘p!ivada. O

Sin embargo para muchos paises en vias de desarrollo se. presema como msalvable '
la brecha tecnoldgica que los separa de los paises desarrollados. No ‘obstante
Michael Porter nos dice en su estudio que la acumulacion tecnoldgica conllevaa la
adquisicion de capital intangible, bisicamente en forma de habilidades personales, -

organizacionales e institucionates. Para los casos que el. autor analizo, los cambios* i

enla competxtwudad mternamonal marcharon como resultado de tales aspectos, L

El paso del tiempo ha dejado claro en paiscs como los del Este AsuluCO. que Ia“‘f,‘
transferencia y difusién de la tecnologia son necesarias para el salto hacia la =~

productividad. Con la formacion consistente del capnal humano es una’ exigencm‘ :
para los procesos de aprendizaje, absorcion y creacion de tecnologm. Ahora bien, -
la inversién en investigacién y desarrollo involucra tanto un’ costo & corto plazo
como también su, correspondnentc riesgo; “modestos objetivos: tecnolégicos evitan
el riesgo pero no contnbuyen a la expansién del aprendizaje; ambiciosos’ objeuvos

tecnoldgicos encierran nesgo pero pueden bnndarle a la empresa retnbuclones y G

8 Schuliz, Theodore W. “Investment in Humnn Clpllll' Amencnn Economic Revww. marzo 1961.
phginas 1-17, . S
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progresos valiosos”. ' Esto es en si el reto al que se enfrenta el empresario, en

cada ctapa de Ia evolucion productiva se debe identificar una combinacién de
tecnologia nacional e importada que sca la adecuada Hasta entonces al tolerar
mayores niveles de riesgo que el empresario asume el papel de promotor del
desarrollo.

1.1.2 La Empresa como Agente Promotor de Progreso

Como elemento principal dentro del mercado y por tanto dentro de la economia, y
después del consumidor tenemos a figura del empresario, este persuadido por la
ganancia combina los recursos productivos, y fabrica asf un bien o servicio que es
requerido por los consumidores.

Dado que siempre existe un elemento de incertidumbre dentro del mercado, otra
caracterfstica fundamental del empresario es que asume riesgos. Cuando vence
dicha incertidumbre y coincide con la preferencia de los consumidores, se hace
acreedor de un beneficio, al que algunos economistas denominan beneficio
extraordinario. La actuacién libre de los entes econémicos en este caso como
inversionistas, para acceder a los factores productivos bien puede plantearse como
indispensable. Adicionalmente en la teorfa de las ventajas comparativas se sostiene
que para que un pafs sc especialice en ciertas ramas del comercio internacional no
es indispeusable tener un nivel general de costos de produccién inferior a otro, a lo
que se refiere es ser mas eficiente en un sector que en otros.

Un papel sumamente importante que juegan los empresarios es precisamente el de-
identificar cuales son esos sectores en donde se haya cierta ventaja competitiva.
"En la bisqueda del éxito competitivo, las empresas de un pais han de poseer una
ventaja competitiva, ya sea en costos inferiores, o en productos diferenciados por
los cuales se obtengan precios superiores en los mercados. Mas para mantener la
ventaja, las empresas deben con el tiempo obtener ventajas compenuvas més .
decisivas, ya sea mediante la oferta de productos y servicios de cal:dad superior, 0
por un proceso de producmén més eficiente. Todo esto se traduce en-un aumento

~de productividad”.! - Aunque durante buena parte del siglo XX, se identific6 al

estado como Ia opcion mds certera hacia el desarrollo, manifestando interés por -
erradicar las posibles potencialidades de la industria pnvada. paulatmamente el
sector privado ha ido sustituyendo al sector ptﬁbhco en el papel de agente promotor
del progreso. Pues cuando los gobiernos han interferido en los mercados’ han-
provocado mds distorsiones negativas que mamfestacmnes posmvas, de ahi_la.

10 Nakakoa, Teisuro, “On Technological Leaps of Jupun asa Developlng Coumty University I‘.Zumumnc :
eview, vol. 22, 1987, pdginas 1 - 25,

Porter Michael, La Ventaja Competititiva de las qug nes, L’dntonut Ven,nm. 1991, paglm 64,
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validez por muy corto tiempo cuando una nacién aumenta sus exportaciones
debido a salarios bajos o a una moneda débil, al mismo tiempo que importa bicnes
con mayor valor agregado, que sus empresas no pueden fabricar con suficiente
productividad para competir con los de otros paises, puede hacer que su balanza de
mercancias se equilibre o presente superdvit, pero la consecuencia directa de esta
politica es una disminucion del nivel general de vida de la poblacion,

Para ello la creatividad en la productividad cs un elemento indispensable para el
sector empresarial, que debe impulsar la combinacién 6ptima de los factores de la
produccién con la finalidad de dar frente a la situacion de competencia que ha
reemplazado a la participacion estatista. Es entonces que en el proceso de
desarrolio econdmico es el empresario un elemento motor por excelencia.

Para ¢l Dr. M. Kirzner, quien nos dice que la empresarialidad no consiste sélo en
fa introduccidn de nuevos productos o nuevas técnicas de produccién sino en la
habilidad de ver dénde los nuevos productos se han hecho més valiosos para los
consumidores, y en dénde los nuevos métodos de produccion, sin que se enteren
los deméds competidores, se han hecho factibles. "Para mi, la funcion del
empresario consiste no en alterar las curvas de costos 0 de ingresos sino en
advertir que, de hecho, han cambiado”.? Es entonces que la funcién social del
empresario, consistente en reformar o revolucionar el sistema de produccién
explotando un invento o de una manera mds general innovando con técnicas no
experimentadas, ”

La escuela neoclasica (Alfred Marshall, y los economistas austriacos), basé sus
andlisis en una base microecondmica, es decir en el estudio del mercado y la
formacion de precios relativos. Eran los tiempos de 1a validez del patrén oro, y’

adn mds importante de un ambiente de libre comercio‘internac'ional “en el que cada

pafs buscaba especializarse en un producto sobre el cual tuvnera ventaja _

comparativa. En dicho contexto, el estudio microeconémico tenla gran relevancia.

Sc estudiaba en qué clase de mercado era donde se actuaba y cudles eran los .

productos en los cuales una nacién tenfa una ventaja compatatwa. Con la gran

depresnén. s¢ dié un regreso al proteccionismo, y sobre todo, en esos tiempos se

impusieron las ideas de John Maynard Keynes, quien en 1914 advirtié que la era

del "laissez faire” habfa terminado, y en consecuencia, las oportunidades de

inversion eran poco atractivas, Posteriormente, en 1936 en su Teoria General de la

Ocupacién, ‘el Interés y el Dinero;, siemta las bases .de  un: enfoque

predominantemente macroecondmico de los problemas que estudia la: ciencia
econémica. Fundamentalmente la vision de Keynes, era que el sistema de mercado
estaba agotado, que no habfa competencia porque la reduccion de la demanda

M, Kirzner, _@m_lgmmmgn_ﬁmpﬁgggl. Unidn Editorial, Madrid, 1975, phginas 95 y 96.
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agregada no hacia atractivas las inversiones, dado que las perspectivas de ganancia
por las que se mueve el espiritu empresarial eran minimas.

Todo esto redujo la competencia externa (mediante barreras arancelarias), y sobre
todo al ocuparse de los grandes agregados y no de la eficiencia de las unidades
microeconémicas; como Keynes y sus seguidores crefan las empresas mejorarian
su productividad, con el impulso externo de un aumento de la demanda global. No
obstante el regreso de la microeconomia, empezaria en Alemania Occidental
después de la Segunda guerra mundial. En 1948 la zona de ocupacion aliada en
Alemania Occidental se encontraba acosada por una inflacién con controles de
precios, que hacia que las mercancfas se acapararan; posteriormente en junio de
1948 se firm6 una Ley que permitié eliminar todas las normas sobre controles de
precios, con lo cual se impulsd a la economia mediante el mercado y no mediante
el manejo del gasto fiscal, de esta manera las empresas buscaban producir lo més
que podian pues ya no existian manipulaciones externas. Esta revolucién
econémica, permitié aumentar la produccion de Alemania Occidental en un 50%
en diciembre de 1948. Para 1976, Alemania Occidental ya era una de las
potencias industriales mds grandes del mundo. Su punto final del éxito lo ha
constituido la unificacion en 1989 con Alemania Oriental en donde se habia
implantado un régimen comunista,

En Japén, se siguieron ciertas politicas proteccionistas, pero con la explotacién de
ciertas ventajas competitivas por parte de la industria exportadora lo que les ha
permitido colocarse en una posicién de liderazgo mundial dentro del comercio
internacional. También ha surgido el grupo de los tigres asidticos, conformado por
Hong Kong, Taiwan, Corea del Sur y Singapur, pafses que estdn produciendo
bienes de alta tecnologfa. v '

Como contraparte tenemos el fracaso de las politicas orientadas en la Plamﬁcacxén
Econémica en América Latina, en donde la instalacion de mdustnas y servicios .
propiedad del estado junto con la proteccién arancelaria determmaron una:

cconomia poco competitiva y cautiva, la caracteristica predominante fue que las

modernas técnicas de produccién no se empleaban intensivamente, Tales cambios.
en la economia internacional, tanto cualitativa como cuantltanvamentc. han
marcado el retorno del enfoque mlcroeconémnco.

A todo lo anterior podemos afiadir ¢l enfoque del nuevo concepto de riqueza. De
acuerdo con los antiguos pensadores de Ia economfa, la riqueza era algo estético,
los mercantilistas por ejemplo, se convirtieron en precursores ‘de  politicas
proteccionistas. nl creer que la riqueza radicaba en la poscsion de metalcs
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preciosos, y cuando no se tuvieran minas para poscerlas habia que proteger su
comercio internacional para obtener una balanza de pagos favorable.

Después, Adam Smith combatiria las ideas mercantilistas definiendo que, la
riqueza de una naci6n estaba constituida por el trabajo productivo, lo que permitia
producir lo que un pafs necesitaba y comprar fuera lo que no podia producir,
David Ricardo amptié dichas ideas, pero con un enfoque en el valor trabajo.
Finalmente fueron los economistas marginalistas quicnes definieron la subjetividad
del valor y su concepto de la utilidad marginal. Mas adelante se penso que la
fuente de riqueza era la energia (petréleo), o la abundancia de materias primas en
ciertos paises, pero al surgir paises como Hong Kong, Taiwan, Singapur y Japén,
con grandes dificultades para obtener materias primas se ha descalificado esta idea,

La verdadera riqueza de las naciones es la capacidad productiva de sus pobladores,

ademds de la capacidad empresarial de los hombres de negocios; es cntonces el

trabajo con conocimientos y el capital asimilado lo que genera valor y no la fuerza
de trabajo barata. Para Michael Porter en su libro La Ventaja Competitiva de las
Naciones "un pais sin grandes recursos naturales tendrfa un tipo de ventaja en el

desarrollo econémico, ya que no cacria en la tentacion de depender en exceso dc

las ventajas naturales".
1.3 La Empresa y las Ventajas Competitivas Nacionales

El objeto de este apartado es el conocer los atributos naéiomﬂés que han dado

resultado para el fomento de las ventajas compcuuvas en un sector y que. forman -

parte de la experiencia de numerosos pafses segun el andlisis de Porter Michael.

Para él la Ventaja Competitiva de las Naciones s¢ ‘centra en las caraclcrishcas :
decisivas de una nacién que le permnlen a Sus empresas crear y mantener una:-
ventaja competitiva en determinados campos. Bajo una' redeﬁmcnén de las bases

para la competencia mundial, Mlchnel Porter en su libro- “La Ventaja, Compeuuva
de las Naciones™ explica que las ventajas logradas en los dltimos afios por los

paises mds desarrollados estdn bésicamente vinculadas a lo que se llama ventqilsg

comparativas dindmicas; es decir se trata del desarrollo conunuado de los factores

productivos en base a la acumulacion del conocimiento. Para él, el fnctor clave
para dinamizar el despegue tiene como centro el conocimiento, son: cambios
necesarios en la educacion y el desarrollo en- mvestngacnén los elementos: parael

desenvolvimiento de la creauvndad e innovacién en un pnis. Ahora  bien un
concepto importante utilizado por Porter es la. Produmvidad Nacional que es
como se manifiesta la Compemividad Nacional y la productmdad como . se

empleen los recursos de una nacnén, se define como el valor del producto generado :

3I’omr Michael, Op. cit. pagina 79.




por unidad de trabajo o capital, esto Gltimo depende de la calidad ademds de las
caracteristicas de los productos y la eficiencia con la que se producen. La
importancia de elevar la productividad nacional radica en que, ademés de aumentar
paralelamente el nivel y la distribucién del ingreso, aumenta el nivel de vida de la
poblacién, dado que tenemos un impacto en ¢l ingreso nacional pér capita.

En las naciones desarrolladas al tiempo que sus ciudadanos logran un nivel de vida
en crecimiento y sustentable a largo plazo, lo hacen por tener en su concepto base
de competitividad la capacidad de producir bienes y servicios que cumplan con los
requisitos de los mercados internacionales. Por otra parte “"serfa inapropiado
definir la productividad nacional como el logro de un superdvit comercial o un
comercio equilibrado perse. El aumento de las exportaciones debido a salarios
bajos 0 a una moneda débil, al mismo tiempo que la nacién importa bienes mas
perfeccionados, que sus empresas no pueden fabricar con suficiente productividad
para competir con sus rivales extranjeros, puede hacer que la balanza comercial se
equilibre o presente superdvit, pero rebaja el nivel de vida de la nacién. Por el
contrario una favorable combinacion comercial en términos de productividad y un
alto nivel tanto de exportaciones como de importaciones, como reflejo de la
capacidad exportadora de una variedad de sectores, son objetivos mds deseables
porque se traducen en una productividad superior" *

De ninguna manera un pafs es competitivo debido a que su tipo de cambio influya
en el precio de los bienes para resultar competitivo en ‘los mercados
internacionales, el objetivo més bien debe ser que las industrias de un pafs sean
capaces de obtener altos precios en los mercados mternacnonales asi mismo en
cuanto a la mano de obra barata, en todo caso el ObjethO debe ser el soportar. altos
niveles salariales. Debemos comprender entonces cuales son' los determinantes de
la productividad y la tasa dz crecimiento de la misma; para encontrar respuesta
Porter se centra no en la economia como un todo sino en sectores. y segmentos
especificos, o bien los denominados nichos de mercado

Ahora bien con un creciente comercio se ha llegado a la ascendcnte especnahzacu(m
en sectores y segmentos intra-sectoriales estrechamente deﬁmdos, de no ser por las’
medidas proteccionistas que sostienen a muchas empresas y sectores nacionales a

pesar de que carccen de ventajas competitivas reales, las diferencias entre pafses

serian todavia més evidentes en lo que se refiere a su posicién competitiva. d

El por qué se alcanza en un pais ¢l éxito en determinado sector es segin Porter en
base a cuatro atributos genéricos, los cuales conforman el entorno en que han de

4 Porter E. Michael, La Ventaja Conpetitiva de Ias Naciones, Edftorial Vergara, pp.1025, 1991 péginas ‘
31.32
5 0p. clt. pagina 32
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competir las empresas locales y que fomenta o entorpece la creacion de la ventaja
competitiva.

I, Condiciones de los factores

Se refierc a la posicion en el pais de mano de obra especializada o la
infraestructura necesaria para competir en un sector dado.

2. Condiciones de la demanda
Es decir la naturaleza de la demanda interior para los bienes y servicios del sector.

3. Sectores afines y de apoyo
En este caso se refiere a la presencia o ausencia en el pais de sectores proveedores
y afines, internacionalmente competitivos.

4. Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa
Que son condiciones vigentes en el pais con respecto a como se crean, organizan y
gestionan las compatifas, y la naturaleza en la rivalidad doméstica.

Estos determinantes ya sea individual o conjuntamente crean el contexto en el que
nacen y compiten las empresas del pafs como un sistema.

El papel del estado junto con la casualidad son variables que también pueden
influir de manera importante, ademdas de ser parte de los determinantes para la
ventaja competitiva nacional; pues la politica econdmica a seguir influye en el .
entorno empresarial, ya sea positiva o negativamente en cada una de las ramas
productivas del pafs. En el caso de México no es posible confirmar una influencia
favorable de la intervencion del estado, pues la politica- gubernamental hacia la-
industria ha sido bisicamente ineficaz, y es que raras. veces la intervencién del -
estado ha tenido un buen papel en los sectores donde mds ha intervenido. En
cuanto a los acontecimientos causales que suceden fuera: de control’ de ‘las
empresas y por lo general estin fuera también del control del- Gobierno, crean
discontinuidades que pueden dar nueva forma a la estructura del sector y brindar la

oportumdad de que las empresas del pais ocupen ‘nuevos pucstos suplanlando a
otras, °

Es entonces que el buen desarrollo de un pafs es el resultado de la combinacién
entre diferentes factores que favorecen el desempeiio socioeconémico de este:

Un entorno competitivo para la actividad empresarial
+ Una base apropiada en recursos humanos

5 Op. Cit. pagina 116
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El equilibrio adecuado entre el libre jucgo de los mercados y la intervencion
estatal.

*  Laintegracion de la economia mundial y
Politicas macroecondmicas sanas.

Para el buen desempeiio de una empresa en Jos mercados competitivos, el crear fa
ventaja competitiva que sea capaz de generar mayor valor para sus clientes es lo
mis importante para su desarrollo. Las formas mds usuales para hacerlo son a
través de los precios (en base a costos inferiores) y la difcrenciacion de los bienes
0 servicios que se logren vender a precios superiores, El coste inferior viene dado
por la capacidad de una empresa para disefar, fabricar y comercinlizar un
producto mds eficientemente que sus competidores, ya sea con precios iguales o
similares al de la competencia, los costos inferiores se traducen en resdimientos
superiores. Cualquicra de estos dos tipos de vemtaja se traduce en una
productividad mayor.

El proponerse alcanzar ambas metas es dificil; las empresas pueden mejorar la
tecnologia o los métodos de forma tal que, simultincamente se reduzcan costos y
se mejore la diferenciacién. Sin embargo los competidores pueden optar por
recurrir a la imitacién obligindoles a elegir que ventaja resaltar; sin embargo
cualquier estrategia debe prestar atencion a ambos tipos de ventaja aunque se tenga
en mente la superioridad en uno solo. "Un fabricante que disfrute de costos
inferiores debe ofrecer calidad y servicios aceptables para evitar que su ventaja en
costes se vea anulada por la inevitable necesidad de hacer descuentos en los
precios, mientras que fa posicién de costes de un diferenciador no debe estar tan
por encima de sus compendorcs que absorba integra la diferencia dc precio
conseguida en la venta, ’

Posteriormente con el fin de mantener dicha ventaja las empresas deben refinar sus

ventajas competitivas con la oferta de bienes y servicios de mayor calidad o bien

con un proceso productivo mds eficiente. Porter afirma que el entorno nacional
representa un papel sumamente importante para el éxito compemwo de las
empresas, Uno de los resultados arrojados por el andlisis del autor fue el hecho de

poner en tela de juicio los posibles aciertos de la intervencion para sanar sectores

enfermos, pues la regulacion limita la competencia siendo infructuosos los
esfuerzos para restringir las importaciones, que resultaron ser en muchos casos
s6lo paliativos con repercusiones negativas en el largo plazo En fin el evitar la
competencia fue una falsa estrategia.

7 Op. cip. phgina 69



Los empresarios deben entender y estar concientes de las circunstancias de! pais en
donde operan y asi determinar su capacidad o incapacidad para crear y mantener
una vemtaja competitiva en términos intcrnacionales, esto también puede
trasladarse al intentar la prosperidad econdmica en determinado pais.

El por qué y adénde se exporta ya no se determina gracias a la dotacion de
factores en cada pais, es incuestionable Ja biusqueda de nuevas formas que cumplan
su cometido con eficiencia ante los cambios en la naturaleza de la competencia
internacional. Es entonces que la competitividad nacional no es sélo el resultado
del desempeiio favorable de las variables macroeconémicas, ni tampoco estd en
funcién del factor fuerza de trabajo en abundancia, ademds de barato, (el ejemplo
més citado es el caso de Japon con escasez de fuerza de trabajo en algunas etapas
de su desarrollo) ni tampoca lo es la abundancia en recursos naturales, los casos
mis destacados que contradicen las antiguas teorias acerca de este factor son las
limitaciones en recursos naturales en paises como Alemnia, Japén, Suiza, y
Corea. Otro argumento es el papel de la politica gubernamental, especificamente
su influencia sobre la competitividad, en base a la fijacion de objetivos, es decir Ia
promocién de las exportaciones, subvenciones y sobre todo las politicas de
proteccion. A la explicacion de la Competitividad Nacional gracias a las précticas
de gestién se contrapone para Porter un problema diferenciado para cada sector en
donde se requieren diferentes enfoques de gestion. Esto bien puede ser el caso de
pretender aplicar un enfoque de gestion exitoso de Jap6n en las empresas MiPyMl
en México. No es posible entonces el hallar una estrategia competitiva universal,
pues s6lo se podrdn acercar las estrategias adaptadas a un sector en particular, a
las técnicas y activos de la empresa en. particular. En cuanto a las relaciones
sindicales (trabajadores-direccion) no se puede ser tajante en cuanto a la opinién de
que estas organizaciones frenen la Ventaja Competitiva de un pafs. En el caso de
Alemania y Suecia con sindicatos de enorme poder que sin embargo cuentan con
sectores altamente competltwos como en cualquler otro pafs, Lo mds lmportante
de todo esto es que ningidn elemento por si solo es suficiente. para cxphcar {a
Competitividad Nacional, aunque la autenticidad de cada elemento surja como un
éxito en algunos paises y en algunos otros esta veracidad se dmpe

Ahora bien, no obstante que el comercio internacional yha inversién extranjera
brindan por un lado la oportumdad de elevar el nivel de producuvndad nacional,
por el otro también puede ser un riesgo para aumentarla e incluso mantenerla.

Es por este hecho que en México no es posible éonserVkr tvodksv las actividades

productivas que antes del TLC intentaron desarrollarse. Para elevar la

productividad, el comercio internacional exige climinar la necesidad de producir

todos los bienes y servicios al interior de un sélo pais, es necesario buscar la
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especializacion en determinados sectores y segmentos (los mds productivos) y
trasladar las actividades menos productivas al exterior por medio de la inversion
extranjera y por supuesto la importacion. Se debe tomar conciencia de los
beneficios de un perfeccionamiento continuo, lo cual es caracteristico de un pais
con crecimiento sostenido de su productividad, Tal que el proceso implica que
necesariamente haya que perder posiciones de mercado en algunos segmentos y
sectores si la economia nacional ha de progresar. El empleo de subvenciones,
medidas proteccionistas u otras formas de intervencién para mantener tales
sectores, solamente ralentiza la mejora de la economia y limita el nivel de vida a
largo plazo de la nacién, Sin embargo no es tan sencillo, puede haber casos en los
que para mantener el crecimiento de la productividad de sectores ya establecidos
se csté en grave peligro al perder posiciones frente a competidores extranjeros.

Una de las mds recientes explicaciones acerca del porque del éxito competitivo es
el razonamiento denominado “economias de escala™, que se refiere a una ventaja
en costos para las empresas que logran alcanzarlas y les permite exportar, incluso
es posible prescindir de ventajas en los factores con la presencia de economias a
escala.

En el andlisis de Porter tampoco es determinante contar con un gran mercado
interior para poder incluirlo como una ventaja. En la mayoria de los pafses, ain de
los més grandes, no se da una correlacion entre las economias de escala y su éxito
internacional. Otra teoria mas moderna, es la que se deriva de la teoria Ricardiana
sobre diferencias de tecnologia (diferencia de productividad), en la que son las
teorfas del comercio las que han detectado lo que se denomina disparidad
tecnoldgica, segin esta teoria los pafses exportan en dos sectores donde sus
empresas consigan una declantera (disparidad) en tecnologia. Las exportaciones
decrecerdn a medida que la tecnologfa se difunda inevitablemente y la dlspandad
se desvanezca.

En la Teoria del ciclo del producto de Raymond Vernon, se sugiere un papel
sobresaliente en el mercado interior de una nacién para explicar el éxito de. éste en
el comercio. "Raymond Vernon expuso la razén de que Estados Unidos fuera un
lider en numerosos bienes avanzados, sus argumentos son que la temprana
demanda interior de bienes avanzados significa que las empresas estadounidenses
promoverian nuevos productos. Las compaiifas norteamericanas = exportarian
durante las fases tempranas del desarrollo del sector y posteriormente iniciarfan la
produccién en el extranjero a medida que creciera la demanda exterior, Con el
tempo las empresas extranjeras penetrarfan en el sector a medida que se
difundiera la tecnologia y tanto las empresas extranjeras como las subsidiarias
extranjeras de empresas nortcamericanas exportarian a Estados Unidos,
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La nocién de ciclo del producto represcnta los inicios de una teoria dinimica y
sugiere la forma en que el mercado interior puede influir en la innovacion”. *

Una ultima linea de investigacion citada por Porter es la que trata de explicar la
aparicion de la corporacion multinacional o empresa con instalaciones en mds de
una nacion. Las multinacionales compiten internacionalmente no sélo en base a sus
exportaciones sino también mediante inversiones extranjeras, ¢l éxito de un sector
también significa que el pais cede es central de multinacionales lideres en el sector
y no s6lo las empresas nacionales que exportan.

Para Porter es pertinente destacar el cardcter dindmico y evolutivo y no estético de
la competencia, estd Gltima centrada en la eficiencin de los costes debido a las
ventajas en los factores o en la escala, se debe reconocer como elemento central la
mejora y la innovacién en los métodos y la tecnologia pues la eficiencia estatica
rapidamente se ve rebasada por un ritmo de progreso mayor. Por su parte los
gobiernos deben marcar la meta apropiada en productividad, con el fin de lograr la
prosperidad econémica, su verdadera mision estd en impulsar y estimular el
avance de sus industrias y nunca el prestarles ayuda para que las industrias puedan
dormirse en sus laureles, °

Alora bien la base para la eleccion de la Estrategia Competitiva, describe Porter,

es primero la estructura del sector en donde compite la empresa, pues los

sectores difieren marcadamente en lo referente a la naturaleza de la competencia,
ademés de que no todos los sectores ofrecen las mismas oportunidades para
conseguir una rentabilidad sostenida. Un segundo elemento - esencial es el

posicionamiento dentro del sector, dado que algunas posiciones son més rentables -

que otras sin importar la utilidad media del sector. Ambos elememos, la estructura
del sector y posicionamiento competitivo son factores dmﬁmlcos. Los sectores
pueden evolucionar en la medida en que las barreras para entrar al sector o
algunos otros elementos en la estructura sectorial vayan expcnmcntando cambios.

Para las empresas es aconsejable no sélo reaccionar a los estimulos del entorno, -
sino también el tratar de influir en favor de cllas. Una pcrfccta comprenslén della. :

estructura del sector y sus cambios es necesaria para’ gencrar la- eslrategna
competmva. - R :

Al detallar la naturaleza de la competencm, nos exphca que se-integra por cinco .

fuerzas competitivas:
*  La amenaza de nuevas . mcorporacmnes
La amenaza de productos o servicios sustitutos-

g Op. Cil. phgina 43
Op. cil pdgina 59

20

Tt




El poder de negociacion de los proveedores
El poder de negociacion de los compradores y
La rivalidad entre los competidores existentes

RSP,

La intensidad de las cinco fuerzas varia en cada sector y determina la rentabilidad
a largo plazo del sector del que se trate, la intensidad de cada una de las fuerzas

estd en funcién de la estructura del sector o de las caracteristicas econémicas y
técnicas fundamentales de un sector. '

Otro pardmetro que se¢ refiere al posicionamiento de la empresa es el dmbito
competitivo (es decir Ia amplitud del objetivo de la empresa dentro del sector); est6
se refiere a la eleccion de la empresa dentro de una gama de productos que
; fabricara, asi como los canales de distribucién, el tipo de compradores a los que se
. dirige, zona geografica, ¢l conjunto de sectores afines con los que compite. Su
importancia radica en el hecho de segmentacién de los sectores. Los segmentos
son importantes dado que se derivan de necesidades diferenciadas, El estar al -
servicio de distintos segmentos requerird de diferentes estrategias y- capacidades

Consecuentemente las fuentes de ventaja son muy diferentes en cada segmento,
aunque formen parte del mismo sector.

La nocién de estrategias genéricas puede combinar tipo de ventaja con el dmbito :
competitivo en el que la empresa se desenvuelve, de lo que sc trata es la diferencia : :
de enfoque al desempefiarse en un sector, Las estrategias tipo representan maneras
diferentes de como competir. Cuando una empresa se empefia en conseguir cierta

ventaja, debe elegir el tipo de ventaja competitiva que desea alcanzar y el émblto
dentro del cual es posible alcanzarla,

Las actividades que se llevan a cabo al competir en un sector se pueden agrupar. R
por categorias en lo que Porter denomina cadena de valor. Todas las actividades _

dentro de la cadena de valor contribuyen a aumentar el valor para el consumi’dbr,
estas actividades se dividen en dos grandes grupos: las actividades que se refieren’
a la produccion, comercializacion, entrega, etc, (acuvndades primarias) 'y las
actividades que proporcionan recursos humanos, tecnologia ‘0 las funciones:

generales de la infraestructura que apoyan a las demﬁs actwndades (actwndades
secundarias).

En el enfoque de cadena de valor se deﬁne a la empresa:'no umcamente comouna o ‘; :
coleccion de partes separadas, sino como un sistema interdependiente, conectado S L
mediante enlaces. Estos se producen cuando la manera de'llevar a- cabo Ias

actividades afecta el costo mediante la eficacia de las actmdades.

f
| Op. cit, pégina 66 : o : }
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Frecuentemente sucede que, para realizar diferentes actividades con las que se
pretenden optimizar los enlaces que se generan, reproducen situaciones en donde
se debe tomar la decision de renunciar a algo a cambio de optar por otra cosa. A
su vez, los enlaces exigen que las actividades estén bien coordinadas, lo que refleja
una manera de reducir el ticmpo total necesario para.llevarlas a cabo. Si se
configura nuevamente la cadena de valor reasignando, reagrupando e incluso
eliminando actividades suele ser la fuente de una sustancial mejora en la posicién
competitiva, A su vez, la cadena de valor de la empresa al competir en
determinado sector ya forma parte de una enorme corricnte de actividades,
denominado por Porter Sistema de Valor, donde se incluye a proveedores, lo
mismo que a canales de distribucién,

Al percibir nuevas 0 mejores formas de competir en un sector y trasladarlas al
mercado, se trata de un acto de innovacion. En un sentido muy general Porter
define a la innovacion como la acumulacion de pequeiios golpes de ingenio y
progreso mds que de importantes descubrimientos tecnologicos. Si se trata de

innovaciones que responden a preocupaciones 0 circunstancias que son peculiares

del mercado interior pueden retrasar su éxito competitivo internacional.

La posibilidad de nuevas formas para competir suelen derivarse de alguna

discontinuidad en la estructura del sector, algunas veces estos cambios ofrecen una
oportunidad que ha pasado desapercibida. Las causas ‘més - habltuales para la

innovacion que derivan en ventaja competitiva son las slgulcmcs. :

+  Nuevas tecnologias

* Nuevas'y cambiantes necesidades del comprador -

+ La aparicién de un nuevo segmento sectorial -

* . Cambios en los costos o disponibilidad de los i msumos
« Cambios en las duspos:c:oncs gubernamentales '

Todos estos elementos resultan ser desencadenantes de la venta]a competmva. para’ ‘
aquellas empresas que son capaces de captar oponunameme su significado y toman .

medidas agresivas para explotarlos. "La duracion en el tiempo de las ventajas de

_ los primeros en maniobrar depende de si se producen o no subslgmentes camblos

estructurales en el sector que las anulen” '

Después de esta secuencia de conceptos. para Poner la: ventaja competmva s e
acerca cada vez més a lo acertada que pueda ser una empresa para gestionar todo
este sistema. Los enlaces ademds de conectar las actividades dentro de la empresa

crean mterdependencnas entre las empresas. sus proveedores y canales. -

Op cil, pégina 81
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Finalmente abordamos el tema tratado por Porter acerca del mantenimiento de la
veitaja competitiva, en donde se describe que ésta depende de ciertas condiciones,
primero, la fuente especifica de la ventaja, ésto en términos de sustentabilidad,
pues existen ventajas de orden inferior tales como los bajos costos en mano de
obra o materias primas que son relativamente ficiles de imitar. Generalmente las
ventajas que se atribuyen a los costes son meuos sustentables que las que
provienen de la diferenciacion, esto porque cualquier fuente de coste inferior,
inctuso menos refinada puede anular la ventaja en costes de una empresa. Las
ventajas de orden superior como la tecnologia de procesos, la diferenciacién del
producto, esfuerzos de marketing acumulados, son mas duraderos. El alcanzar

estas ventajas normalmente requiere de técnicas y capacidades mds avanzadas

(personal especializado, de elevada formacion, capacidad técnica.) y sobre todo
dependen de continuadas inversiones, sostenidas y acumuladas. El segundo
determinante de la sustentabilidad es el nimero de diferentes fuentes de ventaja del

que dependa la empresa, al depender de una sola ventaja, los competidores se

centraran en superarla, La tercera razén més importante para mantener la ventaja
compelitiva es la que se basa en la mejora y perfeccionamiento constantes. La

mayoria de las empresas emprenden cambios no voluntariamente, la mayoria se ve.

obligada a hacerlo, pues la presién que las induce a cambiar por lo general

proviene de presiones externas mds que del interior de las propias empresas, Es
entonces que la ventaja competitiva que se pretende crear y mantener es resultado
de un proceso altamente localizado. Las diferencias tanto a escala nacional, ya sea
en estructuras econémicas, valores, culturas, instituciones e historias contribuyen
profundamente al éxito competitivo, pues las diferencias nacionales de cardcter'y.
cultura, lejos de verse amenazadas por la competencna mundial, demuestran ser

parte que integra el éxito de ella.
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Conclusiones Capitulo 1

La importancia de los estratos pequefio y mediano ha nivel internacional para ¢l
Desarrollo Econémico de las naciones se fundamenta el el empuje a nivel empresa
por encontrar su correspondiente ventaja competitiva en un determinado nicho de
mercado y posteriormiente en esfuerzo traducido en sectores campetitivos. Es asi
que la funcién produccién para el desarrollo econémico de una nacion no se
fundamenta en clementos cuantificables, la fundamentacion de la riqueza se ha
conformado a nivel empresa con la inversion en capital humano y sobre todo en el
libre arbitrio del empresario por identificar los sectores que le permitan explotar
ciertas ventajas competitivas. No obstante la eficiencia de la unidades
microeconémicas no debe fundarse en la dependencia excesiva de las ventajas
naturales del pals donde su ubica puesto que esta iltimas son ficilmente superadas

por nuevos competidores potenciales.” Ademds la ventaja competitiva. debe ser -
dindmica es decir con sustento y en base a la acumulacién del conocimiento. Es asi-

que los estratos de empresas que nos ocupan deben contar con clementos que
propicien su competitividad pero no frenen el entorno ‘de competenc:a. Estos

elementos son determinantes que individual o conjumamente generan el contexto

en donde nacen y compiten las empresas de un pais coma en un ststema. Encada
sector y sobre todo en cada empresa lo mas importante  es reconocer que ningdn
elemento serd garantia para obtener su propia competmvndad pues aunque cada’ " -
elemento puede ser un éxito en cncrtos mercados en otros tal. veramdad puede;

diciparse.’
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Capitulo 11
La Pequeia y Mediana Empresa en México

2.1 Clasificacién de los tipos de empresa en México

Con ¢l objeto de facilitar el andlisis de las entidades productivas, como lo son las
Micro, Pequeiias y Medianas industrias (MiPyMI), se ha buscado la subdivision
de las empresas en base a diferentes criterios. Uno de los mds comunes es la
subdivision por tamafio; el hecho por el que entre éstas se dan diferencias
fundamentales, como lo son: el nimero de personal ocupado, la eficiencia
tecnoldgica, la capacitacion, los niveles de inversion y el tipo de bien producido,
basicamente son los ligados a la relacién, que plausiblemente cabe esperar entre
tamafio de la empresa y capacidad de acceso a los recursos financieros,
administrativos y tecnoldgicos que contribuyen a explicar, frecuentemente las
diferencias de las empresas en practicamente todos los rubros del descmpeno
econémico.* No obstante lo anterior, no es posible conseguir una homogeneidad
completa dentro de cada uno de los estratos generados debido a que las variables
usadas para la estratificacion tienen un comportamiento forzosamente dindmico
dada la evolucién sucesiva de la tecnologia; la mayoria de las definiciones no se
concretan a un criterio fijo, sino que son definiciones dindmicas, que cambian en
el tiempo segin los intereses u objetivos de la politica econémica en cada pafs;
que fundamentan su andlisis en tales clasificaciones para aplicar programas
basicamente econémicos. Un ejemplo es “cuando se desea aumentar en el corto
plazo el empleo, es posible estimular el desarrollo de unidades de llmltadas

dimensiones definidas en funcién de variables como bajos niveles de inversion

por trabajador. Por el contrario si s¢ desea dinamizar el sistema industrial
mediante politicas de fomento, convienc establecer definiciones orientadas a
impulsar los estratos mas modernos de la MiPyMI". 2 Sin embargo en un buen
nimero de paises los establecimientos pequefios han sido a su vez segmentados
en dos tamaiios, por considerarse que los muy pequefios, por sus caracteristicas

diferenciadas requieren ser tratados y estudiados por separado. Ese fue el caso
en México al hacer oficial la clasificacién para el establecimiento del Programa -

para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y Pequefia en 1985, Otro

caso fue el del Plan Nacional de Desarrollo Industrial 1979-1982, que: dada la .

orientacién de la Politica Econdmica de ese momentd, tomé pautas’ para el
otorgamiento de estimulos fiscales que, como pequefia empresa, se definfan a
empresas con activos fijos no superiores a 200 veces .el‘s_a‘lan‘o minimo anual del

1 José Y. Cnsar‘ Catlos Marquez Padilla, Susana Marién, Gonzalo. Rodrfguez G; Juime Ros; La.
ico, Editorial Siglo XX1, 1990 México, phgina 22,
Castillo, M. y C~ Cortellese, La Pegueiis y Medinnw Industria en ¢l Desarvollo de América Latina,
Revista de la CEPAL, CHILE, abril de 1988, nim, 34, péginas 139-164.




Distrito Federal.

Hasta 1983 el Fondo de Garantia y Fomento a la Industria Mediana y Pequefia
(FOGAIN), fue una institucién creada por el gobierno federal en México, misma
que di6 apoyo a la MiPyMI. Los criterios para la asignacién de créditos eran:
"La industria pequeiia es aquella que cuenta con 50 mil pesos de capital contable
como minimo, y maximo de 15 millones de pesos. Como industria mediana se
considera a la que cuenta con un capital contable entre 15 millones y 90 millones
de pesos” (viejos pesos). Dentro de los ejemplos arriba mencionados las
difcrentes estratificaciones se basan en la consideracién de variables
denominadas insumos-recursos de la empresa (Garcia de Leon 1993), Para la
distincion de las MiPyMI con base en variables insumos-recursos de la empresa
el autor se reficre a las siguientes variables:

Namero de personas ocupadas, Empleo de trabajadores asalariados y no
asalariados y de familiares, Estructura del personal ocupado, Valor de los
activos, Remuneraciones por trabajador, Capital contable, Origen del capital,
Inversién por trabajador, Composicién por trabajador, Capacidad Financiera,
Disponibilidad dc recursos para llevar a cabo programas de capacitacion y
adiestramiento de personal, Capacidad de acceso a servicios externos de asesorfa
técnica y administrativa, Existencia de vinculos de dependencia econdmica o
juridica de grandes empresas, Sistema de produccién y forma que adopta’ el
proceso de trabajo, Nivel tecnoldgico y energia requcnda para la produccsén y
Nimero de personas que aportan el capital,

Ahora bien en el decreto aprobado por el Programa para el Desarrollo Integral
de la Industria Mediana y Pequeita de México, que se publicé en el Dlano .
Oficial el 30 de abril de 1985 se definié a las MiPyMI como:
El conjunto de empresas del sector manufacturero, con “capital ‘mexicano -

mayoritario, que ocupen hasta 250 personas entre técnicos, obreros y empleados

administrativos, y el valor de sus ventas no rebase la cantidad de N$1100,000.00
de nuevos pesos al afio, Para los demas txpos de empresas nos refenmos al
(cuadro 1).

Se establecid que las empresas deben cumplir simultineamente con ambos
criterios:. el nimero de personas ocupadas y el valor de ventas netas para-
clasificarse en cierto estrato; en caso de rebasar o d;smmmr el _nimero de
personas ocupadas o el monto de ventas netas, se clasificard a la empresa enel.
estrato que le corresponda, tomando en cuenta el elemento que se mcrcmenté o
disminuy6. Ademds las cifras de personal y ventas deberén ser las:
correspondientes al cierre del Gitimo ejercicio de la empresa, si se daelcasode.

4 Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico y Nacional annuern, 1983
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empresas de nueva creacién las ventas se estimardn en razén del nimero de
trabajadores y de capacidad de produccidn.

CUADRO 1
Estratos Micro, Pequefia y Mediana Industria

30, OOOde nuevos
pesos

WPequeﬁa De 16 a 100 |Hasta 400,000
nuevos pesos

Mediana |De 101 a 250 [Hasta 1,100,000
nUevoS pesos

Fuente: Diarlo Oficiol, 30 do Abril de
1985,

Para estd clasificacion se ocuparon variables de estratificacién combinadas de
dos grupos de variables: producto-mercado ¢ insumos-recursos de la empresa,
segiin la estratificacion de variables de Garcia dc Leén Campero. Para la
clasificacion de las MiPyMI con base en variables referidas al producto-
mercado, Garcia de Le6n se refiere a las siguientes variables, Capacidad para
generar utilidades,Valor de la produccién,Valor de la produccién por trabajador,
Valor agregado, Valor agregado por trabajador, Valor de las ventas, Tipo de
productos elaborados, Poder de negociacion en las transnacionales de compra de
insumos y venta de productos, Nivel de predominio en el mercado, Canales de
distribucion de empleados, Grado de dependencia de los mercados. locales,
Nimero de clientes y Sector al que pertenecen. Para estos casos se utilizé en la
definicién de las MiPyMl una combinacion de variables (valor de las ventas y
nimero de personas ocupadas).

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial ha ido actualizando
periédicamente estas definiciones; ajustando de 1985 a 1990 el valor de las
ventas anuales y dejando fijo el nimero de trabajadores por estrato (ver cuadro
2). En el Diario Oficial del 18 de Mayo de 1990 se establecieron los Iimites de
las ventas anuales en base a los salarios minimos que corresponden al &ea
geogréfica "A". Un ejemplo fue el caso del sector comercio donde la Cémara
Nacional de Comercio de la Ciudad de México estableci6 que una estratificacién
de micro, pequefio, mediano y gran comercio en base a su padron de socios.
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Cuadro 2
Ventas Anuales para el periodo 1990 - 1993
por estratos de empresa
(miflones de nuevos pesos)

Micio 477 411 535 573
Pequetia 4,843 4,843 5,425 5,808
Mediana 8,730 8,730 9,780 10,469

Fuente: Salvador Garefa de Ledn Campero,
La micro, pequeiia y mediana industria en México
y los retos de la competitividad, ed. Diana, pp. 34

Con base en el Censo Econdmico de 1988 y al registré de altas y bajas de la
Canaco, se encontré que a fines de 1992 ef total de comercios existentes en el
D.F. fue de 149 mil 434 establecimicntos; el 31.9% es micro, el 40% es
pequeiio, el 21 % es mediano y sélo ¢l 7% se catalogd como grande.

Bajo dicho contexto, se creé el Programa de Modernizacion de Abasto y el
gomercm Interior que fue publicado.el 22 de enero de 1990 en el Dlano Oficial,

En el cuadro 3 se ofrece una Cronologia de las estratificaciones de MiPyMl, en

donde se considera que los limites de las ventas anuales se fijardn en funcién de -
los salarios minimos. La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial utilizé - -
métodos . estadisticos para la estratificacion - de la MleME (andlisis. de’

correlacion), para diagndsticar el pimero necesario de vanables que, como ya se

menciond, se ocuparon relaciones entre dos variables con el fin de reyelar las
caracteristicas reales de los diferentes sectores industriales. y asf facllntar su
anélisis para la aphcac:bn de diferentes politicas de Fomento '

No obstante lo antcnor José 1. Casar (1990) y- Gnrcia de Leén (l993) comc:den: ‘

en la presencia de ciertas deficiencias en la estranﬁcacwn de las empresas. Dado - -

_que en la definicién de micro industria se lncluyen en un estrato de empresas que
segln caracteristicas necesitan un tratamxento especml como ¢n los casos del
sector informal, las industrias familiares o bien las. productoras de ‘artesanias.
Por otra parte José I. Casar hace notar que los. rangos de tamafio, en pm:cu!ar :
de las empresas medianas no estén bien definidos, de tal suerte que las empresas
pequeiias en realidad incluyen a muchas empresas que no sobmvwen, oy '_
Las limitaciones de conceptualizar a la MiPyME en base a las variables de '
personal ocupado y valor de las ventas, recumendo al texto de Garcfa de l.cén
(1993), tenemos, en cuanto a la vanable Personal OcupadO' Noes consnstente

3 “Comercio Interior*, Cémara Nacional de Comer_cm. midreoles 9 de febrero de 1994, en el Financiero, -
phgina 32A, ' ' e
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» Cuadro 3
Cronologia de las Definiciones de MiPyMI|
(Ventss Netas Anuaies)
110 Salerios | 110 ( 110 Salari
Minimos Minimos tAinimos
Micro 40 | 80 | 200 {300 477 477 535 57 Del als
1115 Salarios { 1115 Salarios | 1115 Salarios | 1115 Salanios
- : Minimos Minimos Minimos Minimos .
Pequefia | 500 {100 {230 [340 4843 4843 5425 5808 3000 55 De 16 a 100
ojolo
2010 L 2010 ™ 2010 Salari 2010 Salari
Medisna {110 |200 [450 [640 8730 8730 9780 10269 20000 31 De 101 a 250
0 fjofoio

1/ salario minimo vigente a enero de 1993, N$14.27

*Parémetros con caricter temporal, en tanto se definen los
estratos para las empresas de los sectores COMErCio y Servicios.

Fuente: Secfetaria de Comercio y Fo'mérjto industrial. (SECOF!)




con la magnitud real de las de las empresas por diferentes grados de
tecnificacion existentes y niveles de ocupacion que le corresponden a cada tipo
de proceso productivo, También ofrece posibilidades de manipulacion por
incumplimiento de la legislacion laboral y fiscal. En cuanto a la variable valor
de las ventas, el impacto de la inflacién es indistinto en cada una de las ramas de
produccién y en consecuencia, no se refleja por igual en los costos, precios e
ingresos por ventas. Hay sectores que elaboran productos con precios de venta
controlados y en determinados casos las tasas de crecimiento de los precios de
venta son menores a los que no tienen precios controlados y existen posibilidades
de manipulacion contable para evadir impuestos.,

Finalmente, es necesario enfatizar las consideraciones que a lo largo de este
apartado se han dado en relacion a las deficiencias de conceptualizacién de
MIPyME ya que este estudio pretende precisamente, la generacion de estrategias
competitivas de entidades con capacidad de exportacién y no ¢s posible partir de
la consideracién de micro industrias que se extienden en muchos casos al sector
informal, o empresas familiares y denotar ciertas capacidades que ain en las
pequefias y medianas empresas se corre el riesgo de detectar, Por lo mismo se
trata de estudiar el potencial comnpetitivo de las pequefias y medianas empresas
dentro de un sector productivo como podria ser el caso del sector manufacturero,
También es prudente aclarar, que se pretende estudiar como unidad bésica para
el andlisis el concepto de empresa, el cual se debe de entender como un conjunto
de establecimientos productivos, (esto implica que no se consideran los que en
los Censos Econdémicos se definen como establecimientos auxiliares contenidos
en el anexo general por tipo de empresa) que funcionan en cada sector industrial’
para la definicion de Censo Industrial de 1980. “No siempre es posible dar una
definicién universal de una empresa pequeiia una mediana y una grande. Los
conceptos son relativos y dependen siempre de una referencia externa de tamaiio.

Una pequefia en un sector puede ser grande en otro o en el mismo sector de
otros paises. Adem4s cualquier parfmetro- de medicion es insuficiente. EI
volumen de empleo, las ventas, los activos fijos y el capital desembolsado son
siempre medidas imperfectas. La definicién de pequefia y mediana empresa es de
utilidad meramente estadistica o admmistralwa para. determmnr su elegibilidad -
para determinados programas”., ® ~

De cualquier forma el sector de las PyME sigue s:endo muy heterogénco tanto
en términos sectoriales como tecnoldgicos, y no hay a ciencia cierta pautas a
seguir, esto nos plantea retos a la imaginacion y a la organizacion compentwa.

8 Comercio Exterior, Vol.43, Num. 6, Junio de 1993, pégina 518.
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2.2 Los tipos de empresa y la estructura productiva mexicana.

La estructura industrial mexicana ha ido transformando el perfil econémico de
México a lo largo de cuatro décadas. Este desarrollo did pauta al crecimiento del
ingreso por habitante, el cual sin embargo, se vi6 limitado a finales de la década
de los 70 ¢ inicios de los 80. Cuando la crisis de la deuda arrasé con el auge
petrolero, se demostrd la fragilidad de la estructura productiva mexicana y mds
adn, las bases de la organizacion econdmica se vieron descubiertas.

A lo largo de la década de los 70 la economia mexicana se enfrent6 a problemas
recurrentes de desequilibrio externo, la causa de estos problemas se origind
principalmente por la incapacidad del sector industrial para financiar sus
importaciones con produccién exportable que concediera la sana expansion
industrial. Fue asi que se dio rienda suelta al servicio de la deuda, estos montos
tendrian el fin de financiar los déficits comerciales generados originalmente.
Pero tan solo el aplazamiento para la bisqueda de una verdadera solucion trajo la
suma de considerables trabas para el crecimiento econdmico compatible con el
exterior. Al auge econdmico en México le correspondié el periodo que corri6
desde la devaluacién en 1954 hasta el afio de 1970, el ritmo de crecimiento
econdmico fue acelerado, fue un verdadero proceso de expansién en donde no se
dier6n fluctuaciones ciclicas notables; la estabilidad macroeconémica favorecié
notablemente un proceso de rapido crecimiento industrial que fue apoyado por
las politicas de Sustitucién de Importaciones. Se did, la suma de nuevas
actividades industriales ademds de ‘las actividades industriales. ya existentes

como bienes de consumo tradicional y ciertos materiales de construccion, las.

cuales se desarrollaron durante ¢l Porfiriato. Estas acuwdades conformaron el
perfil de la estructura industrial en México. La primera oleada de Sustitucion de
Importaciones trajo como consecuencia la realizacion de una serie de inversiones

durante los aiios de 1953 a 1957 en un grupo de industrias baslcas. Equipo de.
transporte, papel, hule, maquinaria y aparatos eléctricos, siderurgia y productos .

metédlicos. Pero en el caso de las siguientes ramas: ‘tabaco, texules, confcccndn,
bebidas, alimentos, calzado, madera y corcho, imprenta y. editorial, -cuero y el

procesamiento de minerales no metdlicos ya'se habfan consolidado enla década '

de los 40 y para 1950 su oferta cubria mas del 97% de la demanda interna (con
reducciones en el coeficiente de importacién a demanda mlernn) ‘Durante la
década de los 70 se desencaden6 la aplicacion de montos de inversion ain en
mayor escala que en la década de los 50 $obre dlferemes ramas. El gran auge de

la inversion se manifesté a partir de 1962 en las industrias quimica, - hule,

maquinaria eléctrica, maquinaria no eléctrica y la industria automotriz. Estas
industrias cuadruplicaron su produccién, lo que di6 un increment6é de su

participacién en el Producto Interno Bruto de 25245%, a prmcnplos de los:50 y _

0




finales de los 70; esto condujo a una reduccién de importaciones que ahora seria
sustituida con la satisfaccién de la demanda interna con bienes de estas
industrias. No obstante durante el periodo de sustitucién de importaciones la
produccion manufacturera se cuadruplic6 en 20 afos. Como se ha expuesto, a lo
largo de la década de los 70 la produccion industrial practicamente se duplica,
como se dié en la década de los 50: sin embargo en este primer periodo, a
diferencia del dltimo, se presentan sucesos macroeconémicos que afectan el
desempefio industrial; por un lado se dieron fuertes fluctuaciones en el nivel de
actividad econémica y presiones crecientes sobre la balanza de comercial
manufacturera. Lo anterior se atribuye al deterioro en el proceso de sustitucion
de importaciones, dado que el coeficiente de importacién a demanda interna
recupera hacia los afios de 1980 su nivel de inicios de la década de 1950. No
obstante en la cobertura de sus objetivos dicho proceso tuvo como resultado un
efecto dinamizador en el crecimiento econdémico a inicios de los afios 50, para
las dos décadas posteriores, México ya contaba con una estructura industrial bien
perfilada, contribuyendo con esto los diferentes tipos de empresa en diferentes
sectores. Por su parte la inversion privada nacional participd principalmente en
st consolidacién y permanencia en sectores de indole tradicional, como por
ejemplo: Textiles, Bebidas, Materiales de Construccién, Alimentos, Algunos
segmentos de siderurgia y Algunos segmentos de quimica. La inversién privada
nacional en coinversién con capital extranjero tuvo inicios en la produccién de
aparatos eléctricos y la fabricacién de productos metalicos, La expansion de las

empresas publicas en los sectores de: Celulosa y papel, Siderurgia béisica-y
Fabricacion de Equipo Ferroviario y la participacion de empresas extranjeras cn

Aparatos eléctricos, Aparatos no eléctricos, Hule, Quimica, Maqumarta (o
Industria Automotriz. Cabe mencionar que la participacién de las' empresas

extranjeras en la década de los 60 alcanzaba sélo una. sexta parte de' la . |

produccién manufacturera en México'y a finales de esa misma ya representaba el
30% dado el impacto de la segunda etapa de sustitucion: de importaciones.
Los datos de participacion de los seis tipos de empresa en-21 ramas mdustnales
del sector manufacturero en 1980 se repamé entre los sels tipos. de empresa en
la siguiente forma:

La participacion de las cmpresas pequeiias pnvadas nacmnales fue en poco mas
de un tercio, ’
La participacién de las empresas privadas medianas In fue de 8%. :

Las empresas grandes pamclparon enla producc:én manufacturera en més de la
quinta parte.

Las empresas estatales partlclparon en7.1%. ‘ :
Y- las filiales de empresas transnacionates de capltal mayoritario y. mmomano
pammparon con 27.3%.
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Las ramas en donde la participacion de transnacionales era inferior al 5% en ¢l
afio de 1980 fueron:

Alimentaria Muebles

Industria Textil Editorial

De confeccidn Produccion de nuneriales no metilicos
Calzado Metalurgia bisica

Cuero Madera

Pero la dindmica se extingue al parecer frente a los aias 70, durante este
importante perfodo diferentes tipos de empresa lograron su expansion y en
algunos casos, se logré la modernizacion acelerada; sin embargo la incapacidad
para profundizar en el proceso de desarrollo industrial cuando se requeria
incursionar en actividades productivas que satisfacieran la demanda interna al
tiempo que esta dltima se expandia rapidamente. Es entonces que a lo largo de
este periodo se pueden distinguir dos tipos de crecimiento, "Primero cuando In
expansion involucra la aparicién o consolidacién de actividades existentes, o
escasamente desarrolladas, [...] la trayectoria de crecimiento presenta muy pocas
fluctuaciones ciclicas alrededor de su tendencia y el proceso tiene lugar sin que
se presenten desequilibrios en la balanza de pagos que pongan en peligro el
crecimiento, y segundo, cuando el desarrollo no se finca en el desarrollo de
nuevas industrias o en el avance de la produccién a mayor ritmo que el de fa
demanda interna [...); cuando la expansion no es encabezada por la sustitucion
de importaciones la trayectoria de crecimiento tiende a describir ciclos cada vez
mas pronunciados y generando desequilibrios en la balanza de pagos".7 En
cuanto a la convivencia de la economia, dentro del contexto del comercio
internacional, se distingue por el predominio en bienes primarios dentro de las
exportaciones y de bienes manufacturados en las importaciones, esto di6 cuenta
generando un efecto negativo dentro del circuito ingreso-gasto puesto que. los
efectos multiplicadores de la inversién explican una fuga de i ingresos a través de .
las importaciones de bienes de capital, esto gener6 repercuslones recurrentes
para el proceso de inversion, que ev:té el asegurar su eﬁcacm y ser. rentable. -

El escaso desarrollo de los sectores productores de bienes de capual caractenza a
la estructura industrial mexicana con un gran sesgo en su composncuén a favor de-
la produccién de bicnes de consumo y ciertos bienes intermedios. Una verdadera
caracterizacion de la estructura industrial mexicana forzosamente debe ser
tomada en cuenta con el fin de evitar comprobar que nuevos modelos de politica
industrial no nos daran resultado, mientras no se descienda y reconosca sobre la
base de la que se este tratando (por segmentos en cada sector) con la finalidad -

de generar una estrategia que fungiera como un nuevo patrén de desarrollo.

7 ¥ Cusar José. Méxica 1990, p. 11,
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2.3 Principales rasgos de la industria del tipo Pequeiia y Mediana.

El objetivo de este apartado es el ahondar en los principales rasgos de las
industrias pequeiias y medianas dado que es de fundamental importancia rastrear
en el interior de tales entidades los componentes que interactuan entre si, esto
nos dard cuenta de la incidencia de tales elementos en su desempeiio. Es
entonces que las caracteristicas se conforman en componentes al interior que
pueden incidir positiva o negativamente en los niveles de desempeiio y
competitividad de este tipo de empresas. Ante la presencia de una dindmica de
cambio en el pais, las diferentes instituciones se plantean una nueva evolucién en
cuanto a las acciones por implementar en apoyo a las MiPyME; ademas por las
caracterfsticas de este tipo de empresas es factible el aprovechamiento de tales
estructuras, y muy bien podria atenderse esta idea al vislumbrarla como una
nueva oportunidad en favor de la estructura productiva del pais.

Al definir més esta idea en lo que se refiere a la estructura productiva en
México, podemos decir que las diferentes instituciones de apoyo han tomado
conciencia de la importancia de saber orientar a los entes econémicos con
potencial dinimico para enfrentar este proceso que ha trastocado a las
economias mediante la globalizacion y el proceso de apertura en diferentes
regiones del mundo. En el caso de México, se ha reconocido a partir de la
composicién de la estructura productiva en México, el papel preponderante de
las MiPyME puesto que del total de empresas en México representan el 98%, y
le corresponde tan s6lo 2% a las empresas grandes y- gigantes, considerando a
los cuatro sectores de la economfa (Manufactura, Construccion, Comercio y
Servicio). Sin embargo cabe aclarar que esta participacion corresponde sélo a

empresas nacionales, cxcluyendo de ésta las empresas piblicas, de -capital

extranjero mayoritario y transnacionales. Hasta 1993 las empresas MleMl'
sumaron 1'316,952 de este gran total et 97% lo representan las microempresas,

el 2.7% las pequefias y 0.3% las medianas. En cuanto a la participacion de las

MiPyME a nivel sectorial se tiene una enorme concentracion en el sector
comercio (57.4 %), que demuestra las caracteristicas de una estructura productiva

que aporta en la mayoria de los casos poco valor agregado a los productos-por

comercializar, debido a la participacién poco predommante de los - sectores -
manufacturero (10.3 %), servicios (31.3 %) y construc.clén (l %). '

Es interesante percatarnos de la centralizaci6n en las regiones urbano-industriales
de este tipo de empresas como por ejemplo en la zona centro donde se concentra
el 21.4% de este tipo de empresas y la region noreste 11.4% en contraste con la
region sureste del pafs (3.2%) (Cuadro 4). Con respecto a la distribucion

3



geogrifica de las MiPyMI estas operan en 32 entidades, distribuidas en cerca de
465 ciudades, su concentracion se representa por regiones de acuerdo a los
porcentajes que se muestran en el cuadro 4. Esto da cuenta de que las
concentraciones urbano industrinles, guardan polos regionales de desarrolio en
donde se ha facilitado el desarrollo de esquemas de subcontratacion de grandes
empresas con medianos y pequeiios estratos.

En este caso Instituciones como Nacional Financiera han orientado sus
acciones a la atencion de los sectores més productivos, los dispositivos més
usados han sido los que atienden el aspecto financicro, aunque se han ido
implementando como parte del proceso de modernizacién la capacitacién y
asistencin técnica. Pero finalmente para acceder al cambio debemos conocer sus
caracteristicas, 1o mismo que las necesidades de este sector empresarial. Es decir
cuales son las habilidades, la disposicion al cambio, la experiencia y sobre todo
los obstdculos a enfrentar por estas empresas. Una interrogante aparte es conocer
las perspectivas de desarrollo futuro que poseen los empresarios en cuanto a
confrontar los cambios de Ia politica econémica del pais. El siguiente analisis se
fundamenta en la encuesta realizada conjuntamente por Nacional Financiera e
INEGI, titulada La Micro, Pequeiia y Mediana empresa, principales
caracteristicas, Cambios en la Estructura Industrial y el papel de las MiPyME en
México. En cuanto a Ja cobertura geografica, se generd informacion de los

Cuadro 4.
Distribucién Geogridficade las
MIPyMI (1993)
REGION PORCENTAJE
Centro 21,4%
Noreste 11.4%
QOccidente 11.5% .
Noroeste 8.0%
Norte 5.2%
Centro Norte 8.6%
CentroSur | 13.0%
Oriente 11.7%
Sur 6.0%
Sudeste 3.2%
Fuente: Garcfa de Ledn Cumpcro w&w
empresa en México y los retos de la competitiv !Qgg Méxica,

Editorial Disna, 1993, p. 78.
cuatro sectores y los tres estratos por mnmﬁo de cmpresas con una cobertura
nacional y regional. y en la encuesta de opinién aphcada por Nacional Financiera
y el Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica (1993), a cuatro de.
los sectores de la actividad econémica: Manufaclum, Construccién, Comercio y
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Servicio. Los tamaiios de las empresas fueron definidos en base a la clasificacién
de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (Secofi), que fue explicada en
el apartado 2.1 Por tltimo queremos aclarar que aunque no es objeto de nuestro
estudio la problemdtica de la microempresa se cita en este apartado sus
caracteristicas como punto de comparacién para los estratos pequeia y mediana
empresa.

2.3.1 Capacidad Gerencial

Con respecto al nivel gerencial que dirige a las MiPyMI el intervalo de edad de
mayor frecuencia para los empresarios de la micro resulté de 36 a 40 aiios, y los
de mediana a pequefia empresa se encuentra entre los 31 a 35 aios. La edad
promedio de los empresarios de la pequeiia y mediana industria es de 41 aiios, en
lo que se refiere a la edad de las empresas, casi el 90% de las empresas
medianas tienen 6 aiios de operar, para la pequefia empresa el resultado fue de
80%; en ninguno de los casos el porcentaje resulté realmente significativo para
los intervalos de edad de menos de un afio y de | a 3 anos para la PyMI.

Un elemento de importancia a analizar es el nivel de escolaridad de los

empresarios, un nivel de escolaridad igual o menor a la primaria para el 38.3 %

de la microempresa, para la PyMI es de 5.2 y 1.9% respectivamente. -El

porcentaje mayor fue el correspondiente al nivel profesional completa, 55.4%

para la pequeiia empresa y 63.4 para la mediana empresa, en el caso de la

microempresa el porcentaje sélo fue 18.3%, la mayoria de los empresarios en

este Gltimo caso se ubicaron en el nivel de primaria completa (19.1%). Los
medios por los que los empresarios desarrolien y asimilen sus habilidades tanto

técnicas como gerenciales, y por supuesto el nivel educativo alcanzado son

fundamentales para el desempefio del negocio. En. lo anterior inciden
directamente ' las razones por las cuales algulen decide emprender un negocio y
en cada uno de los estratos de empresa esto puede vanar notablemenle algunas
de las razones pudieran ser las siguientes:

. Por iniciativa propia de asalariados que no resisten una re!ac:(m
laboral o bien desean independizarse.

. De trabajadores que por su cuenta buscan una realizacién: personal
y financiera.

. Desempleados con un oficio o profcsu&n.

. De personas que desean un horario flexible. o

. De personas que inician una actividad que supuestamente no
requicre capamdades especificas,

' Por seguir una tradicién familiar.

: Porque se identifica una oportunidad en el mercado.
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e ant o g

Por herencia.

Por deseo de cambiar de actividad.

Con la finalidad de aprovechar fos conocimientos y habifidades de
un trabajo anterior.

Lo que es importante reconocer es que la mayoria de los cmpresarios ain antes y
después de la apertura de sus negocios reaimente no valoran fo importante de su
preparacién y a su vez la importancia de consolidar permanentemente su
formacion empresarial. Pricticamente dentro del medio empresarial de las
MiPyME es comin el uso limitado de la capacitacion pues se canforman can su
formacién sobre la marcha, Aunque como se demuestra en fos resultados de las
encuestas de Nafin e INEGI, los empresarios de las MiPyME creen que la
capacitacion, la optimizacion de los recursos y la especializacion de la actividad
son la mejor alternativa para mantenerse en ¢l mercado y crecer, en el caso de
los micro empresarios, aunque consideran a la especializacion como la
alternativa optina, un buen porcentaje no sabe como hacerlo,

La mayoria de las empresas considera que los factores mds importantes para
mantenerse en el mercado son: la especializacién de la actividad que realizan, en
segundo lugar la optimizacion de los recursos materiales, y la capacitacion al
personal. Estan conscientes de los beneficios de la capacitacion sin embargo no
Ia aplican, ni siquiera a ellos mismos. Sin embargo la capacitacién estd orientada
fundamentalmente hacia niveles ejecutivos y mandos intermedios, no obstante
que mdas del 76 % de los trabajadores de 1a MiPyMI son obreros.

De lo anterior se deduce que existe. un efecto multiplicador inherente a la
formacién de niveles ejecutivos, por lo que los empresarios encuentran mds
remtable formar directivos y mandos intermedios en detrimento de su personal
operativo. Esto nos da un indicio que resalta la inadecuada orientacién de la
capacitacidn; ésta requlere ser ampliada de manera equnhbrada hacia los niveles
operativos.

De acuerdo a las estadisticas citadas con respecto a este punto se observa
que a menor tamaiio de empresa, menor es el nivel de escolaridad del
empresario; aunque alguien podna argumemar que en general la. educacion
bésica incluso universitaria no equipa de herramientas practicas al individuo, sf
podemos decir que sin el desarrollo de nucvas habilidades y la actitud de mejora
continua como individuos, con un perfil perfectamente definido, se conforman
gentes preparadas para debatir riesgos pues como lo han resentido los propios
empresarios pues la competencia tanto interna como: internacional ya no tolera
deficiencias; claro estd que no pensamos recurrir a niveles, basicos de educacién,
sin embargo la capacitacion puede ser un apoyo para consolidar Ia formacion
empresarial; los empresarios deben valorar la importancia de elevar su ~  nivel
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educativo, esto reforzaria su motivacion para la creacién de un negocio.
CUADRO 5.
Causas de quiebra de pequerias
empresas
en la ciudad de México (1993).

Contliclos familiares
Mala administracion
Ausencia de liderazgo
Inadaptacidn at cambio
Falta de objetivos claros
Falta de capacilacion
Ausencia de planeacidn
Fatla de actualizacion del

empresario
Suma 100% .
Fucnlc Garcfa de Ledn Campero. La mpicro,
diana empresa e 0y los reloy
etilividad ro 199, ofia
Diana. p. 163,

Tomando en cuenta el perfil de la sociedad mexicana como tradlclonahsta, esto.
también se refleja en la mayoria de las empresas, sobre todo en el estrato de las
micro industrias donde sélo los parientes son dlgnos de conﬁanza' “la.confianza
en los familiares permite al empresario delegar con mayor tranquilidad parte de

sus funciones, ya que los intereses individuales y los de la empresa coinciden al . - '

identificarse los miembros de la familia con el negocio” 1 una virtud de este tipo

de empresa es su resistencia a las crisis (ﬂexlbnlldad) debldo asu naturnleza y .

motivacién por la supervivencia. A continuacién-un cuadro muy revelador acerca
de las causas de quiebra en pequeiias empresas. Sin embargo msuﬁcwnte capital

ademds de problemas en el desempeiio de las: facultades en'la. gerencta 'SOn sus

puntos més vulnerables, se hace evidente la urgente modernizacion, no obstante
lo anterior en la: mayorfa de los casos se ha opudo por asumir .una acmud
conservadora (por la estabilidad en los ingresos y. la preservacién de las
actividades de la empresa), en lugar de la modeinizacion se opta por la por la

“seguridad” muy a medias que les ofrecen sus negocios, esta acntud recurrentc'
se ha establec:do como eslancamienlo. ‘

lGnmIndc Ledn Cnmpero. a micro ii : liana indusida g 08 retos de |
competitividad, Editorial Diana, 1993, pégina 161, : :
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2.3.2 Tipo de Propiedad donde se ubica la empresa

La mayoria de las MiPyMI rentan la propiedad en donde laboran, los porcentajes
son los siguientes 41.5, 56.8 y 44.9% respectivamente, sin embargo el 26.5% de
los micro empresarios viven en el mismo local donde realizan su actividad; en el
mismo caso se¢ encuentran ¢l 5.5% de las industrias pequefas y 4.4% de las
medianas, aunque cerca de la mitad de los medianos empresarios (47.9%) son
propietarios del local donde se ubica su empresa; ¢l 34% de las pequenas
industrias s¢ encuentran en ¢l mismo caso y lo mismo para el 25.1% de las
micro empresas. La mayoria de los empresarios atribuyeron la ubicacién de sus
empresas por ¢l acceso a los clientes, la disponibilidad de instalaciones y los
servicios con que cuenta la zona. Los porcentajes dentro de los tres estratos que
contienen al tipo de sociedad con miembros familiares son: en las pequefas
empresas 41.2%, las medianas empresas en 32,7% y 22.9% en las micro
empresas; el 62.2%; de las medianas empresas se manifestarén como una
organizacion con propietario tnico 8.2%, pequefias 15.1% y micro 62.2%. Con
respecto al tipo de organizacién sin miembros familiares tenemos que conforme
aumenta el tamaiio de la empresa el nimero desciende, en ¢l caso de la mediana
empresa 51.4%, la pequefia 36.3% y la micro 7.8%. Sin embargo cabe resaltar
que ¢l 52% de los microempresarios tienen un local propio, para este porcentaje
mds de la mitad viven en el mismo local donde realizan su actividad, esta
situacién es poco frecuente en las pequefias y medianas empresas (5 y 4%
respectivamiente). Esto puede resultar no muy saludable a la larga para la
empresa puesto que se van eliminando costos y el empresario tiende a percibir
sus ganancias sin considerar los costos superfluos sobre los que se maneja la
situacion de su empresa, Con respecto a.la afiliacion a alguna cdmara o
asaciacion, el 90% de la pequefia y mediana empresa se reportan agrupadas y
s6lo el 53% de las micro empresas se encuentran afiliadas a alguna cdmara o
asociacion.

2.3.3 La Operatividad de las Empresas

Es importante para la operatividad de la empresa el como se generen o
fundamenten los precios, sin embargo en la mayoria de los casos existe
ambigiiedad para su determinaci6n, esto repercute basicamente en las ganancias. '
Los factores que principalmente se consideran al dctermmar los costos y precios
de venta son los siguientes. Para ¢l 14% de la microempresa, el 41% de la
pequeﬁa y 46% de la mediana empresa los criterios técnicos para la fijacion de
precios son claros, dado que se consideran para ello la combinacién de factores
internos. No asi para el 48.6% de los micro empresarios, que en forma parcial,
considerando el costo de fas materias primas determinan los precios,
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En cuanto a los medios mas frecuentes para dar a conocer los bienes o servicios
los mds utilizados son los diarios en los siguientes porcentajes. la microempresa
los utiliza en un 4.0%. la pequeiia en 22.0% y 20.8% la mediana empresa, otro
de los medios mds utilizados es el directorio telefénico, en un 23,1% por la
mediana empresa y 20.0% por {a pequeiia empresa. Sin embargo es importante
hacer notar que la mayoria de las empresas no efectian ningin tipo de
propaganda y prefieren la presentaciéon directa al cliente en los siguientes
porcentajes, 84.1% para la micro, 58.4% para la pequeiia y 56.8% para la
mediana, Las razones por las cuales se atribuye el uso de estos medios es: por el
tipo de mercado que se enfrenta, por la eficacia de los medios o en el caso de las
micro industrias en donde el precio es un factor de importancia.

En general la principal traba que enfrentan para renovar o ampliar los procesos
productivos son los altos costos de compra en maquinaria y equipo o reparacién;
con estd opinién concuerda el 82.5% de las micro empresas, 75.5% de la
pequeiia y 69.9% de la mediana,

Otra explicacion que dan es la falta de capacitacién en el personal para hacerlo,
3.4%, 6.8% y 7.9% respectivamente, sin embargo es muy bajo el porcentaje de
los que consideran a los problemas en financiamiento como una difi cullad para
hacerlo, 1.0%, 2.8% y 2.0% respectivamente,

2.3.4 Mercado

Con respecto al destino final de su produccién y/o servicios el 47.5% y 35.2%
de la pequefia y mediana empresa destinan su produccién al consumidor final,
otro mercado importante para este tipo de empresas es el mayorista, en el que el
33.7% y 30.6% de la pequeiia y mediana industria participan; en el mercado
minorista el mayor porcentaje corresponde a la microempresa en un 244% y la
participacion de la pequefia y mediana industrin es del 169 'y 11.6% -
- respectivamente, En el mercado de exportacion la participacion de.la pequeia
cmpresa es del 5.3% y 15% para la mediana; en tanto que la participacién de la
microempresa no es significativa (0.6 %). Otro mercado para la asignacién de la
produccion es el detallista en donde el 10.8 y 11.5% es el destino final de las
empresas pequeiias y medianas. Un factor que incide definitivamente en la‘
captacion de mercado es la politica de cobro, en donde el plazo medio para la
recuperacion de los créditos que otorgan es de 45 a 46 dfas en la pequeiia y.
mediana empresa respectivamente, sin embargo las empresas que otorgan crédito -
a sus clientes en este tipo de entidades es 71.7 y 74.8% para la pequefia y -
mediana empresa respcctlvameme. Las estadisticas en cuanto a la pmservacién
de la actividad o permanencia en el negocm' conservando el mismo giro o
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actividad, en promedio para los tres tipos de empresas se cncontrd que el 97%
de ellas no han cambiado de actividad. Sin embargo también en promedio los
tres tipos de empresas admitieron haberlo hecho en 2.4%.

Esto ltimo nos habla de las posibilidades de flexibilidad del tipo de empresas,
aunque no es comiin lo pueden hacer adaptando sus lineas de produccion

2.3.5 La Direccién de la Empresa

En las pequefias empresas ¢! 57% son administradas por sus propios dueiios, ¢n
tanto que para las medianas el porcentaje s del 42%, el resto de las empresas es
administrado por especialistas en el ramo.

Con respecto a los problemas mds frecuentes éstos se reportaron en el ambito
laboral en donde el ausentismo fue mayor ¢n la pequeiia empresa 42.9% y
41.8% en la mediana. El mayor problema para la mediana empresa es {a alta
rotacién del personal 47.5% y 38.3% en la pequeiia empresa, Otro de los
problemas que se manifestaron es la capacitacién del personal que resulta ser de
mayor importancia para la pequeia empresa 30.8% y 26.0% para la mediana,

con respecto al incremento salarial resulta de mayor importancia pam la med:ana :

empresa 32.8% y 23.0% en la pequeiia.

Para la mayoria de las industrias el drea que requicre de mayor atencién en

cuanto a la capacitacion es la mercadotecnia, en esto coinciden con los siguientes
porcentajes ia MiPyMI 27.0, 31.5 y 31,9% respectivamente, también reconocen -

la falta de capacitacion en el 4rea de administracion (18.9, 21.0.y 153%
respectivamente), produccién (10.1, 13.8 y 18.6%) y recursos humanos (3.7,
8.3 y 10.2). En cuanto a los requerimientos de asistencia técmca enla pequefia y
mediana empresa se manifesté en 60.0 y 69.0% respectwamente. Las dreas en
que se consideré por los empresarios que se requlere asustencxa técmca fueron el
drea de produccnén y control de calidad. :

Sin un objetiva de onentaclén hacia la capntahzamén dc las PyMl no -se

acompaﬁa por una estrategia de planeacién que. considere el entorno en el que
estdn inmersas, replanteando la manera de enfrentar mercado, . formas' de

organizacién, productos enfoque del negocio y gestion, los empresarios corren el
riesgo de suponer un concepto estétioo.'administrandd a la,manera tradicional.'

La PyMI no debe extraviarse, sino centrarse en sus objetlvos del proceso de -

produccién donde su meta sea Ia capitalizacién y no sélo la subslstcncla.

Es importante para las empresas el cumplimiento de las _dlferentes funciones que
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corresponden a la cultura empresarial u organizacional, para Garcia de Ledn las
funciones que cubre la cultura organizacional son las siguientes:

Transmitir un sentimiento de identidad a los miembros de la organizacién.

Facilitar el compromiso por encima de los intereses individuales.

Reforzar la estabilidad del sistema social de la empresa.

Ofrecer premisas reconacidas y aceptadas para la toma de decisiones.
En cuanto a este aspecto no hay un modelo definido segin el pais y aiin entre las
empresas, pucs aunque se dan similitudes entre las practicas administrativas de
pais a pais existe una influencia muy significativa de la cultura sobre la gente, y
ésta afecta las prdacticas empresariales y los esquemas de organizaci6n,

2.3.6 Recursos Humanos

En cuanto a la capacidad de los empleados tenemos que (en base a informacion
de SECOFI) en el 63% de las PyMI manufactureras, el 56% de los trabajadores
contaba unicamente con estudios de primaria, el 64% de las plantas no tenia

empleados con educacion universitaria y el 96% no contaba con personal que

hubiera realizado estudios de posgrado... 54% de los negocios no ocupaba
técnicos e ingenieros, 22% carecfa de trabajadores calificados y el 55% de los
que posefan trabajadores calificados su mimero variaba en un rangode 7 a 9.

La actitud desenfadada hacia la capacitacion, 1a cual es un derecho contemplado -
en la Ley Federal del Trabajo, refleja una limitada importancia tanto para

empresarios como para trabajadores. Segin una encuesta realizada en el D.F.

por la Universidad Auténoma Metropolitana 3 en tres clases de la industria

alimentaria, se encontr6 que en las microindustrias solamente el 7% de las

empresas contaba con programas de capacitacion y- adlestramlento. enla pequeﬁa' :

el 44% y el la mediana 60%.
Los factores que en orden de importancia mamfestaron los empresanos como
problemas para llevar a cabo la capacitacion fueron:'

* Falta de interés de los trabajadores

+ Carencia de recursos econdmicos

- No contar con un espacio adecuado y

+ Falta de instructores y el tiempo de los trabajadOres

A medida que aumenta el tamailo de Ias empresas la ocupacxén e lmplementamén '

de e¢squemas de capacxtacnén es mayor Por lo general la. porcién del personal en’

Op ¢it, phgina 164 : .
Garcla de Leon, S, y S. Pomar, Diagnisicos adnunh\ruuws de las pequcMs y nn.dunn empresas 4z la industria ulumenutis.
UAM-Xoshimilco, México, 1989, pp. 10-17, .

C 41




g e

ORISR Y

las empresas que es capacitado corresponde a los directivos y mandos
intermedios olvidando casi por completo al personal operativo. Esta actitud
frena la capacidad y desarrollo de las empresas. Se requiere la aplicacion
equilibrada en capacitacion a todos los niveles de la empresa sin olvidar el
personal operativo; sin embargo un impedimento importante para su aplicacion
es el hecho de que en muchos casos este (ltimo no cuenta con los conocimientos
elementales necesarios, ¢l nivel de escolaridad es bajo ademds de la falta de
capacidad tanto manual como intelectual.

Otro problema es la excesiva rotacion de personal en la MiPyMi; esta
inestabilidad es un obstaculo para integrar una planta altamente competitiva;
otros problemas son el ausentismo y la dificultad para contratar mano de obra
especializada. Los problemas de mayor frecuencia para el conjunto de los tres
estratos por orden de importancia son: ausenlismo, alta rotacién, incremento de
los salarios, capacitacion, conflictos laborales, seleccion y aumento de las
prestaciones.

2.4 Conclusiones
Capitulo I1

La capacidad en recursos humanos es limitada dadas las fallas en una sélida
preparacion empresarial fundamentada en la capacitacién, Tenemos que las
técnicas de administracion tradicionales no se ajustan al tipo de empresas que en
la actualidad se desempeiian bdsicamente en mercados de lento crecimiento o
estancados y que ademds sc¢ desenvuelven bajo cambios continuos y de
inestabilidad en su contexto. En principio tenemos que en la gran mayorfa de las
MiPyME los empresarios continGan el desempeiio de las actividades de la
empresa bajo la concepcion tradicional de la administracién, asigndndole a los
datos de la realidad pasada y a sus experiencias anteriores el peso mds
importante para la formulacién de sus predicciones, suponiendo que el futuro
serd igual al pasado sin considerar el contexto, nuevas formas de organizacién,

los mercados, en fin conforméndose como entidades de subs:stencla, no obstante - -

a todo esto también se suma el hecho de la-dependencia en ciencia y tecnologia,
dada la irracionalidad en el campo de la investigacién para las MiPyME. Su’
dependencia es tanto tedrica como mecdnica.con la importacion de tecnologlas de
los pafses desarrollados, es entonces que las MiPyME estdn virtualmente
descartadas del marco de estudio de la administracién, con numerosos nnpactos
que daiian su eficiencia,

La existencia dentro de este tipo de empresas de un gran nimero de empresas
familiares, no sélo responde a factores de tipo cultural y psicolégico, sino que
ademds cubre ciertas necesidades objetivas; en México la ética profesional no se
ha desarrollado lo suficiente, impera la idea de que sélo los parientes son dignos
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de confianza para trabajar en el negocio; esto podria ser e¢n cierta medida cierto,
dado que los intereses individuales y los de la empresa podrian coincidir
conjuntar la participacion de los miembros de la familia con el negocio,

Pero ademis de esta caracteristica habitual de delegar ¢l control de la empresa a
parientes, ¢s habitual en la estructura de los negocios el criterio de sucesion de la
alta gerencia. Por otra parte también pueden surgir problemas con familiares
inneficientes y la incapacidad de despedirlos, son inamovibles tanto malos
gerentes o empleados que forman parte de la familia, Todo esto conforma una
administracion deficiente y una fuente generadora de conflictos familiares. En
gran medida las empresas se ven apoyadas por miembros familiares donde en
cierta forma dichos vinculos emocionales funcionan como fuerza motivadora
que en muchos casos puede ayudar a la empresa a salir de las frecuentes crisis
que enfrenta.

En cuanto a fa naturaleza de indole familiar de este tipo de empresas, las

decisiones financieras muy frecuentemente se ven influidas por la preocupacién .

de ver restringidos los riesgos que la empresa pudiera correr, pues esta es su
fuente de trabajo, e ingresos y forma parte del patrimonio familiar, es entonces
quec prevalece una actitud conservadora, tanto la modernizacién como' el
crecimiento de la empresa se sacrifican en favor de la supuesta seguridad; ésta

actitud les puede acarrear estancamiento o agravamiento de la situacién de la-
empresa, Podemos agregar que para las MiPyME Ia racionalidad en el manejo-

de Ia opcratividad de la empresa no se basa sélo en la maximizacion de las
‘ganancias sino que simuitaneamente se trata de satisfacer otros Objeth()S que nos
hablan de su carfcter de subsistencia como lo es la preservacion de la actividad y
la estabilidad de los ingresos. Es perunentc mencionar los errores més: comunes
al interior de: las' MiPyME que se han. dado hlsténcamemc y contindan

manifestdndose dentro de los - modelos cldsicos de cultura empresarial. La
direccion se dedica la mayor parte del tiempo a tareas rutinarias y operativas,
pero que casi nunca se dedican a planear y a tomar decisiones estratégicas,
confundiendo la eficiencia con exceso de aclividad yla resoluclbn dc problemas'f .

urgentes.

Por otra parte es comin el dejar que en el lmenor de la empresa la: cullura

organizacional se implante y se desenvuelva por sf sola, sin tratar de encausarln '
en la medida de lo posible, a las exigencias del entorno, como lo son una mayor -
competitividad, los cambios en la - uonclencm del consumidor, - las "

responsabilidades ante el medio ambiente y la socxcdad

Otra de las peculiaridades de gran parte de los empresarios de lava'il.’yME. esel
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no haber sabido valorar la importancia de la autodeterminacidn tecnolégica con
el fin de elevar la competitividad de las plantas. Esto puede atribuirse a razones
como Ia politica proteccionista hacia 1a industria nacional que durante mucho
tiempo no permitié enfrentar a la competencia internacional, a su cultura
gerencial, a la carencia de personal especializado y la falta de capacitacién
técnica y administrativa para las empresas, ademds de la inexistencia de una
infraestructura adecuada para el desarrolio de la tecnologia, y en general a la
limitada importancia tanto del sector piblico como privado al fomento de la
ciencia y la tecnologia, Las pequefias y medianas industrias recurren a fuentes de
tecnologia extranjera, no sélo al adquirir los conocimientos bésicos o para ¢l
disefio o instalacién de plantas, sino también para la resolucién de problemas
operativos de desarrollo comercial, ¢ incluso mantenimiento, con las
consecuentes erogaciones significativas, ademds de que la tecnologia adquirida
casi nunca es la mé4s adecuada. De los datos sobre la procedencia de la
tecnologia se desprende que la MiPyME depende por orden de importancia
tecnoldgicamente del exterior de maquinaria y equipo en primer lugar, de
procesos productivos en segundo, de disefio de productos en tercero y finalmente
del control de calidad, A medida que crece el tamafio de las empresas se
incrementa su dependencia de experiencia del exterior.

Actualmente estamos viviendo un cambio forzoso en la cultura empresarial a
todos los niveles o estratos de empresas, los empresarios a cargo de ias MiPyMI
deben permanecer en el mercado concientes de que su entorno las presiona a
actuar y perfilarse ante estos cambios. '
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CAPITULO 1T

El contexto economico para las Pequena y Mediana
empresa mexicana 1980-1994

A finales de los sesenta y hasta inicio de los ochenta la economia mexicana dependia cada

vez mas de la disponibilidad de recursos externos, esto permitio financiar la capacidad de

importacion y el crecimiento de la economia. Aunado al gran crecimiento de la deuda

externa de 1970 a 1982 (de 6 mil millones de délares a 80 mil millones de délares) por la

caida del precio internacional del petroleo en 1982 se deterioraron los términos de

intercambio; también aumentaron las tasas de interés internacionales. Fue entonces que se

suspendieron los créditos del exterior a México, finalmente vino la crisis fiscal y de

balanza de pagos, sin embargo a todo esto no se halld una respuesta de productividad ni

financiera. En el periodo de 1983 a 1987 se habia gencrado un contexto recesivo e
inflacionario pues la carencia de recursos del exterior impidié subsanar el déficit externo
y del sector publico. Sin recursos para financiar el déficit externo se alcanzé un superavit
comercial, todo esto con politicas contraccionistas y devaluatorias. El gobiemo redujo
drasticamente sus gastos e inversiones para lograr un ajuste fiscal, también se recurrio al
financiamicnto intemo para poder cubrir su déficit, cabe aqui mencionar como elementos
que engrosaron este déficit a las presiones de la 1asa de interés y el tipo de cambio y
ademas que ¢l gobiemo asumiera como propia la deuda externa del sector privado. De
1983 a 1988 en.base al endeudamiento interno, el gobiemo hizo - frente ‘a' problemas
financieros generados con la disminucion de crédito externo. Al crecer la demanda por el
crédito interno se dieron presiones sobre la tasa de interés las cuales repercutieron en una
mayor carga de la deuda interna publica, con grandes plesiones‘ sobre ¢l sector financiero
interno y las finanzas piblicas (Cuadro 6) esto apresurd la venta de pamestatales para dar‘
frente a las oblugaclones financieras.

Estas acciones (el asumir el g,obncmo la deuda externa privada y la canalizacion de
recursos del gobiemo para financiar su déficit piblico con altas tasas de interés)
favorecieron marcadamente al sector privado, mediante el fuerte’ a_)uste de la politica fiscal -
contraccionista se permitié pasar de una situacion de déficit primario (4.1% del PIB) a:
superavit primario (promedio de 44.4% del PIB 1983- 1987) Sin embargo no se logré la:
disminucién del déficit pablico, esto por el impacto que provoco en tipo:de cambio, la

inflacion y el sumento de la tasa de interés sobre el servicio de la deuda publica. Tan solo

por pago de intereses por parte del sector publico, que en 1981 represento el 5.19% del.

PIB, pas de 5.19% en 1981 a 20.65% en 1987 era evidente la gran presion queé e_)ercia la. b_ |

tasa de interés y la politica devaluatoria sobre la deuda pubhca (Cuadro 6) esto. obligd al -
gob:emo a contraer mas su gasto de inversion. y con tasas reales de interés negmvas Las
presiones sobre el déficit publico obligaron a la’ enusnSn de CETES para’ financiar el
déficit, esto repercutio sobre la tasa de interés con mayores presiones sobre las finanzas
publicas. Con tal de aumentar el ahorro interno se did la contracclbn del consumo el
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gasto piblico y de la inversion en mayor proporcion a la caida del erecimiento del PIB.
sin embargo todos estos cstierzos serviritian para canalizarse al exterior pot servicia de
la deuda externa (Cuadra 7).

Cuadra 6.

Indicadores de las Finanzas Pablicas

(o del PIB naminal)

1981 1987
Gasto Pablico excluvendo interés 36.08 20,28
Formacion Bruta de Capital 294 084
intcreses Totales AL 20.65
futcrés en Moneda Nacional 241 16 38
Intereses ch moneda extranjera 278 +.27
Financiamieno recibido por Ia
banca nacional ¢ monedi nac. 1150 17.30
Balance Primario -8.38 514
Déficii Pablico 14.75 16.54

1993, p 20.

Debido a la alta inflacidn, la aplicacion de la politica contraccionista fue incapaz de
alcanzar la estabilizacion, dada la inestabilidad cambiaria provocada por la inflacion se
permitio la indizacion de los precios. Dicho proceso inflacionario obligd a constantes
politicas devaluatorias y a incrementos en la tasa de interés, lo cual impidid alcanzar el
ajuste fiscal, cuyo déficit presionaba tanto sobre los precios como sobre la tasa de interés
interna, penerando un circulo vicioso (recesion e inflacion) (Grafica 1). -La: inflacion
impidio retomar el crecimiento pues propicid acciones. especulativas que presionaron
sobre el tipo de cambio y sobre la tasa de interés, lo cual generd un déficit publico mismo
que evitd flexibilizar Jas politicas fiscal y crediticia requeridas para el crecimiento.

Fue entonces mediante la politica fiscal contraccionista: que se proplcm la correcmén de .
las finanzas puablicas, pero al contraer la actividad econdmica se redujo la captacxén de

ingresos tributarios, por otro lado las presiones de 1a oferta repercutieron en precios, i el

sector externo. y sobre la tasa de interés y el tipo de cambio, afectando las ‘finanzas -
publicas. También con la politica de contraccion econémica y de tipo'de cambio activo

(contraccion de importaciones y crecimiento en exponaczones promovndas por. una

politaca cambiaria devaluatoria y la minima unctividad econdmica: intema) se-alcanzo el B

ajuste en balanza de pagos (1983-1987). No obstante para México sin condiciones

productivas ni financieras que pemutleran el ajuste externo con . sustitucién - de.
importaciones y crecimiento de exportaciones  basadas en. producnwdad no hicieron
posible resolver el problema de finanzas piblicas. En el periodo 1982-1987, la inflacién y
las presiones sobre las finauzas publlcas, juntoa la recesmn y las expeclanvas negatlvas'
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que predominaban en la economia no crearon las condiciones financieras ni las decisiones
de inversion necesarias para el desarrollo economico.

A pesar de que el gobierno pricticamente aminord su participacion en la cconomia con
disminucion del gasto y de la inversion piblica no se logro generar expectativas de
confianza lo suficientemente fuertes en el seclor privado para aumentar la inversion
productiva y que asumiera ¢l liderazgo de la cconomia; a pesar de los esfuerzos el
contexto alentd la inversion especulativa acrecentando la incstabilidad econdmica.

Cuadro 7.
Variacion promedio anual del Producto Interno Bruta, Formacion Bruta de
Capital Fijo, Inversion Bruta Total y Ahorro Interno i precios constantes de 1980,

PiB FBCF BT Ahorre | Participucién porcentual respecto al P18
Aoy te (%) | te. (%) | e (%) | interno | (FBKF) (8T {Ahorre Interno)
(L] ) 3) ) (6] (6) (7)
1970 21.3% 20.9% 14 4%
1971 3.8% -1.7% -4.9% -1.6% 20.1% 19.1% 12.8%
1972 8.2% §2.2% 10.5% L1% 20.9% 19.5% 13.1%
1973 7.9% 14.7% 15.2% 14.4% 22.2% 20.8% 13.9%
1974 5.8% 7.9% 17.4% 59.5% 22.7% 23.1% 21.0%
1975 5.7% 9.3% 5.0% 29.1% 23.4% 23% 14.1%
1976 4.4% 0.4% +2.3% -0.2% 22.5% 2§.5% t3.4%
1977 34% ~6.7% -0.3% 15.8% 203%: | 20.7% 15.1%
1978 9.0% 15.2% 11.9% 10.0% 21.5% 21.3% 15.2%
1979 9.7% 20.2% 17.6% 19.1% 23.5% 22.8% 16.5%
t980 9.2% 14.9% 22% -6.1% 24.8% 25.5% 14.2%
1931 $.8% 16.2% 16.3% 2.5% 26.5% 27.3% 13.4%
1982 -0.6% | -16.8% | -19.0% -2.3% 22.2% 22.2% 13.1% -
1983 -4.2% | -28.3% | -27.8% -4.9% 16.6% 16.7% 13.1%
1984 3.6% 6.4% 6.7% -12.2% §7% 19.9% 1%
1985 2.6% 7.9% 8.9% 4.1% 17.9% 21.2% o 11.2%.
1986 -3.8% 11.8% | ~21.2% | -62.3% 164% | 18.5% -t - 44%
1987 1.7% 0.1% 8% 1 105.8% | 16.1% 19.3% - RO%
1988 . 1.4% 5.8% 11.7% -16.9% 16.8% .1 .204%" 1.3%
1989 3.3% 6.4% 4.8% 16.1% 17.3% 21.4% - 8.2% -
1990 4.4% 13.1% 10.7% 22.3% . | 18.7% 21.9% 9.6%
1991 - 3.6% 8.3% 7.5% | -104% 19.6% 22.4% 8.3% -
1992 2.8% | 10.8% 14.2% «13.3% { 2L1% | 23.3% | 7.0%
1993 0.4% -12.2% | <1.4% e 18.8% | 214% | = weesicas :
TMC (23){ 3.9% 3.3% 0.4% 0.7% -0.6% 0.1% »3.2% -
TMC (13)} 18% | -03% | -0.6% -3.9% -2.2% -1.3% 2 o8.7%.

Fucntc: Elabaracion con base en datos de: Indicadores Econdmicos del Bancp de México, Banico,.
(varios niimeros). : ' . e

El financiamiento inteno en el periodo 19841985 se orienté sobre.tc‘:dohl financiamiento
del déficit pablico, por las altas tasas de interés que daban los CETES, Las politicas de
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ajuste del periodo 1983-1987 cuyo objetivo fue, tanto generar como retener recursos
internos que contramrestaran Ja restriccion de créditos del exterior, dificultaban la
estabilizacion en la economia para retomar el crecimiento.

£l periodo 1982-1987 fue un periodo caracterizado por recesion e inflacion despuds de
esto se optd por la reduccién de esta ultima, en diciembre de 1987 se instrumentd la
politica dc estabilizacion basada en una politica cambiaria nominal. Este ultimo
instrumento antinflacionario dié paso a la apertura comercial, disminucién de aranceles y
desindizacion de precios del sector publico, agricola y salarios, pero ademas por los
requerimientos de capitales extemos se aumentaron las tasas de interés y se busco el
ajuste con la venta de empresas piblicas, también se vecurrié a la renegociacion dc la
deuda externa (Cuadro 8). Por otra parte con la negociacion del Tratado de Libre Comercio
se did con el fin de incentivar la cntrada de capitales y aumentar las reservas
internacionales, la entrada de capitales mantendria la politica cambiaria antinflacionaria.
Cuadro 8. :
Tasas de interés y precios en México y EUA

Jul.
1988 1989 1990 1991 1992 1993
CETES 28 dias
(promedio anual) 69.7 45.0 34.8 19.3 15.7 13.8

Tasa de intcrés acliva
en crédito a 30 dias

(promedio anual) 82.3 563 49.6 37.3 28.8 274
Indice Nac. de

Precios al 517 19.7 299 18.8 11.9 9.7
Consusnidor :
Tasa de interés en

EUA CEDES (Imes) | coeeemence- 9.1 8.2 58 35 2.6
Precios al : ‘

consumidor en EUA 4.1 4.8 3.4 4.3 30 )30

Fuente: Huerta G., Arturo. La 8
altemativas, México, Editorial Diana, 1994, p. 34.

Como las condiciones financieras y productivas para combatir la inflacion fuerdn escasas,
el gobiemo obtuvo recursos financieros que mantuvieron la politica de estabilizacién y
pactos. En 1987 la politica de pacto se instrumenta por una reforma monetaria sustentada
en la paridad cambiaria nominal fija (un posterior deslizamiento en menor proporcion al.
diferencial de precios entre México y Estados Unidos que, junto con la apertura comercial
disminuiria las presiones sobre precios y finanzas publicas). El objetivo fue frenar la-fuga
de capitales al conseguir fa estabilidad cambiaria y al eliminar las posibilidades de
devaluacion se utilizé el instrumentd altas tasas de interés (1988-1990) (Cuadro 8), La
estabilizacion de la moneda y del tipo de cambio nominal requirié de reservas
internacionales y entrada de capitales en gran medida. El sancamiento de las finanzas .
publicas que de 1983 a 1987 cont la politica cambiaria y monetaria generaron una enorme
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carga para el endeudamiento publico. A pesar del superavit primario no se alcanzé el
sancamiento de las mismas,

Aunque las finanzas piblicas fueron favorecidas por la entrada de capitales (permitiendo
la estabilidad del tipo de cambio nominal, la baja en la tasa de inflacion real reduciendo
asi la carga del servicio de la deuda piblica), por otro lado implico presiones sobre las
finanzas publicas debido a que el gobierno tenia que emitir CETES, antc la necesidad de
esterilizar 1a entrada de capitales para evitar presiones sobre la base monetaria y los
precios, y permitir ast la compatibilidad de Ia moneda nacional con el dolar en la paridad
cambiaria establecida.

A pesar de la disminucién de la deuda publica interna (por medio del ajuste patrimonial),
esta se ve afectada nuevamente por la entrada de capitales, al continuar las presiones
sobre las finanzas piblicas, se desvanecen los recursos persibidos por la venta de
paracstatales sobre la disminucion de la deuda publica, “Con el ajuste patrimonial se
reportaron ingresos por 21.5 mil millones de délares y todo se canalizé a disminuir la
deuda publica interna, fue asi porque no se redujo la circulacion de valores publicos, ya
que ésta debid reducirse en igual proporcién como no fue asi se refleja la presion de la
entrada de capllalcs sobre la emision de valores publicos para neutrahzar su lmpacto
inflacionario”

Asi tenemos que el 31 de Enero de 1991 la inversion extranjera en -valores
gubernamentales fue 3,327.2 millones de dolares (el 8,.0% del total de valores). El 29 de
Enero de 1993 crecio a 15,847 millones de dolares (el 48.1% del total de valores
gubernamentales en circulacién) y en agosto de 1993 la participacion de la inversion

extrajera en valores gubernamentales alcanzo en 54.3% del total. En CETES, ‘dicha.

inversién controlaba el 71.0% del total, y en Tesobonos el 79.8% (Cuadro 9). Las

constantes presiones sobre las finanzas publicas obligaron al Gobiemo a disminuir mis su
gasto de inversion con el fin de evitar caer en un déficit. La politica de ajuste, junto’ con
altas tasas de interés impidieron crear condiciones para incrementar. 1a- inversion ¢ -
' mlpulsar la modemizacién y reestructuracion de la esfera productwa, mamemendo las

presiones de oferta sobre el sector externo asi como sobre la tasa de interés y la oferta -

monetaria, contrarrestandose el efecto que el Goblemo quxso evitar,

El llamado ajuste patrimonial se acentud en 1990 con Ia venta de |as enormes empresas‘

piblicas con el fin de atraer capitales, De esta forma'de I989 a 1992, 21,500 millones. de

dolares se recaudaron por dicho concepto, esto contribuyo al superavit en cuenta de

capitales, entonces era imprescindible aligerar ¢l monto de la deuda publica intema y

disminuir el peso de estd y la tasa de interés sobre las finanzas pubhcas y con ello -
desviar las presiones en los precios y la ofenz\ mqne_tana. Es asi- como en 1992 el

! - Huerta G. Artiiro. La Politica Neoliberal de Estabilizacién Econémica en

México; Editorial Diana, 1993 p. 50

xico, Limites v. Aliemativas
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saneamiento de las finanzas publicas se logré por el uso del tipo de cambio como politica
antinflacionaria y bajas tasas de interés, disminucion del monto de la deuda piblica
interna, esta altima por superavit primario y la reforma tributaria que disminuyeron el
déficit piblico. Se lograron reducir las tasas de interés debido a las expectativas
favorables que generd el TLC y el proceso de privatizacion, se logré la entrada de
capitales, con reduccion de la tasa de interés. No obstante el déficit en cuenta corriente
ademas de la sobrevaluacion del tipo de cambio, los resultados fueron positivos en ese

momento para las finanzas pablicas.

Cuadro 9.
Colocacion de la Deuda Interna del Sector

Pablico a través de valores

Encro | Enero | Enero | Aposto
988 1991 1992 1993 1993

t)Circulacidén 101al

de valores publicos
(saldo en millones
de nucvos pesos) 72,9711 122,929 | 124,826 { 105.117 | 117,385
2)Valores ¢n poder
de extranjeros (cn

millones de nucvos
pesos) ) 0.0 9,869 1 17,164 } 50,562 | 63,724
3)Valor cn délares
de la parlicipacion
extranjera 0.0 3,327 5,537 15,847 | 19,421
(millones)

Porcentaje (2/1) 0.0 8.0 13.8 48.1 54.3

Fuenie: Huerta G. Arturo, La Politica Neoliberal de Estabilizacion
Econémica en México, Limites v Alternativas, Méxica, Editorial

Diana, 5994, p.51.

Con el ajuste patrimonial y la entrada de capitales lograron equilibrar el sector externo y
as finanzas publicas, ypor lo tanto reducir la inflacion y permitir cierto crecimiento de la
economia nacional, sin embargo con la entrada en exceso de mver516n especulauva y su
participacion en la entrada de capitales, crecieron los riesgos de una crisis cambiaria en
del sector financiero mexicano. La mayor demanda de capitales propicio el aumento de la
tasa de interés, lo que estructur6 la entrada de capitales de corto plazo mantemendo la™
incertidumbre cambiaria y la presnon sobre las fmanzas publlcas : o

Las presnones de la oferta monetaria no sélo se denvan de las finanzas pubhcas 'sino
también del déficit externo, el cual presnona sobre las tasas de interés, el tipo de cambio y’
los precios. Dicha presion hizo resurgir e! déficit publico, repercullendo en mayor emision -
monetaria, via (evidenciando el papel pasivo y endég,eno de la demanda) devaluacion,
aumento de la tasa de interés, el aumento de precios que llevan al déficit pablico 'y a la
oferta monetaria. Al no [,enerarse el crecimiento sostenido de¢ capitales y al disminuir las’
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reservas intermacionales, se generaron condiciones que hicieron insostenible la paridad
cambiaria, lo cual incide seriamente sobre las finanzas pablicas. La devaluacion tuvo un
doble efecto sobre las finanzas pablicas:

1) El aumento la carga del servicio de la deuda externa en pesos

2) La desvalorizacion los pasivos externos ubicados en el pais (pasan a ser menores en
relacidon al dolar).

Esta politica se sustenta, como el resto de las politicas antinflacionacias de Amcérica Latina
que actitan en forma similar al patrén oro, donde el banco central se compromete a
comprar y vender dolares a la paridad nominal fija establecida y ajusta lu base monetaria
al monto de reserva existente.

Es asi que los factores que contribuyeron a la atraccion de capitales de 1987 a 1993
fuerén:

a) La renegociacion de la deuda externa (1990).

b) La abundancia de recursos financieros en el mercado internacional de cdpxtdks y las
bajas tasas de interés internacional.

¢) Privatizacion de grandes empresas piiblicas, con alta rentabilidad, lo que promueve la
entrada de capitales ademas de condiciones de confianza respecto a la polmca en curso,

d) La entrada de México al Tratado de Libre Comercio

e) El establecimiento de una politica monetaria y cambiaria antinflacionaria asegurando
baja inflacion y nivel de rentabilidad real, sostenida por la entrada de capitales. _
f) El ajuste fiscal para ampliar la frontera de inversidn del sector privado como disminuir
las presiones sobre la base monetaria y las expectativas inflacionarius,

Tal entorno configuraba el ambiente para el desempefio empresarial, ya desde entonces se
manifestaba la prioridad por controlar solo las variables macroeconémicas, espcrdudo con
desconfianza su recurrencia favorable el el desempefio microeconémico.

3.1 El desempeiio de la Pequeiia y Mediana lndusti’ia'
en el contexto econémico reciente 1990-1994 :

La estructura industrial de México es tipica de los paises en desanollo tiene gran
inportancia la fabricacion de productos de consumo duradero y no duradero, siendo
menos sngmﬁcatwa la produccién de bienes intermedios y de capital (Cuadro 10). A junio
de 1992, por niimero de establecimientos y tipo de bien que las plantas de la MleME ’
manufactureras estaban dedicadas a la produccion de bienes de consumo (duradero-y no

duradero), lo que representa 61.9 por uento del total, segmdos por los de capltal ¢
intermedios. :

En cada rama industrial las manufactureras mexicanas muestran grados: vanables de

heterogeneidad, esto implica la concurrencia de diversos procesos productivos que para
realizar una misma funcién o actividad, involucran diferentes avances tecnoldgicos.
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contrastando en productividad, nimero de trabajadores, montos de activos, costos,
utilidades, en sus formas de propiedad, organizacion, direccion y funcionamiento.

En la estructura industrial, se da la concentracion de la produccion en grandes plantas, en
pocas ramas industriales y en un reducido nimero de regiones geograficas; es entonces
que se observan marcados contrastes en los niveles de desempefio de la industria
manufacturera asi como en el interior de sus ramas y subramas (Cuadros 11y 12).

Cuadro 10.
Distribucion de establecimientos de
la MiPyM] manufacturera por
tipo de bien, 1992

(Porcentajes)
Tipo de bien
Bicncs de consumo nho duradero 49.0%
Bienes d¢ Consumo dusadero 13.0%
Bienes de uso intermedio 17.0%
Bicnes de Capilal 22.0%
Tolal 100%

Fuente: Garcia de Leon Campero. La micto, pe-
queita ¥ mediana industria en México y los retos de la
Competitividad. Editorial Dians. 1993,

p. 183,

Durante el periodo de 1960 a 1980, el subsector de la MiPyMI sufrié modificaciones,
sobre todo en lo referente a su participacion econdmica en el sector industrial, en base a
informacion de los censos industriales el nimero de establecimientos de la MiPyME
extractiva y manufacturera se. registré una leve disminucion de su participacion en el total .
pues, paso de 99.4 a 98.7 por ciento.

A su vez el comportamiento de cada estrato no fue homogéneo; las pequeiias y medianas
empresas aumentaron su participacion porcentual mientras la microindustria mostré una
tendencia al descenso; y la gran industria duplicoé su peso en . el nimero de
establecimientos aumentando de 0.6 en 1960 a 1.3 en 1980,

En cuanto al personal ocupado también se vio reducida su importancia relativa pero en
este caso en mayor medida que en nimero deestablecimientos, dlsmmuyo de 63.1 en
1960 a 47.9 por ciento en 1980 (Cuadro 14). Para cada uno de los estratos industriales la
mediana industria sufrié un ligero descenso de 16.1 a 15.1% del personal ocupado. La
micro industria paso de 47% en 1960 a 32.8% en 1980, fue més severa la reduccion del
personal ocupado y la gran empresa aumenté permanentemente pasando de 36.9 2 52.1%.
En su conjunto en la industria extractiva y manufacturera el personal ocupado crecié en
todo el periodo a una tasa promedio anual de 4.3 por clento

Como consecuencia del desempeiio de las MiPyME, en las variables personal ocupado y
numero de establecimientos, tenemos un nivel en descenso para la pamclpacnon de estos
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Cuadro 11

Participacién Porcentoal de seis Tipos de Empresa
En lu Produccion Manufucturers 1980,
(Agregacion en 21 ramas maoufiactureras)

Rama Industrial n ET | EX IEXT| EP | EG | EM | EC | Total
Alimentos 35 [10.2]0.8] 11 16.9]11.9(6.7] 63| 100
Bebida 6 117.9]11.9] 30 10.3144.415.5} 20} 100
Tabaco 3 77.6/04178119.4; 0 |041{2.2]100
Textiles 17 5 13.818.8{5.1]|31(14| 41100
Calzado y prendas de vestir 10 172.310.6]7.9;0.61)20.7] 12} 59 { 100
Madera y corcho 8 [{065(62}6.7{1.3]10.1/4.8} 78100
Mugebles vy articulos de madera 3 |61l 5 1111 Q0 t10]256]8641[100
Celulosa y papel 4 1174157123188 47 10| 11100
Imprentas y editoriales 4 8 11.719.711.9)22.2] 16 | 61 | 100
Cuerc y piel 2 148169112} 0 |86)12)67 ;100
Productos de huie 3 (59,716.9({67] 0 |12.6{/6.3| 18 (100
Quimica 17 [15.5119.7] 35| 9.1 [18.9] 14 | 23 {1 100
Farmacéutica y cosméticos 3 (711115731 0 §13.6]53)18.6]100
Derivados de carbdny petréleo | 2 138.3117.3} 66 1 O {14.3] 13'1-17 1100}
Mineralas no matélicos 16 12519.7]112153{42.7(4.21 36| 100
Industrias metdlicas bésicas 6 5 19.2]1.14 (29.5{34.8]/4.2|.17 |'100}
Productos metdlicos 15 |11.9)17,7}1 20 ) 1 (36,8} 16| 28 | 100
Maquinaria no eléctrica 12 123.56125.11 49 12,9§ 17 | 8.2} 221 100
Maquinaria eléctrica 11 {4811 9.7{ 68 ( 0 122.7,:10 19.21.100
Material de transporte 8 |53.3[{15.6] 69.{11.2[11,2[2.8]6.9| 100
Manufacturas diversas 3 10.2)39,8)40] 0 15,7{9.6] 361100
Total 188 119.6§ 7.7 {27 1 7.2122,1}8.2}.36 }.100
n Numero de industrias : : )
ET: Filiales de emprasas transnacionales.
Participacion en el cap. mayor o igual al 50%
EX: Fillales de empresas transnacionales
Participacién en el capital entre 15 y 49%
ETX: ET + EX
eP: Empresas publicas
EG: Empresas grandes de capital privado nacional
EM: Empresas medianas de capital privado nacional
EC: Empresas pequedas de capital pnvado nac:onal
al: Incluye regeneracion de aceites y aditivos'y

PEMEX.

materiales de asfalto, excluye refinaclon de peirdleo -
crudo 'y derivadas, industrias en donde se ubica

Fuente: José I. Casar [...1, La organizacién industrial en-México,
Méxica, ed. § XXI, 1990, p, 27,
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estratos en ¢l valor agregado y remuneraciones al personal, esto se vio reflejado en un
aumento de la participacion de la gran industria en el valor agregado y en las
remuneraciones al personal. En 1960 dicho estrato aportd 52.9 por ciento del valor
agregado y el 49 por ciento de las remuneraciones, y en 1980 los porcentajes se clevaron a
72.7 y 68.5 por ciento respectivamente. Por su parte la MiPyME en 1960 generd 47.1 por
ciento del valor agregado y representd en las remuneraciones totales el 51 por ciento. En

1980, en cambio, los porcentajes en ese orden fueron solamente de 27.3 y 31.5 por ciento
(Cuadros 13 y 14).

Cuadro 12
Principales ramas de Ia Industria Manufacturera
Establecimientos, Junio 1993

Ramas de Actividad | Micro | Pequedn | Mediana| IMPM | % | Grande| Total Y%
Alimentos 23,721 3,040 429 27,260 {2586 285 27,545 12583
Prendas de Vestir 9.832 2,225 388 12,445 {118 195 12,640 | 11.85
Calzado y Cucro 4.992 1,197 168 6,357 6.03 70 6,427 6.03
Muchles no Metdlicos| 5.874 820 106 6,800 | 645 25 6,825 6.4
Edilorial ¢ Imprenta 9,294 1114 154 10,562 110,02 72 10.634 | 9.97
Hule v Plastico 2.760 1,437 258 4,458 423 126 4,581 43
Min. no Mclilicos 5,124 991 140 6,255 593 112 6,367 3.97
Prods. Metalicos 17,745 2,933 366 21,044 |1996] 206 21,250 | 1992
Mag. y Equip. ho 4,542 736 il 5380 |501| 42 5431 | 5.09
Elec.

Otras Manufacturas 4,248 527 91 4,866 | 4.62 87 4,953 4.64
Tolal 88,202 15,020 2211 105,433 | 100 | 1,220 | 106,653 100

Personal Ocupado

Ramas de Actividad | Micro | Pequeia | Mediana| IMPM { % | Grande | Total %

Alimentos . 82,238 | 112,071 | 67,043 { 261,352 {121.06{ 179,071 | 440,423 | 22.63
Prendas de Vestir 41,725 | 83,461 60,231 [ 185,417 |14.94( 115,494 300,911 [ 1546
{Calzado y Cucro 23,004 | 44,633 | 25,153 | 92,790 | 7.48 [ 41,145 133,935 | 6.88

[Mucbles no Metalicos | 21,943 | 28235 | 16,138 | 66,316 | 534 [ 14,316 | 80,632 | 4.14
lEdilo:ialclmprema 37,682 { 40,539 | 22,932 | 101,153 | 8,15-} 30,832 | 131,985 6,78

JHulc'y Plastico 15,242 | 56,085 | 39,582 | 110,909 | 8.94] 65,600 |. 176,509 9.07.
Min. no Metalicos 21,881 | 36257 21,245 | 79,383 | 6.4.1 71,707:] 151,090 | 7,76
[Prods, Metdlicos 72,525 | 103,640 | 56,151 | 232,316 [18.72) 110,279 342,595 | 17.6

IMsq. y Equip. no Elec. | 18,364 | 26865 16,942 | 62,171 ] 501 | 22,719.] 84,890 | .4.36.}
Otras Manufacturas 14,947 | 20330 14,000 | 49,277 | 3.97'| 53,841 103,118.] ‘5.3
Tolal 349,551 | 552,116 | 339,417 ] 1,241,084 ) 100 | 127,342 11,946,088] 100

Fuente: SECOFT Direccion General de Industria Mediona, Pequeia y de Desarrollo Regional, con datos del .
IMSS. : _ -
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Cuadro 13
Estructura Industrial

por Entidad Federativa
Establecimientos, 1993

Tndistria distria’|

Aguascalientes 1,602 267 63 35 1,957

Baja Califoruia 2,774 666 202 166 | 3.807

Baja California Sur 525 43 8 4 580

Campeche 623 74 9 2 708

[Coahulla 3,384 537 111 90 4,122

[Colima 626 72 7 3 708 s
[Chiapas 1,285 95 11 6 1,397
[Chihuahua 3,259 492 112 194 | 4,057 '
[istrito Federal 17,606 4,683 620 394 {23,203
VDurango 1,561 360 82 42 2,045 :
[Cuanajuaro 7,273 1,289 184 85 8,831
iGuerrero 1.641 84 1 1 6 1,742 i
Hidalgo 1,669 321 59 29 1,978
alisco 10,984 2,186 281 143 [13,574] ;

éxico 9.074 2,602 576 424 " 112,578).
Wichoacin 3,066 294 45 22 '} 3,427
[poretos 1,176 192 | 34 22| 1,423
lNayan’t 994 . 46 5 8" 1,053 ' :
{Nuevo Ledn . 7,427 1,718 281 | 208 [ 9,634 Vs
f0axaca 1,166 101 9 16 - 171,291} . . S
{Puebla 3,336 -904 164 | 78 laa82} - oo

uerétaro ' 1,588 297 | 76 | 672 |2018) . .- B S
Quintana Roo 524 |- 6% - 6L 2 6868 ] 0 et e ' o
San Luis Potost | 1,905 368 | 57 | 2,330 [ 4,660 o L
Sinaloa 2,841 316 | 38 200 .1-3,215 - ;o R

ora 1 2716 | 341 [ 61 | 67 {3184 f .
Tabasco 876 78 | 9 1 8 | 97 : '
Tamaulipas 3,026 346 94 114 3,580 ; I
Tuvcala 681 162 65 | 33 | 82 f . ST B
Veracruz 3,806 | 423 | 48 | 60 |4,337] el
Yucutdin 1,698 293 | 43 | 26 [ 1,960
YZacarecas 756 66 | 11 | 6 | 838 | : i
Total 101,166 | 19,561 | 3,351 | 2,418 [126,48 ‘ S A
Fuente: SECOF]. Direccion General de Ia Indusiris Mediana, Péquetia y de Desarrollo Regional.. . TR v

con datos del IMSS.




Cuadro 14,
Industria extractiva y manufacturera

, Nimero de establecimientos, personal ocupado, participacién en cl
valor agregado y en las remuneraciones por estrato, 1960 - 1980
(Estructura porcentual)

y ) Aifos

i Estrato

INo. de establecimientos | 1960 | 1965 | 1 970 | 1975 | 1980

[Micro Industria 933 | 91.1 | 89.8 | 89.6 | 97

: Industria pequeiia 5.1 6.4 7.8 7.8
Industria mediana 1.0 1.1 1.6 1,6 1.7

| Subsectar MiPyMI 99.4 | 99.4 | 99.1 99 98,7

\ Industria grande 06 | 06 | 09 1 1.3

100 100

i Micro Industria
| lIndustria pequeia 222 | 237 { 23.4 | 21

[industria mediana 16,1 | 16.6 | 17.9 | 16.9 | 15.1
3, ISubsectar MiPyMI 63.1 | 63.3 | 60.1 | 54.5 | 47.9
; |industria grande 36.9 | 36.7 45.5 | 52.1

| otal ___ 100 | 100

Micro Industria 103 | 7.8 | 6.8

:  [industria pequeda 19.7 | 20.7 | 19.56
lindustria mediana 17.1 | 19.3 [ 19.4
; ISubsector MiPyM! 471 | 47.8 | 45.7
: [industria grande 52.9 | 62,2 | 54.3
otal 100 100

A

i Micro Industria 8.1 6.8 5.6 46 |18.0

§ [industria pequeria 23.9 | 221 | 203 | 17.3 %

5 |industria mediana 19 | 19.2 | 19.2 [ 17.3 ] 135
|subsector MiPymI 51 | 48.1 | 48.1 | 39.2 | 31.5

lindustria grande 49 | 519 | 51,9 | 60.8 | 68.5

| [Total 100 | 100 | 100 | 100 | 100

i Fuente: Garcia de Ledn Campero Salvador, La Micro, Pequeiia y Mediana Industria ¢n México.
n Editorial Diana. México 1993, p. B8. ‘ )
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Para ¢l periodo de 1982 a 1994, en ¢l caso del sector manufacturero el PIB a precios
reales decling o se mantuvo estancado hasta 1987, De una tasa de 7 por ciento registrada
en 1981, en 1982 descendié a -2.9 por ciento, en 1983 sufrié una caida a -7.3 por ciento,
en el periodo 1984-1985 se dio una uulpuacmn con una tasa promedio anual de 5.2 por
ciento. en 1986 un nuevo descenso de -3.6 por ciento, y ya entre 1987 y 1992 se inicid un
nuevo periodo de recuperacion con tasas positivas para todo el periodo.

Como resultado de las fluctuaciones del producto interno bruto manufacturero, las tasas
de crecimiento del personal ocupado de los diferentes estratos se vieron afectadas, en base
a datos de SECOFI las estimaciones muestran que con relacion al afio de 1982, en el afio
de 1983 ¢l subsector de la MiPyMI disminuyo en promedio su personal ocupado en 0.6%,
para la gran empresa se dio una baja de 0.5%. En el periodo de 1984 a 1985 se registro
en los cstratos MiPyMI una tasa promedio de incremento en el niimero de trabajadores de
6.5 por ciento y en {a gran industria de 7.6 por ciento. En 1986, con una disminucion
drastica del PIB manufacturero, los estratos MiPyMI se vieron afectados y registro una
tasa negativa de ocupacion de -1.6 por ciento, en la gran industria este indicador fue de -
3.7 por ciento. De 1987 a 1992 las tasas de incremento anual del personal ocupado
mostraron una recuperacion y fueron en promedio de 4.5 por ciento en la MiPyMI y de
5.3 en la gran industria.

El comportaiiento del empleo manufacturero en el periodo de 1982 a 1992 crecié a una
tasa promedio anual de 5%, pasando de 2.17 millones de personas ocupadas en 1982 a
3.41 en 1992. Mayor dinamismo en cuanto a crecimiento le correspondié a la
microindustria y gran industria con una tasa de 5.4%, seguido por las pequeiias y
medianas plantas con un 4.1 y 4,0% respectivamente.

En cuanto - a la estructira porcentual del empleo por csuato, en este periodo no se
presentaron cambios significativos, ya que los valores alcanzados en los diferentes afios
no mostraron diferencias importantes. En la pequefa industria los porcentajes de personas
ocupadas dentro del total del sector manufacturero se movieron de 24.1 a:22.3%; en la
mediana de un 16.2% a 15.2%; en la microindustria de 11.6% en 1982 a 12,2% en 1992.
El subsector de 1a MiPyMI en su conjunto disminuyo su pamclpacmn de 51.9% a 49.7,

mientras que la gran industria vari6 su parnclpnuén de 48.1 a 50.3% para el mismo
periodo (Cuadro 5).

Con respecto al nimero de establecimientos, tasas negativas en el crecimiento del PIB .
manufacturero para el periodo de 1982 a junio de 1992 repercutieron principalmente en la -
mediana y gran industria. Considerando el periodo en conjunto, las tasas de crecimiento
del numero de establecimientos fueron de 5.2 por ciento en la MiPyMl y de S por ciento
en la gran industria. '

La estructura porcentual del nimero de establecimientos se mantuvo sin cambios
importantes en este periodo; del total de establecimientos manufactureros a la pequeiia
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Cuadro 15.
Industria Manufucturera
Personal ocupado por estrato, 1982 - 1993

e e W e b e e e e o e £ e e

Estrato 1982 | 1983 | 1984 | 1985 | 1986 { 1987 | 1888 { 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 |{TMC
e A
Microindustria | 251,620 250,674] 258 4971 270,731 286,215 291,514 317.157] 338,304] 384,465 412,389 415,757{ 413,210f 459
industria 523,385]520.475] 562.914] 597,376] 602.034] 608,842 664,556] 690,927| 737,230 756,650} 740,870] 730,533} 3.10
Pequena N
Industria 351.819 348.745] 376.964} 408.126] 401.582| 413,165/ 458,683; 500,856 512.250{ 524,447 | 510,338} 521,004 3.68
iMeciana N Bt
I|Subsector 1,127.12§1.120.0 |1,198.37 {1.276,23{1,289.8 [1.313,5211.440.29{1,530,0 |1.633.9 }1,693,4 |1,667,0 [1.664.7 | 3.63
MiP Y 4 S 3 31 1 & - o7 753 25 47,
industria 1.044,5911,036.9 |1,487,80 {1,235,25{1,191,2 1,265.41|1 452.80{1,575,5 |1,635.6 {1.676,9 |1,601,1 |1,670,7 | 437
iGrande 8 88 S 7 03 3 1 15 2 3 42 58
[Tota! Nacional 12,171.72{2,159.0 {2.345.78 [2511.42{2,481,0 |2,578.93{2,693.19{3.105,6 {3.260.6 {3.3704 [3,268.1 {33355 | 3.99
2 89 4 0 34 4, 7 i2 04 17, 67, 05
Industria Manufacturera
Nitmero de Establecimientosa por estratos, 1982-1993
Estrato 1982 | 1983 | 1984 | 1985 | 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1390 | 1991 | 1992 | 1993 {TMC
A
Microindustria | 50,973] 61.261] 61892{ 64590 686571 70,368! 76.526] 81332] 92556} 99,695} 101,446} 101,166{ 462
Industria 13.750] 13843] 14.939] 15856; 16.093] 16232| 17.668! 18,281 19685 20279 19.895] 19551] 3.15
Peguenia
Industria 2278 2257 2419{ 26238f 2565f 2637| 2941{ 32038 3266] 3364f 3297{ 3351] 362
iMediana -
iisubsector 77002 77366 792%Q) ©3.074] 67315 89237 97,135|102822{ 115,507} 123,338} 124.638] 124,068{ 434
MiPyAM!
Industria 1571 1.559)  1,701; 1828} 1763} 1878) 2104} 22791 2385] 2427} 2367] 2418| 403
Grande
Total Nacional | 78,573 78825] 80,951] 84902 89,078} 91115) 99239} 105,101} 117 833 125,765} 127.005] 126,486{ 4.34
Fueate: SECOFL. Direccton General de la Industna Mediana, Pequeria y de Desarrollo Regiunal, con dalos del IMSS.
<
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industria le correspondio 17.5 por ciento para 1982, y 16 por ciento en 1992; a la
mediana  le correspondié en 1982, 2.9 y en 1992, 2.6%; a la micro industria le
correspondié, 77.6% y 79.4 por ciento respectivamente, igualmente el subsector de la
MiPyMI en su conjunto practicamente no mostrd cambios: 98 por ciento al inicio del
periodo y 98 por ciento al final, en junio de 1992.

La participacion de los estratos en el valor agregado del sector manufacturero muestra
claras diferencias, en 1985 (con base en datos del XII Censo Industrial) la pequeria
industria generd 14.5 por ciento del valor agregado y la mediana 14.9, la microindustria
generd Unicamente 9.7 por ciento del valor agre;,ado En su conjunto el subsector de la
MiPyMI sumnd 39.2 por ciento, el restante 60.8 por ciento correspondio a la gran mdustna
contando unicamente con 2.1 por ciento del total de establecimientos.

En 1988, los porcentajes de participacion en las remuneraciones pagadas, gastos por
consumo e ingresos de la microindustria manufacturera fueron en promedio para estos tres
indicadores en su conjunto de 7 por ciento, 13 por ciento en la pequeiia y 14 por ciento
en la mediana; en cambio en la industria grande, por estos mismos conceptos, en su
participacion alcanzé en promedio 66 por ciento, que contrasta significativamente con el
porcentaje de establecimientos que representa el dos por ciento.

En resumen la estructura por estrato para el periodo de 1960 a 1992; los datos de 1960 no
son comparables con los de 1985 y 1992, debido a que en los primeros se incluye al -
conjunto de las industria extractiva y manufacturera y en los segundos Gnicamente a esta
dltima. Los cambios mas relevantes desde 1960 hasta 1992 en la estructura por eslrato en
los establecimientos industriales formalmente establecidos fucron:

Industria Pequeiia

. Por numero de establecimientos su participacién porcentual aumenté de 5. I a 16 % -
o En el personal ocupado su magnitud relativa se mantuvo préctlcamente sin
cambios: 22.2 en 1960 y 22.3 por cxento en l992 :

Industria Medlana

. Por nimero de establecimientos su participacion porcentual se elevd de 1a2.6%
. En el personal ocupado se redujo ligeramente su participacion de 16 l al152%

Microindustria

% ‘
*  Enel personal ocupado pasé de 24.8 a 12.2%
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Estrato MiPyME

. Por nimero de establecimientos disminuyd de 99.4 por ciento a 98 por ciento.
. Su importancia relativa en el personal ocupado bajo de 63.1 a 49.7 por ciento.
. En el periodo de 1960 hasta 1985 su participacion en el valor agregado se redujo de

47.1a39.2%

Industria Grande

. Por nimero de establecimientos su magnitud porcentual se elevé de 0.6 a 2 por
ciento.
. En el personal ocupado su cuantia relativa se acrecenté de 36.9 a 50.3 por ciento.

. Desde 1960 hasta 1985 el valor agregado generado se incrementé de 59.2 a 60.8%

La participacion sectorial de 1a MiPyME en el empleo manufacturero fue preponderante
en industrias como la fabricacion de alimentos con 58.3 por ciento, prendas de vestir 64.6
por ciento, calzado y cuero 69.5 por ciento, productos de madera y corcho 76.7 por
ciento, muebles y accesorios de madera 83.5 por ciento, editorial e imprenta 78.6 por
ciento, productos de hule y pléastico 60.5 por ciento; productos metalicos 66.7 por ciento y
maquinaria y equipo no eléctrico 70.7 por ciento.

Las ramas en las cuales su participacién en el empleo fue baja fueron: elaboracién de
bebidas 21.3 por ciento, tabaco 17.4 por ciento, maquinaria y aparatos eléctncos 16.6 por
ciento y equipo de transporte 16.8 por ciento, ‘

Por nimero de establecimientos destacan con una participacién mayor a la media del
subsector de la micro, pequefia y mediana industria (98%) la industria alimentaria, del
vestido, calzado y cuero, muebles y accesorios de madera, productos de madera y corcho,
editorial e imprenta, minerales no metélicos, productos metélicos y maqumana y equipo

no eléctrico.

El grado de participacion de la MleME en las dnferentes ramas se. expllca en cierta
medida por la variacion en requerimiento de capital para las diferentes actividades
industriales. En industrias caracterizadas por las bajas inversiones, intensivas en mano de
obra y de modestas dimensiones en términos de capacidad, operan en mayor medida las -
micro empresas y pequefios establecimientos que compiten con plantas de mayor tamafio
y tecnologia, por ejemplo la fabricacion de. alimentos, donde 86 por ciento .de las
empresas son microindustrias, en prendas de vestir 77 por clento calzado y cuero 77 por
ciento, productos de madera y corcho 81.7 por ciento, muebles y accesorios de madera 85
por ciento, editorial e imprenta 87 por ciento, en las industrias donde se requieren
elevadas inversiones unitarias, tecnologia intensiva cn capital y plantas de grandes
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dimensiones, por lo general la presencia de empresas de dimensiones pequerias es de
menor importancia. Al final todos los movimientos de la politica economica del sexenio
anterior fueron orientados a alimentar la credibilidad y confianza de los grupos mas
acaudalados ya sea nacionales o extranjeros que estuvieron en posibilidades de invertir
productivamente o especulativamente en México, desafortunadamente sucedié lo
segundo.

A pesar de todo, la presencia de las fuerzas del mercado no lograron generar las
condiciones productivas y financieras para el crecimiento, pues para la politica de
estabilizacion era muy importante cl generar expectativas en los principales agentes
economicos, asi los instrumentos que conformaron el centro fiteron reduccion de la
inflacion, ajuste fiscal y Tratado de libre comercio.

En un ¢ontexto de baja inflacion con condiciones de confianza en el drea, era el momento
de invertir productivamente y asi sentar bases de largo plazo para la estabilidad monetaria,
el saneamiento de las finanzas publicas y lograr el crecimiento sostenido. Esta vez el
ajuste fiscal a través del cual el estado disminuiria su participacidn en la economia no
logro impactar con resultados favorables en el largo plazo. El fin de dar al sector privado
el rol de-ente econdmico méis dindmico para el desarrollo de la actividad econdmica no
pudo concretarse. Ante todo persistian los altos riesgos por la vulnerabilidad del
programa, en el alza de las tasas de interés y el tipo de cambio, su impacto ¢ |mportanc|av. :

“ radican en la magnitud del déficit en cuenta corriente de la balanza de pagos.

Con la mcemdumbre cambiaria los recursos ﬁnancneros buscaron alta liquidez, se. -
preferian los depositos de corto plazo altamente garantizados lo cual genera una situacién

de alta liquidez financiera. La capacidad del sector financiero para colocar recursos
crediticios caracterizados por caros y ‘de corto plazo' no duraria. Con la nueva
desestabilizacion de la moneda se crearon fuertes problemas financieros para los sectores

mas endeudados en dolares, los cuales presionaran al gobiemo para que entrard =
nuevamente a su rescate.“No es posible atacar un desequlhbno en forma aislada, y dejar -

que las libres fuerzas del mercado resuclvan el resto, ya que los desequilibrios no
corregidos, terminan limitando el alcance de los ajustes alcanzados”2 :

Los elementos en que subsecuentemente dcbleron apoyar. la reduccnbn de la mﬂac:én y el‘

ajuste fiscal son; el crecimiento de la productividad, la entrada de recursos que . -

financiaran su déficit y un sector financiero estable del que sea posnble la dlspomblhdad
y acceso a créditos de largo plazo. Las condlcmnes en el sector financiero y crediticio no.
se modificaron como se esperaba a pesar de los elementos que dieron' confianza en el -

sistema: saneamiento de las finanzas piblicas, disminucion de la inflacion, estabilidad

nominal y cambiaria y mayor entrada de capitales. Una alta hquxdez caracterizo al sistema’: .
fini.nciero con una reduccion poco significativa en las tasas de interés, ademas snemple‘ b

2. Op. Citp. 34,
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con depositos de corto plazo y 1a politica crediticia restrictiva sin incentivo al crédito para
la inversion productiva. Ante la entrada de capitales en 1991 la tasa de interés no tuvo un
descenso significativo (Grafica 2).

l.os problemas en el ambito financicro radicaron principalinente en la falta de créditos
baratos y de largo plazo, dados los problemas productivos ante la apertura externa y el
tipo de cambio sobrevaluado; esto presiond sobre al ambito externo lo que puso en riesgo
la estabilidad monetaria, Las caracteristicas de los capitales que ingresaron al sistema
econdmico (a pesar de la disminucion en la inflacion) desencadenaron en sucesivas
practicas especulativas ademas de liquidez en el sistema financiero. Esto afectd la
situacion financiera tanto de las ecinpresas como del sector piblico, frenando el
crecimiento de la inversion y la economia, el aumento del poder adquisitivo de los salarios
reales y ¢l aumento del empleo (Cuadro 17, Gréifica 3). Las presiones financieras sobre las
empresas nacionales se manifiestan por la elevacion de las tasas de interés activas, la falta
de liquidez, disminucion de la revaluacion del tipo de cambio y el crecimiento en precios
lo que finaliza en el aumento de la cartera vencida (“el crecimiento en términos reales de
las amortizaciones y créditos vencidos de la banca comercial para ¢l periodo de junio de
1992 a junio de 1993 fue 120.0% y 82.4% fue el porcentaje de participacion de cartera
vencida en el total del capital contable, mientras que su porcentaje en el total de cartera
vigente y vencida fue 8.0%"). * El aumento de cartera vencida es sintoma, tanto de los
problemas de competitividad al que se enfrentan las empresas nacionales ante las
importaciones, como de los problemas financieros que se derivan de las altas tasas de
interés y la restriccion crediticia. Las condiciones de rentabilidad relativa incentivaron la
canalizacion de recursos a la esfera financiero-especulativa u otros sectores de la
economia poco representativos para el aumento en el nivel de empleo o sin productos con
alto contenido en valor agregado (Los recursos crediticios colocados. por la banca de
desarrollo y comercial al sector manufacturero en diciembre de 1992 fue de 15.5%y enel
sector servicios y comercio 49.3%). A pesar de que el déficit en cuenta corriente era

financiado por la entrada de capitales, no se pudo evitar cierta incertidumbre lo que

recayo en inversiones con rentabilidad en el corto plazo

Los movimientos a nivel macroecondmico en la politica’ economica de 1990 a 1994
denotaron que la reforma monetaria y fiscal que se apoye en factores exégenos (sobre
todo entrada de capital de corto plazo), y no vayan acompaiadas del mejoramlento de las
condiciones ' productivas y financieras intemas, y/o flujos  de capital exteno mas-
permanentes, no se asegurard la estabilidad de precios relativos ni la disminucion de las
presiones sobre el sector extemo * Son estos problemas del sector extemo los que
impactaron sobre el tipo de cambio y generaron que la estabilidad cambiaria . nominal
tuviera mayor dependencia de recursos externos. Asi aumento la presxoh por obtener estos
recursos, y por tanto sobre la tasa de interés con las implicaciones especulativas e

3 -Op.cit p38
‘. Op. cit. p. 43
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inestabilidad financicra que se generan, afectando la estabilidad monetaria y fiscal antes
alcanzadas, a finales de 1994. La persistencia de los problemas productivos terminaron
presionando sobre ¢l sector externo en consecuencia sobre el tipo de cambio y la tasa de
interés revirtiendo el ajuste aleanzado.

Aunque nuestra opinion acerca de los origenes de la crisis a fines de 1994 va mas alla que
culpar la implantacién de un modelo de corte neoliberal, pensamos que el fondo es la
mejora en la estructura productiva, como ya se ha mencionado, las politicas deberan
avocarse a ammnentar el valor agregado de los productos, por lo que forzosamente debe de
haber un cambio, y ahif viene nuevamente la interrogante, pero como dar ese salto al
cambio tecnologico. Se deben tomar en cuanta los limites de la liberalizacion pues ningin
pais puede ser cien por ciento liberal, es necesario tnanejar un inicio y limite de la
liberalizacion.

3.2 Potencial Tecnolégico de la Pequeiia y Mediana Empresa

Con el fracaso de las politicas macroeconomicas, en su propésito de dar estimulo a la
creacion de empleos en la década de los ochenta y ain en los noventa, en diferentes paises
se dio por establecer polmcas espemﬂcas para la creacion de empleos, uno de los
objetivos en este tipo de acciones seria el apoyo a las MiPyME. Todo surgié cuando el
norteamericano David Birch mostrd que el 66% del empleo creado en Estados Unidos

durante el periodo de 1969 a 1976 habia surgido de empresas con menos de 20 |
empleados. A esta hipdtesis se le sumaron numerosas investigaciones como la de la_

OCDE que en 1985 apoyé tales resultados. Al iniciar de la década de los noventa la

Organizacion Intemacional del Trabajo afimé que la tendencia era la creacion de
empleos e incluso que se fortaleceria la reestructuracion producnva, en donde la tendencia
es desplazar a la produccién en masa. Con respecto a los paises en desarrollo esto -
pareceria cierto, ya que el papel de cstas empresas ha tendido a ser mas importante, pues,
adicional a los elementos encontrados en paises industriales tenemos que la demanda de

empleo en el sector formal de la economia es inferior al crecimiento de la fuerza de

trabajo. Esto conduce al crecimiento del sector informal en donde el desarrollo de tales

empresas €s precario, es decir generan poco valor ayegado (VA), lo’ que les unpnde'
desarrollarse y conformar un perfil mds competitivo que atienda las exigencias de la

globalizacion, Es un gran reto para las economias en desarrollo dar: impulso a tales
unidades productivas, incentivar su potencial en tecnologia de vanguard:a y evaluar'su

capacidad de desarrollo tecnolégxco, dado que se requiere una politica que contnbuya a

impulsar un salto tecnologxco a través del cual se genere mayor VA'y propnc:ar con esto o

un mayor nivel de i mgresos.

Ahora bien se considera al cambxo tecnoléglco como un proceso de mnovacnén 0

-diversificacion tecnolognca que permite un crecimiento en el VA por unidad producida, -
con la misma dotacion de insumos; entonces el potencial de cambio tecnolégico s¢ puede

definir como el proceso productivo que induce a un' cambio tecnoldgico, cambio que

puede darse de dos formas: primero el de las empresas que han introducido mejoras enel -
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proceso de produccion sin haber variado al producto en si mismo, las mejoras al proceso
no solo implican mejoras en ¢l control de calidad, sino que por lo general van
acompaiiados de renovacion de maquinaria, la revision en los procesos administrativos, y
de integracion de grupos de trabajo. sustituyendo al trabajo individuat aislado, y segundo
caso es el relacionado con las innovaciones en el producto, via diseiio, por medio de la
diversificacion de las lineas de prodiccion. Como un itltimo caso tenemos un elemento
vinculado con los dos anteriores que, dada su importancia por su contribucion a la
innovacion tecnoldgica, hace pertinente la diferenciacion, esto por medio de los
mecanismos de informacion, que vinculan las redes y hacen factibles las mejoras en el
proceso de produccion, en el diseio del producto o la diversificacion de lineas de
produccion. En los paises desarrollados 1a innovacion tecnoldgica abarca los tres procesos
de manera integrada, pero en los paises en desarrollo la innovacién tecnologica se da en
forma aislada; vinculada o bien al producto, al proceso o inducida por una informacion
incompleta que reciben los centros de desarrollo. A ésta situacion se suma una gran
heterogeneidad donde las PyME se encuentran marginadas a la innovacién; las
innovacioncs se dan mas factiblemente en el proceso, mas que en el producto. Dado lo
anterior s¢ analizan algunos sectores considerados los mas susceptibles al cambio
tecnoldgico. Dicho potencial de cambio tecnologico para el caso de paises en desarrollo se
ve potenciado por la existencia de una tradicion o por que sc encuentran inmersos en una
crisis que motiva el cambio, la idea de que los sectores en crisis son més susceptibles de

cambio fue introducida por Schumpeter, pero si bajo este esquema en el fundamento en -

tomo al potencial tecnolégico los sectores mas suceptibles al cambio son precisamente los
que pasan por crisis, estos deberan tomar en cuenta nuevas formas de producmén que
dinamicen su actividad.

3.2.1 Los Procesos Productivos y el Potencial de Cambio Tecnolﬁgico

Contraria a la mecanizacion de los procesos de produccién en masa, en los que las tareas
repetitivas hicieron que bajara la productividad y el interés del trabajador por la calidad
del producto, surge una nueva forma de produccion denominada produccién esbelta, que
es.de un conjunto de nuevas formas de organizacion dentro y fuera de la empresa, que’
recoge mas eficientemente los movimientos de la demanda. "Los administradores de la
produccion esbelta han disciiado sistemas de produccién que buscan la perfeccién desde
el inicio, evitando tiempos perdidos y desperdicio de matenales, utilizando a trabajadores
altamente calificados, incentivandolos a medir su propio' desempedo, consngulcndo que
continuamente se den mejoras al producto y al proceso. Se ha encontrado que la clave de
la produccién esbelta es la nueva forma de orgamzaclén al interior de la empresa, la
division del trabajo estd regulada mediante equipos de trabajo que tienen funciones y
tareas cruzadas, promoviendo que todos asuman responsabllndades y una.mayor
integracion de los procesos"* Este enfoque se conjuga con un punto de vnsta de demanda,

5 Ruiz Durdn Clemenic, Kagami Mnsuhlm ‘Polencial Tecnoldgico de 1a Micro y Pequena Emipresa cn México”,
Biblioteca de 1a Micro Pequedia y Mediana Empresa, Nacional Financiera, 1993, México, D.F., p.4.
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donde la produccion esbelta se propone atender Ins necesidades de sus clientes. Ademas
(los provecdores y subcontratistas), todos forman parte del equipo de produccion, se les
mantiene informados de los planes corporativos, se les estimula a mantener la
competcncm técnica y se recomienda dar contratos a largo plazo con cl fin de facilitar ia
inversion en capital humano y en tecnologia. E! punto clave es la organizacion y no la
tecnologia dentro de la produccion esbelta, se plamea asi un nuevo enfoque en ¢l cual la
tecnologia de interés es la que facilita la organizacion de la informacion; entonces la
organizacion esbelta aprovecha los avances de la produccion masiva, no obstante para la
transicion hacia una nueva forma de produccion pucde llevar décadas, como lo fuc la
transicion de la produccion artesanal a la produccion en masa, basicamente se refiere a un
proceso de innovacion permancate, dindmico y lo que se identifica como su eje son las
nuevas formas de la organizacion, con respecto a esto tenemos:

a) Se busca realizar mejoras continuas e increméntales en el producto, en todas las fases,

b) Buscar una mayor coordinacion dentro de los sistemas a todos los niveles, para abrir la
posibilidad de mayor flexibilidad en la produccién.

¢) La coordinacion ha evolucionado de una estructura tradicionalmente de amiba hacia
abajo a estructuras horizontales, mediante la integracion de funciones, descentralizacion
de responsabilidades, demandando redes entre grupos de trabajo.

d) Fundamentar la competencia entre los productores en la calidad mas que en los precios
de los productos, afiadiendo mayor valor al producto final ademas de controlar los costos -
de administracion, de coordinacién e mformacnon. esla fonna como se logran las mejoms'

en productividad.

e) La idea es que los productores no se vean asi mismos como productores autonémos, E

sino que se integren a un proceso de alianzas estratégicas y coinversiones (joint ventures),
tanto a nivel nacional como intenacional, dichas redes no se limitan a los proveedores 0 - -
clientes, sino también a los compendores a las umversndades y laboratonos de;_ ‘

investigacion,

f) Buscar satisfacer o adelantarse a las expectanvas del consumidor.

g) Tomar la iniciativa de depender menos de las matenas pnmns baratas esto debtdo 8.
que en el proceso de producclon se _basa en mas valor. agregado (los costos 0 fa’

disposicion de materias pnmas no deben ser centrales para el éxzto dela empresa)

h) Por parte dc los productores mcentlvar a los proveedorcs a que: mvnertan en sus proplas i
plantas y recursos humanos lo que les daré mayor responsabnhdnd para ser técmcamentc :
competitivos. Sera entonces que los pmveedores no. serén a_)enos al’ proceso dc .

innovacion, (participando cn el disedio del producto)
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Lo anterior pareceria ser una lista de lo que deberia ser en un dmbito competitivo y de
internacionalizacion; y cs asi pretendiendo describir  una serie de propuestas para una
nueva etapa de bienestar productivo, muy a pesar nuestro el requerimiento mas importante
es escaso, en la mentalidad empresarial.

La eficiencia de la empresa depende basicamente de sus métodos de produccion interna y
de la administracién, sin olvidar a los proveedores externos, ya que la relacion con los
proveedores es un elemento esencial de la eficiencia, se deben evitar obstaculos dentro de
los sistemas organizacionales que puedan afectar substancialmente la eficiencia de la
industria.Usualmente es el ensamblador final el que organiza a los subcontratistas de
primer nivel en donde se incluye a sus empresas afiliadas, especializadas en la produccion
de unidades basicas, los subcontratistas de primer nivel a su vez organizan a los de
segundo que estan involucrados en determinadas ocasiones con componentes de
productores de tercer nivel. :

El sistema de subcontratacion es un concepto que surge de la Segunda Guerra Mundial, la
finalidad era que las pequeiias empresas participaran en la produccion de armas, eficiente
y rapidamente, para esto los gobiernos introdujeron un sistema de fabrica predisefiada, a
los subcontratistas se les prohibié comerciar con otras empresas, excepto con la empresa
ensambladora. En principio se puede decir que este tipo de relacion generé dos
importantes beneficios el compartir informacion y compartir ganancms

Para el caso de las economias en desarrollo del este asidtico se optd por una promocion
intervencionista, bajo 1a percepcion de que el desarrollo de partes.y componentes seria
fundamental a la industrializacion, pues se corria el riesgo de la dependencia;a las
importaciones o grandes empresas transnacionales que evitara el establectmlemo de -una
base industrial propia. En Japon este tipo de agrupaciones corporativas son una practica
que se difundi6 en paises vecinos, en especial Corea y Taiwan, las caractcrisucas dc estos
sistemas son:

o El sistema de subcontratacion tiene como base la rclacxon entre productor y
ensamblador. Se reconoce que este tipo de organizacion: es supenor ala producclén :
vertical para la produccion de partes y componentes o

¢ Un grupo organizado jerarquicamente en forma de pir‘émide,’ en donde las cadenas de
proveedores, ganancias, e informacion, asi como el riesgo compartido entre
particulares, cs la forma en que la empresa ensambladora puede reducir los costos si se
opta por una politica de grupos de trabajo y aphcaclones justo a tiempo, para los
subcontratistas, estos puedcn abtener estabilidad en sus pedidos. La ensambladora
pueden explotar las economias de escala utlltzando las cadenas de proveedores
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e Ante las nuevas entradas de capital extranjero es dificil tomar la decisién, debido al
miedo de la competencia al interior de los grupos, sin embargo se acepta para evitar
perder competibilidad internacional.

¢ Las redes intraindustriales e intrafirma pueden ser construidas a través de fas fronteras
nacionales, cuando las empresas invierten en el exterior.

La megaenipresa no desaparece sino que entra a una nueva forma de organizacion, cn
donde se favorecen de las relaciones horizontales. La condicién para que las MiPyME
formen parte de esas redes de produccion serd su nivel de competencia y la posibilidad de
poder aportar valor agregado cn el proceso de produccion.

Se plantea entonces un problema en la perspectiva a las MiPyME de los paises en
desarrollo, dado que este tipo de empresas forinan parte de los esquemas de subsistencia.
El reto es que paises como México logren la induccion de salto tecnoldgico en las
MiPyME y logren incorporarse a las nuevas redes de produccion. Es entonces forzoso
plantear una evaluacion del potencial que dichas empresas poseen para posibilitar este
salto tecnologico.

3.2.2 Sectores susceptibles al Cambio Tecnoldgico

Como ya se ha mencionado en el periodo que va de 1988 a 1991, el comportamiento de
los sectores manufactureros fue heterogénco, se dio un contraste entre el crecimiento de
sectores como productos metalicos, industria quimica, caucho y plastico; con crisis en: el
sector textil, las industrias metalicas basicas, editorial y la madera, en la industria
manufacturera la concentracién de la MiPyME, segun datos de los censos econdmicos de -
1989 era muy alta en términos de establecimientos, aunque reducida en términos de
generacion de valor agregado. Considerando el peso especifico de las ramas en su
contribucion con VA, ademas de su poténcial al cambio tecnoldgico: tenemos las ramas:
textil, plastico y metalmecanica, ademéds de que se encontré que la pamclpaclén de. Ias
micro y pequeiias emprcsas superaba el 60% en todas las ramas,

En la Industria Textil se requiere de un ‘procesogeneml de modernizacién en donde .
ciertos segmentos esten més vinculados con la industria mediana y grande que con la
micro y pequeiia; por ejemplo en el proceso de hiladura, tejeduria y acabado tiene mayor -
peso la gran empresa pues se requicre una relacion capital/producto inas elevada mientras
que en la confeccion con materiales textiles se requiere de relaciones mas bajas. Dentro de
la confeccion existen tres grandes grupos: generos de punto, confeccion y alfombras, en
los dos primeros es donde se ubica Ia micro y pequeiia - industria, para el tercero en
términos de VA, la gran empresa domina el Gltimo subsector, "La maquinaria instalada en
México es en promedio moderna, pero dadas las tendencias mundiales con mayor
exclusividad en los diseiios, se refleja en un menor volumen de tirada por diseiio. EnJa
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estructura de costos de este subsector resulta muy importante el hilo empleado para
elaborar el tejido: el hilo nacional presenta ciertas deficiencias en calidad que provocan
menor productividad, El subsector requiere mayor flexibilidad en términos teenologicos
con el {in de reduciy los costos v tiempos en los cambios de disefio, y ¢l incremento en la
calidad del hilo que ofrecen los productores nacionales™."

Lo mismo que el genero de punto es mit subsector ampliamente fragmentado por la poca
inversion que se requiere, la inexistencia de economias de escala y la flexibilidad en los
cambios en la moda. La estructura de costos en ¢l subsector confeccion se divide en
costos d¢ materia prima y costo laboral. Con respecto a la tecnologia se requiere mejorar
la competitividad por la via de mejores acabados en telas. En los procesos de hiladura
como la produccion de fibras sintéticas son actividades intensivas en capital, con escaso
impacto en el empleo pero la mayoria de las actividades relacionadas de esta industria
como la confeccion son intensivas en trabajo. Las cmpresas mds importantes a nivel
mundial han ido incorporando nucvos sistemas de produccion que ahorran trabajo con tal
de compesar las venrajas de paiscs asiaticos y latinoamericanos, incluyendo a México; es
por ello que Ja ventaja competitiva mexicana no debe basarse en bajos salarios en todas
las fases del proceso.

En cuanto a cstructura v nivel de costos son factores determinantes al definir la
competitividad de los productorcs, en general en México los productores mexicanos son
competitivos en insumos basicos, como insumos primarios y energia, pues en México los
precios de insumos petroquimicos para acrilico y nylon han estado entre 15 y 20% por
debajo de los precios internacionales, el precio el poliéster es el mismo que a nivel
internacional, hay oportunidades para crear nichos de mercado mas estables, muchas de
las empresas de reciente aparicion se han situado en nichos dé micro-fibras finas, que
representan una revolucion en el sector textil y tienen un altisimo valor agragado.

Las fibras Acrilicas, Nylon/ Poliamida y Poliéster representan el 90% del mercado total, y
casi el 93% de la capacidad instalada y la produccion nacional. - Paralas fibras acrilicas
(sustitutos de fibras naturales en la confeccion). Su principal mercado es de exportacion,
pues la capacidad instalada excede significativamente el consumo interno, Las empresa
tienen tecnologia de punta originaria de Francia, Italia y Japon, pero sélo tres empresas
controlan el 76% del mercado (Celulosa y Derivados S.A:, Fibras Sintética y Finacril).

Nylon / Poliamida su uso es industrial en la fabricacion de articulos como cinturones de
seguridad, cuerdas para tantas, inangucras y bandas, cl 80% de la produccion la controtan
dos empresas (Celanese y Akra), su produccion es destmada casi totalinente a la industria
automotriz y de autopartes.

Poliéster

b - Banca Serfin, Arca de Estudios Econémicos. Estudios sectoriales. Industria Textil. 1991,
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El 80% de la produccidn es controlada por Celanese y Akra: en los procesos de hiladura
se presentan problemas de baja escala de operacion en relacién a los competidores
internacionales. o que lleva a que las empresas del ramo no sean competitivas
internacionalmente. por lo que se da la necesidad de mayores inversiones, orientadas
hacia una mayor automatizacion en peneral. Las empresas mexicanas han logrado
competir internacionalmente al integrarse verticalmente hacia los procesos siguientes
dentro de la eadena de valot, otro factor que les permite competir son los precios bajos y
calidad en insumos nacionales, Como ya se ha comentado las limitaciones son tanto
tecnologicas como en capital humano, los requerimientos de inversidn con alto contenido
de tecnologia moderna, que solo puede lograrse através de alianzas estratégicas con
capital extranjero, para aprovechar realmente la ventaja relativa que representa contar con
mano de obra barata. En cuanto a la importacion total de fibras esta ascendié a 8.7% del
consumo total, lo que muestra que las empresas en México han resistido la liberalizacién
comercial, pero también han tenido que resistir los embates de las empresas
estadounidenses y coreanas , que son las mas copetitivas a nivel mundial en poliéster en
filamento, fibra corta y de uso industrial.

Con la disminucion de la demanda interna de fibras los productores nacionales de fibras
sinteticas se han visto obligados a exportar, y lograr un uso adecuado de su capacidad
instalada. Por otro lado la politica de sustitucion de importaciones indujo a un patron.de
localizacion que obedecia basicamente a la existencia de demanda , mas que a la
disponibilidad de factores, esto llevo a que la mayoria de las empresas se localizaran en el
centro del pais, alejadas de las fuentes de insumos basicos y de los puertos y vias de
comunicacion que favorecerian la exportacion,

En el sector de hiladura, donde la tecnologia es comun a las fibras sintéticas y naturales, _

hay cerca de 450 plantas. Sin embargo, la mayoria son micro y- pequefias empresas,

distribuidas por todo el termitorio nacional, lo que ile\'a a mveles de capacndad msta!ada .

sumemente reducidos.

El.uso de la capacidad instalada es b8_|0 con excepcu’m de Ia produccu’m de’ ﬁbras

acrilicas, esto debido a que la demanda ha ido declinando, ademas de que hay problemas
en el suministro de insumos criticos y los grandes costos ‘de aprendnzaje que’ evitan
concretar nuevas inversiones, Los produstores de la rama que compiten a nivel mundial -
intentan crear eslabonamientos verticales y horizontales, con el fin de vincular In totalldad", :

de la industria y sus derivadas, hasta abarcar al comercio detallista. Por lo que un

productor de fibras puede buscar alianzas estrate;,lcas con productores de’ alfombras,.

adaptando su produccion a las necesidades del mercado. A pesar de que la-integracion

vertical de las empresas no constltuye un clemento fundamental para la competitividad en-
el sector textil, las empresas mexicanas no han logrado desarrollar alianzas. y vinculos

logisticos a lo largo de la cadena de valor que se observan con frecuencia en otros paises.
Lo que hace que perduren los problemas en los flujos de informacion, que los contratos
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sean a corto plazo ¢ inestables y con incertudumbre acerca de la demanda y el abasto
acerca de insumos criticos.

Por lo anterior el sector textil mexicano pwesenta cierto rezago con relacion a los
principales competidores mundiales. la dotacion mundial de factores podria permitirfes un
fuerte crecmiento. ademas de que el TLC coloca a los productores mexicanos en una
posicion favorable con ralacion a los productores asidticos. Parte de los problemas de
competitividad de la industria provienen de la atomizacion escesiva tanto de los
productores como de sus mercados. Las empresas requieren que la demanda de los
consumidores de sus productos se torne mas exigente,para que los cambios técnicos que
se requieren, y que en algunos casos se estin Hevando a cabo aun sin esta presion, puedan
fructificar. Si bien el segmento de produccion de insumos es intensivo en capital los
segmentos posteriores de la cadena de valor son intensivos en trabajo, lo que podria ser la
base de una mayor competitividad internacional. Ademas. existen en ¢l pais dotaciones de
factores especificos (derivados petroquimicos por ¢l lado de la oferta v capacidad de
disefio) que podrian significar una posicion competitiva a escala internacional, pero éstos
no han sido debidamente aprovechados, no basta con contar con ventajas comparativas, sc
requiere desarrotlarlas hasta convertirlas en ventajas competitivas, La integracion vertical
y la cooperacion entre productores en las distintas fases de la cadena de valor serian un
elemento que fortalcceria a los productores internos permitiendoles resistir la competencia
exterior.

La Industria del Pldstico es una rama sumamente diversificada, la mayor parte de 'su
produccion se concentra en empaques y envases (46.5%), se utilizan mecanismos
estandarizados con moldes y troqueles, lo que da pauta a la innovacién tecnologica, el
resto de la produccion esta muy vinculada a los procesos de subcontratacion, lo cual
ainplia el potencial tecnologico de la rama. El mercado del plastico ¢s aproximadamente
de 2,200 millones de ddlares, esta conformado por 3,000 empresas, que emplcan
alrcdedor de 120 mil trabajadores, la industria del plastico es mas intensiva en mano de
obra que en Estados Unidos (40 y 31 trabajadores respectivamente); la transformacion dcl
plastico por trabajador es de 10 tons. por trabajador, en Estados Unidos es de 53 tons. por
trabajador. El crecimiento en estas industrias plantea un crecimiento en el consumo de
plastico por habitante, que en México es de 15kg por habitante y en Estados Umdos de
90kg anual.

El nivel de ventas esta relacionado directamentc con el tipo de producto elaborado que,
como se menciond, se trata de productos con poco VA, especialmente para el caso de la
industria del plastico. Las ventas en términos reales disminuyeron en el periodo de 1986 a
1991, en un promedio de 44%, siendo mayor la caida en la mdusma del plasncos
(55.9%).

Tales empresas operan bajo la logica de comercializar sis productos en eI melcado v
interno en su mayor parte y ligeramente menor en la mdusma del plastico (86. 8%) Las .
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empresas no participan en las exportaciones debido a la faita de capital de trabajo
(32.8%), a la alta demanda interna (27.9%), o por la falta de capacidad productiva
(26.2%). Sin cmbargo la mayor parte de las empresas piensa exponar en el futuro
(72.1%). Con respecto a las ventas en el mercado interno el 54.2% de las empresas
reconocio que realizan operaciones de subcontratacion, el 40.6% ofrece subcontratos y el
48.4% recibe subcontratos. La razén por la cual, subcontratar fue principalmente el
incremeinto en ventas, o porque este mecanismo les permitia la estabilizacion de sus
operaciongs, 0 ¢n respuesta a la casa matriz, o por cooperacion mutua (10.5%). Dentro del
proceso de subcontratacion el principal apoyo que reciben es el apoyo del abastecimiento
de insumos, o la asistencia técnica.

En cuanto a la calidad de la mano de obra, 64% de los trabajadores no esta especializado,
estas son las empresas que aprovechan la mano de obra no calificada y por ello compiten
por la vin de los precios méas que por la calidad. Uno de los principales conflictos en
dichas empresas ha sido la rotacion de mano de obra que inhibe la inversion de recursos
humanos. :

A pesar de que cstas empresas son intensivas en mano- de obra, su principal costo se

concentra en materia prima, que en promedio representa un 38% de las ventas totales,
desagregando, en la industria de la confeccion (43%), y en la del plistico (39%). El costo-

de la mano de obra fue en promedio 25%, la del plastico 26% y en la industria de la

confeccion 22%. Es entonces que en el caso de la industria del plastico y.textil existe una -
nayor sensibilidad a cambios en los precios de los insumos que en la industria metal -
mecanica; aunado a ello se tiene que los insumos de estas industrias tienen mayor
contenido de importacion, lo que las hace vulnerables a movnmlentos en el tlpo de e

cambio.

Dentro del proceso de elaboracion de un producto la calidad. de los insumos producthos' o
es esencial, dado que a partir de ahf se fija un piso cn la calidad del producto la.mayor
parte de las empresas (52%) considera que se puede mejorar el proceso de. selecclén de
materias primas en precio y calidad si se realiza una seleccion estricta’en las. compras y
una sexta parte de los empresarios considera que esto también se puede lograr si-se da

asistencia técnica a los proveedores, esto Gltimo nos habla de una- necesidad de trabajar'

mas conjuntamente con los proveedores en lugar de consaderarlos extemos ala empresa‘

El origen de la maquinaria es casi en su totahdad lmponada, para Ia mdustna de la-
confeccion tres cuartas partes es unportada y para el caso ‘del plastico” poco mas de’la
mitad. Los principales paises proveedores de maquinaria son: Estados Umdos (23 5%) s

Japén (20%), Alemania (14. l%) y Brasil (9 4%), -

Diseiio de la Plauta y Procesos existe un potencml de mnovacnon tccnologlca, el 80% de i
los casos utilizan moldes, patrones y troqueles, se encontrd que de las empresas que .
utilizan moldes y troqueles el 82% los han dlseﬁado ellos mismos; en el caso de la
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industria del plastico se importaron 9%. otro 9% fue provista por ¢l cliente. y el 21%

provino de otras fuentes. A esto se suma que las pequedas plantas han sido diseniadas en
un 86% por el mismo duetio, proporcion iomogénea para las tres industrias.

Los bajos salarios en la industria inducen @ una excesiva rotacion de personal, lo cual
dificulta la transicion hacia esquemas de produccion mas competitivos; las empresas
requieren de inveritr en capital humano ¢ implantar programas de capacitacion constante
de técnicos y operadores. tanto en la produccion como en el mantenimiento del aparato
productivo ya que la compelitividad no depende de costos salariales reducidos. El disefio
de molde representa uno de los desarrolios tecnologicos clave; en este caso las alianzas
estratégicas podrian contribuir a cerrar la brecha tecnoldgica. La transferencia de
tecnologia de disefio es otra opcion, ya que es adaptable a la tecnologia utilizada por
algunas empresas; esto les permitiria reducir sus costos por este concepto.

El hecho de que los insumos principales se adquicren a precios no competitivos, coloca
las empresas mexicanas en desventaja con respecto a sus competidores estadounidenses,
en particular, el costo de algunos petroquimicos y el crédito, son significativamente mas
caros en México, las empresas intentan compensar esa desventaja con menores costos
laborales y el sacrificio de gastos de investigacion y desarrollo, sin embargo, este es el
medio menos adecuado para conseguir niveles de competitividad internacional. La
industria del plastico puede anadir al petroleo un calor agregado hasta 65 veces mayor al:
del crudo.

La politica de imposicion de normas oficiales para algunos de los productos ha sido
favorable, ya que casi la totalidad de los productos sujetos a estas normas son
competitivos a nivel intemacional (Norma Oficial Mexicana NOM). Es importante,
también, que el gobierno instrumente un esquema en donde las normas puedan ser
revisadas y autorizadas por instituciones privadas, ya que de lo contrario se limitaria la
eficiencia y la oportunidad de evaluacion, no debe olvidarse que el otorgamiento de
normas permiie el acceso a nuevos mercados. - ‘ :

3.2.3 La eficiencia Microecdnémica ‘

Las politicas de apoyo para el avance tecnologico se han apoyado en el desarrollo del
producto, dando un papel secundario a las mejoras en el proceso de produccion. Se debe
reorientar la estrategia de impulso al desarrollo tecnoldgico, esto implica- modificar la
concepcion misma de las instituciones de ciencia y tecnologia, transformando su
organizacion interna y como se vinculan con la industria. En los paises en desarrollo se ha
empezado a cuestionar la orientacion de la politica tecnologica, ante el reto de lograr una -
mayor competitividad en la planta productiva en el proceso de globalizacion, lo que ha
llevado a un renovado interés por la eficiencia microcconomica. Este ultimo término se -
refiere a una nueva estructuracion en torno a la idea de politica industrial donde de

- reconozcan nuevas formas de organizacion industrial y que tienden a encontrar esquemas -
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de organizacion horizontal, aquellos niveles dptimos de produccidn serin menores a los
de la produccién en masa, esto se combina con los esquemas de subcontratacion; menores
tamaiios de planta tendran una creciente red interempresarial. La [dgica que guardan sera
la flexibilizacion en los esquemas de produccion, ¢l tipo de curvas de costos difiere de
una empresa grande a una pequeiia o mediana, en el primer caso, las grandes subcontratan
mostrando una curva poco flexible, tiende a tener un esquema de costos que cac mds
rapidamente conforme aumenta el nivel de piroduccion, las PyME, son empresas mas
flexibles mostrando curvas mas planas, dado que los costos tienden a reaccionar mas
lentamente a fos niveles de produccidn, con esto una empresa varia los mveles de
produccidn sin afectar scveramente la estructura de costos (Fig. 1).

La combinacion optima es tomar ventaja y dejar que la empresa pequeiia realice la
produccion de cierto tipo de componentes, dejando a la gran empresa los niveles de
produccion de ensamblaje donde existen las economias de escala. A través del mecanismo
de subcontratacion se da la combinacion optima para sacar ventaja dentro de un grupo y
no de manera individual, ademas el salto tecnoldgico requiere de -un marco
macroecondmico que propicie ef crecimiento en la demanda, y de esta forma pueda haber
innovacién tecnologica. Ya que no es posible el salto tecnoldgico cuando las ventas de las

pequeiias empresas continian a la baja en términos reales, es en este sentido’ que se =

deberia dar una politica macroecondmica sin limitaciones para el crecimiento’ de la.

demanda, de lo contrario se truncan las posibilidades de reestructuracion productivade las

empresas. Para que se dé el desarrollo técnico, es esencial una estabilidad en la pandad
cambiaria; especificamente se debe mantener una paridad realista con el fin: de promover
la produccién intema. Lo que provocd un tipo de cambio sobrevaluado en los dltimos
afios, fue mayores importaciones, desinsentivando el proceso de innovacién tecnoléguca .

Ademis se requiere de una. reforma permanente del sector financiero, que realmente N

consiga recursos crediticios en cualqmer momento'que lo requiera- el MleME y cvatar_'j

que los empresarios tengan que recurrir a mercados mfonnales '
Figura 1. ‘ ‘

Flexibilidad y Estructura de Costos en las l’yME7

Costos Untarios -
T . Meg«cmprz‘sa‘ B

Emp; Pequeria A

> Rocjuccién

7 - Clemente Ruiz Durdn, Musuhlro Kagami, Eotggcpnl ecno0ld; glco de la Mlg QY Eg mggn Emp resy gl Q;gg
Nacional Financiera, 1993, p. 69.
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3.2.4 La Politica Industrial considerando el factor Transferencia de Teenologia
X

Como ya se ha mencionado el sector industrial mexicano ¢s un conjunto no homogenco.
en el que se incorpora gran diversidad de industrias, que van desde las mas modernay
hasta las mas primitivas y artesanales. es decir se caracteriza por una marcada dispersion.
La industria pequefia y particularmente la micro, operan desconectadas entre si, buscando
nichos de mercado pequeiios y generalmente locales, esto tradicionalmente forma parte de
la forma de ser de los mexicaunos, desconfiados y poco dados a la cooperacton.

A pesar del desarrollo de cinpresas avanzadas y la transferencia de tecnologias
productivas y modernas, sobre todo en-la modalidad de bienes de capital, que en cierta.
medida han permitido la modernizacion de las empresas, no puede hablarse de un
verdadero liderazgo industrial sostenible en ef largo plazo, con excepcion de industrias o
de zonas geograficas especificas. Es necesario un andlisis de fondo de la situacion real de
la industria por giros, que funcione como una base para plancar su desarrollo. Esto
debiera ser encabezado por los propios industriales lo que por supuesto requeriria recursos
de las empresas, los resultados seguramente sefialarian la necesidad de cambiar la
“mezcla” de la produccién industrial actual y afectar mas a unos industriales que a otros,
sin embargo tendrian una vision mas clara de sus retos y expectativas,

La mejor ruta en el futuro cercano para la industria seria el ajuste junto con la
concentracion de acciones que integren las capacidades para aprovechar oportunidades en
el contexto global, pues el futuro de la industria reside en los mercados del: exterior, se-
hace necesario pugnar por la realizacion de negocios conjuntos entre varias empresas € ir.
encontrando conjuntamente las lineas de mayor 0portumdad indudablemente la clave en
el largo plazo se encuentra en la capacxdad de introducir innovaciones; esto -hace ver la
necesidad de concentrar las acciones mas estratégicas en el desarrollo de oportunidades en’
ciertos campos o giros productivos, no obstante la seleccion de los mismos le corresponde
a los industriales y no debe adjudicarse al Estado. Se debe |mpulsar a los empresarios a .
una planeacion razonada de su desarrollo futuro y respaldar con medidas promocionales :
(no proteccionistas) la plena realizacion de tales planes. Tal politica debe ser orientada al -
desarrollo de la actividad industrial con instrumentos que fomenten la iniciativa, la -
inversion de riesgo, la asociacion productiva, la integracion de cadenas permanentes, tanto:
al interior de la industria como entre ella y otras actividades economicas. La clave de la-. -

politica sera buscar el fortalecimiento de las empresas dinamicas, asi como su orientacién

ala actividad exportadora, tanto directa como indirecta . Aunque una politica de este npo e
es dificil de eJercer pues supone cierta selectividad y por tanto juicios SllbjellVOS '

8. Apuntes de la Conferencia “Reflexiones sobre la Nueva Estrategia lndustrml México™. por Jose Antonio

Fste\a Maraboto, Director de el Ceniro para la Innovacion chnoléblca de la UNAM.
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Los instrumentos de politica industrial hacia el desarrollo competitivo serdn precisamente
los que propicien la competencia, pues dificilmente se podra contribuir a la
competitividad sin exponerse a sus retos, lo que obliga a distinguir dos niveles de
politica: las medidas orientadas al conjunto de empresas que configuran una “industria” o
sector y aquellas medidas que afectan a las empresas concretas. Por ahora sabemos que es
mds prioritario concentrarse en las primeras. Ahora bien, la politica especxf ica para cada
giro productivo debe generarse dentro de los mismos, bajo la supervision de sus
principales participantes, Se debe pensar en enmarcar un plan de desarrollo estratégico
sectorial, disefiado por los interesados, que reconozca la situacion actual del sector y las
empresas que lo conforman, esto es mas que pretender que el gobierno defina “scctores
prioritarios” (lo que implicarfa excluir), con una propuesta concreta, establecer qué
respaldos del gobierno podrian impulsarlos y en qué consistirian los beneficios para el
pais que hicieran justificable su otorgamiento. La politica sectorial debe negociarse pues
sera el resultado de los compromisos mutuos que comprometan a los industriales y al
gobiemno con resultados concretos en giros productivos especificos, las acciones dirigidas
a aprovechar los programas de las dependencias gubernamnentales para estimular el
desarrollo industrial deberian formar parte de la negociacion. Es entonces que los
instrumentos de politica que se implanten deben concebirse a la medida, en funcion de los
resultados concretos que traten de conseguirse, mas que a partir de esquemas conceptuales
que asumen que ciertos instrnmentos observados en otros paises o en otras circunstancias
serian aplicables. El verdadero reto consiste en encontrar la manera de concertar los
planes entre todas las empresas participantes y atraer la atencion del gobierno para que los
respalde. Las dependencias del gobierno deben estar activamente interesadas en la-
consolidacion de la capacidad industrial pero, en correspondencna, las empresas deben
aceptar la presion de ser competitivas.

Un punto importante es el papel de las Camaras y Asoclacwnes de mdustnales, de :
acuerdo a sus documentos constituyentes, tiene fines definidos y: debe cumplirlos' a
satisfaccion de sus asociados. Sin embargo las funciones que podrian realizar en relacién
con el desarrollo de la industria serian el organizar en representacién de todos sus
asociados, estudios y andlisis sectoriales, asi como hacerse cargo de'la planeaclén del .
sector. Esto implicaria que las empresas confirieran la mision y otorgaran los: recursos
necesarios.

Para hacerlo posnble, es necesario que la relacion de las empresas con sus Cémaras y
Asociaciones experimentara un cambio cualitativo, al pasar de'la ‘inera’ aﬁhaclén_.
indiferente a una verdadera participacion. Convendria elaborar un inventario de las -
investigaciones que actualmente se realizan en diversas organizaciones y que podrian'ser
de algun interés para las empresas, con el fin-de estimular y apoyar su continuacion o
eventualmente, modificar su sesgo. Esta accion ' podria complementarse ~con el
levantamiento de capacidades de investigacion existentes y discusiones dentro de las
Camaras acerca de lo que necesitan saber, para apoyar mejor a sus empresas asociadas en
el estudio de sus oportunidades de desarrollo para el futuro.’
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3.2.5 Transferencia de Tecnologia a la Pequeiia y Mediana Industria

En cualquier politica de desarrollo industrial se enfatiza el aspecto tecnologia, y este tiene
mayor prioridad a medida que el grado de dependencia tecnoldgica sea mayor, ¢s por ello
que a la transferencia de tecnologia le corresponde un papel central dentro de los sistemas
nacionales de innovacion tecnoldgica, que se componen en gran parte por tecnologias
importadas o adaptadas. Se requiere de una gran vinculacidon entre la produccion y la
investigacion, dejando de lado el uso de laboratorios exclusivos para la empresa, los
cuales resultan ser usuales para las grandes empresas transnacionales. El desarrollo
tecnoldgico resulta de un proceso de aprendizaje. lo mismo que los procesvs de
transferencia y adopeion de tecuologia. Dicha capacidad de absorcion y adaptacion s¢
recrea con la adaptacion de nueva tecnologit. Tales procesos de aprendizaje cuentan con
elementos tanto internos comno externos que requieren de impulso ademds de la
comprension de dicho proceso. Tales factores intemos senan las politicas e instrumentos
necesarios para el apoyo de la tecnologia a la industria, v dentro de los externos se
considcra al escenario nacional y se considera a la pequeiia y mediana empresa que no
cuentan con las ventajas de la pran industria.

El conocimiento, la informacion y tecnologia, son factores de importancia pars !a
competitividad de las industrias, esto ha incidido para la creacion de nusvas formas de
organizacion industrial. Ahora bien el tamafio de las empresas ya no es importante, lo es
su capacidad tecnolbgsca, su organizacion flexible de la pnodnccxon y su rama de
actividad. \
Una institucion que se perﬁla hacia la concrecion de estas tendencias es la Fundacion para
la Transferencia de Tecnologia de la Pequena y Mediana Industria (FUNTEC); con la
privatizacion de los Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFT), Se apovo }
disgregd en los siguientes tres sectores dicho proceso de privatizacion:

1) El primero esta enfocado al reforzamxento del Instituto Mencano de la Propxcdau"
Industrial,

2) El segundoen la fom\aclon de la Unidad de Transferencia de chnoluua Yoo

3) El tercero en la formacion de FUNTEC, .

En la Fundacion Mexicana para la Innovacién y 'Iransfercncm de lecnologra para la

‘Pequeia y Mediana Industria, A.C., FUNTEC, se reiinen. (con la forma de una asociacion .

civil) empresarios interesados en desarrollar una cuitura’ tecnologxm para la MyPE. La
Fundacién promueve el respaldo tecnoldgico y. proporciona asesoria especializada para Ja
formulacitn e instrumentos de proyectos tecnoldgicos. Con base en la viabilidad de los.
proyectos  de innovacidn y transferencia de tccnologa que planteen las “empresas de

menor tamaiio. La Fundacion apoya los financiamientos y respalda: sus actmdadz.s a
través de los intereses del Fideicomiso de Fomento Industml (LANFI). B
Otra de las propuestas hechas por LANFI es el apoyar la LC[\.OI"I\.!OI! de convenios de' :

colaboracion e intercambio en apoyo a la MyPE con' las organizaciones empresariales, = 1
instituciones de mvesugauon y enseﬁanza y org,amsmos mzemncmnaleq Tamb) nose R




planca promover la realizacion de misiones tecnoldgicas internacionales. con el fin de
efectuar visitas de acercamiento y beneficio mutuo con las MyPE de otros paises. Lista
institucion representa para las empresas de pequenas dimensiones, una organizacion no
gubernamental, que impulsa el arraigo de la cultura tecnologica que requieren eslas
empresas para ser mis competitivas, al mismo tiempo busca proyeclar la innovacion
tecnoldgica como valor esencial del empresario y ambito de interés general para la
sociedad mexicana. Owro organismo de este tipo es la Unidad de Transferencia de
Tecnologia (UTT), se trata de un fideicomiso creado por el Gobierno Federal, a través de
los Laboratorios Nacionaics de Fomento Industrial (LANF1), Ia Direccion General de
desarrollo Tecnolégico (SECOFI) v por el sector privado con la representacion de la
Camara Nacional de la Industria de Transformacion (CANACINTRA), también participa
IBM de México. Su funcion es realizar actividades de transferencia, adaptacion y
asimilacion de técnicas y tecnologias desarrolladas en México y el mundo.

El paradigma que enfrentan los institutos abocados a esta tarea es la manera en que
puedan incidir en la concentracion de la privatizacion del conocimiento cientifico y del
proteccionismo de la tecnologia lo cual limita el acceso a la competitividad para este tipo
de empresas por medio de este factor.

Conclusiones Capitulo I1I

Desde el Plan Nacional de Desarrollo (1983-1988), el Programa Nacional de F omento
Industrial y Comercio Exterior (PRONAFICE) y el Programa Integral a la Pequeiia 'y
Mediana Industria se habia definido la necesidad del cambio estructural de la industria y
el comercio exterior, sin embargo desde entonces se han dado grandes desviaciones con
respecto a lo planteado dadas las bajas tasas de crecimiento de la economia, con
subsecuentes desplomes dec la inversion, ¢l empleo, el ingreso y la demanda. Las

condiciones macroecondmicas negativas se entrelazan con Ia problematica general de las

pequeﬁas y medianas empresas proveedoras en los diferentes sectores de la actividad

econdmica cuestionan seriamente la viabilidad de las metas planteadas Los. aspectos ‘mas

importantes de la problematica general de tales Lntxdades son los sngulentcs

La industria pequeiia y mediana en cada uno de los sectores en donde se Iocahza requnere
para el desarrollo de su produccnon de una demanda estable y prevmble cn plazos
medianos y largos, condiciones que no se dan actualmentc

Las condiciones actuales lmpomblhtnn la inversion tanto pnvada como g,ubemamental en

la formacion de especialistas, ademas al caer el ritmo. de produccnon se imposibilita la

formacion en el trabajo de mis cspecnahstas perdlendo los que ya se habian formado

Con respecto a los mercados mtemacmnales ca51 siempre se. requneren grandes escalas
relativas de produccion en los bienes de capital de compleydad y ‘valor medio y alto para

que sea rentable su desarrollo y produccion, es por ello que la. Iucha por los: mercados‘ '
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intemacionales es enorme. Esto Gltimo no sélo se refleja en los precios que son muy
compcnu\os sino ademas en las barreras para licenciar y transferir tecnologia; esta es la
razon por la que fabricantes locales de un pais en desarrollo, ademas de tener problemas
en condiciones normales para producit a precios competitivos, también los tienen para

obtener tecnologia.

En las condiciones actuales de apertura a las importaciones y de debilidad de mercados
para negociar transferencias de tecnologia se ha manifestado un deterioro importante de la
fabricacion local con respecto a la competencia internacional. En contados casos se ha
tomado la iniciativa de convertir Ia desventaja en ventaja, orientando la fabricacion hacia
la exportacion. Con la falta de proveedores locales de componentes y partes el fabricante
del bien se ve obligado a integrarse verticalmente en exceso o bien a importar los

componentes, que es lo mas frecuente.

A pesar de que representa un grave problema la falta de tecnologia de producto propia que
represente  una oferta (disefios, mnarca, patentes...), no obstante las empresas no
manifiestan esto como un problema prioritario de atender, ya sea porque simplemente les
ocupa todo el tiempo el encargarse de resolver los problemas de corto plazo y se hace
caso omiso del mismo, o por que consideran que pueden conseguir la tecnologia en el
exterior. Otro- aspecto es la falta de articulacion entre empresas pequefias (fabricantes de
partes individuales), medianas (fabricantes de subemsambles y componentes) y grandes

(productoras de equipos complejos).

La caida drastica de la demanda por el desplome de la inversion tanto publica como
privada, se manifiesta como el problema mds fuerte por parte de la pequefia y mediana
industria establecida. La baja de la produccion es superior al 60% y, un'25% de las
empresas han quebrado o estdn en quicbra téenica’. La obsolescencia de sus equipos y la
falta de recursos financieros para la inversion en equipos modemos de . mayor
productividad; seria irrelevante pensando vinicamente en el mercado inteno como un
mercado cautivo y ain mds, no lo es ante la apertura de la frontera a la importacion. de
equipos, componentes y partes con ¢l TLC. Las propms empresas - paraestatales que
promovian la sustitucion de importaciones, en ocasiones |mpomm al amparo de la

apertura.

Los aspectos en cuanto al avance y orientacion tecnologica deben referirse a la
tipificacion de complejidades, fronteras actuales (lo que ya se produce en el pais), el .
sngmente paso seria la ampliacion de la frontera (los bienes de capital o componentes que-

‘siguen para la fabricacion local), propiedad de la tecnologia, transferencia, asimilacion y
adaptacion de tecnologia, capacidad tecnologica local (ya sea en empresas, institutos o

? “En ¢l filo de Ja nav: aja, Ja rama de bienes de capital”, por; Guudmmma H. José de Jesus en ¢l Financiero,
martes 21 de febrerca de 1995 p. 19.
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centros de investigacion), cambio tecnologico. opciones tecnologicas o seleccion de
téenicas.

"En cuanto a la estructura de la industria por tamaio de empresas, es que debiera de
haber una piramidacion razonable entre el ntmero de empresas grandes, medianas y
pcquuns Si se dan huecos es porque no hay suficiente subcontatacion de las grandes a
las de menor tamaio y ademas hay demasiada importacion de partes y componentes.” 10

La relevancia de los problemas tecnolégicos de la industria mexicana son que el problema
esencial que determina el atraso (sobrecostos, ineficiencias, enormes importaciones, drene
constante y significativo de divisas (por pago de tecnologia y marcas) es la insuficiencia y
carencia de tecnologia propia de las tamas. Sin embargo para los industriales el problema
no es el desarrollo de tecnologia, puesto que ya estd desarrollada en numerosas partes del
mundo, y ademas estd puede adquirirse como una mercancia, por otro lado se habla de
desarrollo tecnoldgico en el sentido de que este debe ser asimilado y adaptado, frenando
el drene de divisas lo que representa una perpetua dependencia por la compra de licencias,
ademds de la asistencia técnica. En un primer sentido se esta hablando de comprar lo que
esta desarrollado y en segundo término se habla de mexicanizar (asimilar y adaptar) las
tecnologias compradas y las disponibles libremente, En ambos casos se habla de
actividades tecnoldgicas, de desarrolio tecnoldgico, pero diferentes y complementarias,

La crisis monetaria y financiera que comenzo en México a finales de 1994, resulto ser un
gran tropiezo para el pais, el cual tomaba fuerte liderazgo dentro de los esfuerzos :
latinoamericanos de convertir a un periodo de bajo o nulo crecimiento, la denominada
“Década pérdida de los 80’s” en la “Década de esperanza de los 90°s". México ha
experiemntado 10 devaluaciones de considerables magnitudes en los uiltimos SO afios,
incluyendo esta ultima en 1994, A grandes rasgos es posible trazar el siguiente: esquema
como un patron de la economia mexicana del itimo medio siglo; Devaluacion de la
moneda > Auinento de las Exportaciones > Reanudacién del Crecimiento Econémico >
Galope de la Inflacion > Incremento de la importacion como resultado de mantener la
moneda artificialmente sobrevaluada para controlar la inflacion > EI crecxmlento del
Déficit de la cuenta corriente y la deuda externa > Devaluaclon del peso mexlcano

El que en México se haya sufrido la devaluacion de la moneda tanto. en la ép0ca de Ia

industrializacion para la sustitucion de importaciones como en la reciente: época de.
apertura comercial es prueba suficiente de que ha existido durame un largo periodo una
estructura econémica desequilibrada, asi como la falta de una polinea industrial
apropiada. Lo que también tiene que ver com la dependencla excesiva a las- grandes
empresas multinacionales y paraestatales, sin fomentar a las- pequeﬁas y mednanas

% Viltalobos Gildaldo, Documenios de trabajo La lndusma Mediana v chucﬂa de Bienes de Capital en M&uco
Colubomcnm\ Scerciarin de Energia, Minas ¢ [ndustria Paracstatal, Fundacnon Friedrich Edan 1989, p. 16
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empresas dentro de la planta productiva nacional. §i México hubiera contado con un sano
desarrollo de las pequeiias y medianas empresas, habria fortalecido junto con las grandes
empresas la competitividad de los productos nacionales, de manera que habria podido
evitar la acumulacion del déficit en la cuenta corriente. Ademdis a través del sano
desarrollo de las pequefias y medianas empresas habria mejorado también el desequilibrio
de la distribucion de los ingresos, ya que este segmento del sector productivo constituye
un factor de importancia en la creacion del empleo.

Sin embargo, en realidad, los sectores manufactureros, sobre todo las pequeitas y
medianas empresas se han venido debilitando por los siguiente factores:

Como consecuencia de la politica de industrializacion para la sustitucion de
importaciones, €l sector manufacturero permanecio sobreprotegido durante largo periodo.

Durante [a apertura econdmica a partir de la segunda mitad de los 80°s, y al entrar en
vigor el TLC, México no ha adoptado las medidas complementarias para aminorar los
impactos que sufririan las industrias nacionales, asi como diferentes politicas fque cunplan
con fomentar a las pequefias y medianas empresas.
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CAPITULO IV
Las Exigencias y Adecuaciones de las Pequeinas y Medianas Empresas
frente o los Procesos de Liberalizacion v Globalizacion Econdinica

4.1 Las Pequeiias y Medianas Empresas en el Proceso de Globalizacién

La presencia de las PyME en los sistemas econémicos es un fendmeno universal;
independientemente del desarrollo de sus cconomias han representado un papel
destacado en la industrializacion de la mayoria de los paises. Es un hecho que su
papel es cada vez mds importante en las naciones industrializadas; el espacio que
ocupan en las economias de la OCDE crecid de manera notable en los setenta y los
ochenta. Los aspectos mas destacados de las PyME en paises como Japon, Reino
Unido, Estados Unidos y Francia, entre otros paises son:

¢ Su creciente participacion en la creacion de empleos y valor agregado y se

considera contribuyen a la distribucién regional del ingreso.

o Han probado gran capacidad para la aportacion de innovaciones relevantes de
productos y procesos.

e Su tejido empresarial ha resultado mas resistente que el de las grandes
corporaciones en tiempos de crisis economica; pueden ser mas vulnerables
individualmente, pues e¢s alta su vulnerabilidad durante las crisis pero su
capacidad de regeneracion es elevada, y '

e Tienen mas flexibilidad que las grandes para adaptarse a las nuevas
condiciones de mercado, lo cual es hoy sumamente importante, debido a los
constantes procesos de innovacidn tecnologica. ‘

Puesto que presentan cierta tendencia a la especializacion, se considera cuentan con

bases para actuar como proveedoras eficientes en empresas de gran tamafio, por lo

que la subcontratacion es una de las formas mds valiosas de trabajo dada la-intensa
competencia por los mercados y la globalizacion productiva son' ahora las

caracteristicas mas importantes del comercio mundial y la reorganizacion-industrial.

La flexibilidad como elemento caracteristico ha inducido a practicamente todas las
economias industrializadas a establecer mecanismos de apoyo para las PyME, tienen

programas especificos se han reforzado y adaptado a la “nueva” concepeion que se
tiene de ellas. Sin embargo al respecto se tiene un enfoque notablemente distinto,

tradicionalmente las politicas se basaban en concepciones en exceso paternalistas, de
proteccion al débil, 1o que implicaba cierta distorsion de las condiciones del mercado
y rara vez desembocaban en mayor eficiencia individual o colectiva del sistema
productivo. En cambio, ahora su papel es mucho mas destacado pues se parte de su
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papel en un entomo abierto a la competencia y en la busqueda de mayor eficiencia
del sistema productivo en su conjunto.

Uno de los principales objetivos de las politicas de desarrollo de América Latina en
los ultimos afos ha sido la integracion de las naciones de la zona a la economia
intermacional, lo cual significa que el sector productivo debe alcanzar niveles de
competitividad compatibles para ese proposito. No obstante su importancia para el
desarrollo econémico de México, las PyME tienen problemas que afectan su
cficiencia, lo que condiciona su avance, si bien es cierto que estos datan de tiempo
airas, las condiciones prevalecientes los han agravado. Asi, ¢l aumento de la
competitividad es el principal objetivo para ¢l aparato productivo en este decenio,
para que el sector privado desemnpeiie el papel dinamico que se le tiene asignado se
debe pensar en ir inds alla del mero equilibrio macroecondmico, pues éste de poco
serviria si no se realiza un esfuerzo paraielo para modernizar la planta productiva y
elevar la competitividad intemacional de la economia. dentro de este dmbito hay
muchos elementos por considerar, pero son dos los que influyen de manera
determinante en la capacidad para elevar la competitividad: la articulacién
productiva y la existencia de un entorno empresarial propicio al desarrollo de
los negocios.

Los sistemas productivos latinoamericanos han heredado una profunda
desarticulacion estructural, son muy escasas las relaciones econdmicas entre los
scctores industria y agricultura, servicios y actividad productiva real, administracion
piiblica y sectores productivos, asi como las relaciones productivas interscctoriales
entre unidades de diferente tamafo, todo esto propicia el que los sistemas
productivos se polarizen; mientras que una parte de la economia es capaz de realizar
las transformaciones necesarias para elevar su competitividad internacional, otra esta
practicamente alejada de esos procesos. El papel de los gobiemos es propiciar un
entorno favorable al libre mercado y evitar que se altere su funcionamiento, por ello
su gestion se ha orientado ha ofrecer el ambiente empresarial y apo'yar en forma
decidida a las PyME, ello implica la puesta en prictica de economias externas que.
favorezcan la competitividad del sistema sin  perturbar las. condiciones de libre
mercado ni aumentar la intervencion estatal, de ahi el surgimiento de las llamadas‘
politicas de caracter horizontal de apoyo al entomo empresarial, creadas en gran
medida por el sector publico, orientadas a puntos clave de la’ competmvndad'
innovacion, tecnologia, capacitacion de recursos humanos, sistemas de informacion,
financiamiento. Las deficiencias estructurales del entorno de los negocios las debe.
resolver, en dltima instancia, el sector privado, sin ‘embargo, no serd fécil,que las -
propias empresas, PyME, dispongan de capacidad financiera, técnica y logistica.para
superar con su sélo esfuerzo y en el corto' y mediano plazos los rezagos acumulados S
durante decenios. e
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Se debe tacilitar el acceso de las empresas PyME a una serie de servicios externos
para su desempetio competitivo v que, por su tamafio no pueden ni deben procurarse
de forma interna, en ese marco podriamos definir las siguientes lineas de accion:

1.- La modernizacion de los sistemas productivos en América Latina y el Caribe es
una necesidad imperiosa para alcanzar la competitividad internacional. Las
economias de la region no deben descansar exclusivamente en sus recursos
naturales, y mano de obra barata, sino en la incorporacion eficiente de valor
agregado, por ello ¢s muy immportante mejorar los mecanismos de difusion de las
tecnologias existentes en los paises industrializados; establecer sistemas eficientes,
de transferencia de tecnologias  especificas; preparar a las PyME para Ia
incorporacion de innovaciones en procesos y productos comercializables en los
mercados interno y externo, y miejorar los sistemas ciencia-industria .y las
actividades de investigacion y desarrollo que serd necesario establecer como base del
impulso tecnoldgico, pero adoptando posiciones muy realistas.

2.- La capacitacion gerencial y de la mano de obra es fundamental para el desarrollo -
competitivo de las empresas, se debe atender la formacion gerencial de cardcter
global y cada una de las areas funcionales de la empresa (financiera, técnica,
comercial, internacional). La calificacion profesional de empleados y trabajadores y
el sistema educativo de cada pais debe considerar  las necesidades: del sector
empresarial.

3.- El desarrollo de servicios empresariales externos cuya disponibilidad es basica
para las empresas, especialmente para las de menor tamailo que no pueden ni deben:
obtenerlos internamente, los mas importantes son los de informacién empresarial
disponible por multiples medios. Los esfuerzos respectivos se deben centrar en su.

. captacion y ststemanzacwn, su difusion puede realizarse. mediante bases de datos u

otros mecanismos mas: convencionales. Existen multiples experiencias en todo el
mundo, incluida América Latina, en el desarrollo de esa actividad, los servicios de
consultoria estratégica, control de  gestion y asesoria. especlallzada se han
desarrollado con éxito en algunos paises mdusmahzados :

4.- Elemenlo fundamental para la, competlthdad mtemaclonal y el acceso a“los.
principales mercados internacionales es cumplir con los estandares de calidad
requeridos. La normalizacién, homologacmn y certificacion de productos requiere de
un sistema que garantice la calidad de una infraestructura técnica complejay
especializada. En muchos paises industralizados esta actmdad la realiza el ‘sector

privado que, en un principio, casi siempre. conto con «.l apoyo of cial.

Por otra parte se ha vinculado a la calldad mdustnal y la lnnovacton, el disefio

industrial, este se ha convertido en un componente basico de la qompetltmdad,
mediante la conjuncion de aspectos funcionales, estético formales y tecnoldgicos
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adecuados a las necesidades cambiantes de los mercados hacen que el diseito sea un
elemento clave para 1a incorporacion de valor agregado a la produccidn.

La internacionalizacion de las empresas ya no tiene que ser un objetivo exclusivo de
las grandes cooperaciones multinacionales; los actuales medios de comunicacion y
transporte  deben ser una herramienta que facilite el establecimicento de vinculos
entre empresas de meifior tamaiio y sobre todo la configuracion de redes de distintos
tipos. La creacion de empresas, la fonmacion de alianzas estratégicas y las
inversiones conjuntas con socios de otros paises permite aprovechar las ventajas y
los aportes de cada una de ellas, alcanzando mayor especializacion productiva,
tecnoldgica y comercial. La promocion de exportaciones supone un primer nivel de
interacionalizacion y puede ser completamente sinérgica con la promocion de
inversiones extranjeras o en el exterior. Las formacion de subregiones de libre
comercio marcard una pauta de comportamiento del propio sector privado en el
fortalecimiento de la integracion regional, la cual debera complementarse con el
apoyo de organismos multilaterales. Para ello existen numerosas experiencias de
viveros de empresas, centros de empresas e innovacion y naves nido, entre otras, que
“han recibido parte de las iniciativas empresariales innovadoras. Una forma de
revitalizar la estructura productiva de un pais es promover la actividad de jovenes
emprendcdores y establecimiento de tutorias para nuevos empresarios. Las
experiencias mas sobresalientes de los programas “de mucrocmpresa facilitan el
proceso de regeneracion del tejxdo empresanal

La mtegraclon econdmica regional como camino para participar en la economia
global requiere un estmtegla diferente " que promucva la flexibilidad de las ramas
productivas competitivas, una politica economica que considere los efectos .

negativos potenciales del modelo y el resurgimiento de las MnPyME como clemento e

* de estrategia empresarial dentro de los conceptos de la- nueva competencia y
especializacion flexible. La flexibilidad, se refiere a al posibilidad de adaptar al
mercado el tipo de bienes que se fabrican, la calidad y cantidad de la mano de obra,
los insumos y el proceso productivo mismo. En este ultimo resultara importante, la .
interaccion de empresas (grandes y pequedias) y las modalldadc.s de subcontratacton,“
entre otros requemmemos :

4.1.1 lnternacionalizacién

La carencia de infraestructura de servicios ba51cos g,cnera problemas de. escala pata‘ "
ingresar a ' los mercados externos de autoabastecimiento, Las - Py\«!E ‘estan

amenazadas de ver constrefiida su capacidad de acceso u los mercados extemos'y de

sufrir pérdidas de mercados internos, por ello deben asumir con decision el desafio
de convertirse en empresarios del mercado internacional, de adoptar una mentalidad
de mediano y largo plazos. Los cambios en el eéntorno macrocconémlco y en el ,
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modo de funcionamiento de las economias latinonmericanas durante los altimos anos
imponen el reto de mejorar sy insercion en los mercados externos: en cfecto. en el
marco del profundo ajuste que caracterizo los afos ochenta, la mayoria de los paises
de la region han cmprendido diversas reformas centradas en {a apertura de sus
economias a la competencia internacional. Por ello parece indiscutible que las
perspectivas econdmicas de América Latina estardn ligadas a la posibilidad de dotar
de mayor competitividad a economias que seran progresivamente mas abiertas. Esto
supone la mejoria significativa de la calidad de especializacion internacional, es
decir, dependen menos de la abundancia de los recursos naturales y de la mano de
obra barata, y desarroliar las ventajas comparativas “dinamicas” derivadas de la
innovacion tecnologica.

Exportar es complicado, sobre todo para las PyME, sin embargo la experiencia
demuestra que la competitividad no proviene solo de la empresa, sino que es el
resultado del esfuerzo conpmto de los sectores publico, privado, de la empresa y de
los prestadores de servicios y de las grandes y pequefias empresas. El objetivo
gubernamental debe consistir en que las empresas exporten productos con un mayor
valor agregado, 10 que se obtendrd por la diversificacion de productos exportables, la
ampliacion de mercados y la incorporacion creciente de nuevas empresas al
comercio internacional. Una politica de fomento de las eéxportaciones debe
considerar tres tipos de politica: una cambiaria realista, una fiscal que elimine
impuestos a las exportaciones, y una financiera que asegure la disponibilidad y el
libre acceso al crédito con tasa de interés de mercado. Sin embargo, es un hecho que
existe estreches en el mercado regional y miopia de los gobiemnos latinoamericanos

frente a las urgencias de la integracion. Las pequeiias y medianas empresas corren el
nesgo de sufir estrangulamientos a causa de las conductas proteccionistas de los.
paises desarrollados, pese a que tales medidas han mostrado ser ineficaces como’

proteccion contra la competencia y las practicas desleales del comercio
internacional. : :

En el area de la cooperacion emprcsarial el objetivo es superér las debilidades que

implica el tamaiio reducido de las PyME empresas en areas estratégicas como la
produccion, la tecnologia y la comercializacién. Las multiples formas -de
colaboracion existentes, como la subcontratacion, ofrecen una amplia gama' de
oponumdades y opciones para proyectos de inversion'y programas conjuntos que
seria dificil realizar de manera individual. La cooperacxén es este caso no debe
limitarse al ambito productwo local sino que es necesario extenderlo al regional. Asi
las PyME podrian pamclpar en acuerdos estables de ingreso a nuevos mercados que

favorezcan la incorporacion y asimilacion de nuevas tecriologias, la

complementaridad de activos, la mejora de la dimension y 1a utilizacion conjunta-de
infragstructura y servicios. La creacion de la organizacion latmoamencana para la
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PyME empresa permitird mediante el didlogo publico y privado, concertar acciones
en favor de ese tipo de industria.

4.2 La Pequeiia y Mediana Empresa y ¢l Tratado de
Libre Comercio con América def Norte

Meéxico se suscribié al Tratado de Libre Comercio con Canada y Estados Unidos el
17 de diciembre de 1992 y entrd en vigencia el primero de enero de 1994. El objeto
del Tratado seria el aumentar los flujos econdmicos entre los tres paises, los que en
forma paulatina eliminaran las barreras arancelartas y no arancelarias,

En el caso de las normas sanitarias y fitosanitarias (barreras no arancelarias) cuyo
objetivo principal es evitar la proliferacion de plagas o enfermedades, en ciertas
ocasiones se aplicaron indebidamente impidiendo el libre transito de ercancias. La
finalidad del Tratado es suprimir cualquier tipo de barreras al comercio y la
inversion productiva, se acordd entonces un conjunto de reglas defimendo diferentes
plazos y modalidades para la eliminacion de estas. No obstante se mantendra en
vigor para cada uno de los paiscs signatarios, su propio programa arancelario
aplicable a paises que estan fuera del Tratado.

El desarrollo de la industria pequefia y mediana, en los ultimos afios, muestra ciertas
ventajas para cnfrentar el ambiente comercial debido a que sus procesos de
operacion son ms flexibles y sus esquemas de organizacion menos burocraticos.

Se dice que este tipo de empresas tendran acceso al mercado mds grande del mundo
ya que entre los tres paises se suma una poblacién total de 360 millones de
habitantes y su producto intemo bruto asciende a 6 millones de millones de délares,
lo que representa el 25% de la produccion mundial. Ademas debido al potencial de
su economia y el alto nivel de consumo de sus habitantes, Estados Unidos es el
mercado més codiciado del planeta. EI producir para un mercado mayor amplia las
posibilidades de participar a empresas pequefias en las cadenas producnvas esto por
la facilidad para adaptarse e integrarse a ellas.

4.2.1 Desgravacion Arancelarh

Después de un penodo mas 0 menos largo para cada uno de los sectores segin lo

ncgoclado, los tres palses eliminaran todos los aranceles a la importacion de bienes y

servicios de la region. El calendario de desgravacion (ehmmacron de iinpuestos) se

negocid reconociendo diferentes grados de desarrollo . que ' existen - entre las

economias de cada pais. Fue entonces que para las empresas mexicanas se busco en .
promedio un mayor plazo de proteccion arancelaria que fas cmpresas de Estados

Unidos o de Canada, En el cuadro 18 seiiala los porcentajes de dcsgravaclén de las

importaciones no petroleras para los diferentes plazos acordados.
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Cuadros 18.
l)esgru vacion Arancelaria

~_PAIS INMEDIATA |- AS | A10] ' A1S
F E | ANOS ANOS "AROS
México 42% 18% 38% 2%
E.UA. 84% 8% 7% 1%
Canada 79% 8% 12% 1%

Fuente: SECOF). Tratado_de Libre Comercio de América del Norte. La industria

micro, pequefia y mediana, México, 1993, p. 11.

Ademas proporciona mayor certidumbre a los exportadores mexicanos que la
otorgada por el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) de Estados Unidos y
Canada a México, este sistema, otorga exenciones arancelarias en favor de paises en
desarrollo y asi alentar la expansion de sus exportaciones, sin embargo la utilizacion
de este sistema se ve limitada, pues las preferencias podian ser eliminadas si las
naciones participantes consideran que el pais favorecido alcanzaria cierto nivel de
desarrollo, 0 como ocurrio por muchos afios cuando las importaciones realizadas por
estos paises comenzaran a tornarse en una amenaza para los productores locales.
Ahora bien, el 42% de las importaciones que México desgravé de inmediato lo
constituyen insumos y maquinaria que no se produce en el pais (en el Cuadro 19 se
dan algunos ejemplos), aunque esto es hipotético pues con la apertura se confia
ademas en el buen juicio de los consumidores de todos los niveles para la eleccion
de sus compras (cuadro 18b),

Cuadro 19.

Materia Sed-, Iana Cuoro y phlu de
Prima ‘ equlno y capnno S
" Insumos Hilados de seda Suelas y ucon-l :
Tejido de mezclilla Mangos y monturas
Maquinaria y Maquinaria para fabri- Maquinaria para prdplrar'
Equipo caclon o acabado de * el curtido de cuero.
fieltro o telas ..o pieles
Magquinaria industria ' Maquinaril para coser
decosturarectaypara| - caizldo :
coser 5acos.

“Fuente; SECOF!, 1 Tratedo de Libre Comercig de América del Ngn! La ng_qmg . m}gm, pggugﬁg
y_medigna, México, 1893, pagina 12. i

Los impuestos a la importacion de productos‘ i_ermi'nadbs se ‘eliminara ‘mas
lentamente, buscando plazos adecuados y que las empresas pequedias logren
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Cuadro 1gb,
MEXICO DESGRAVACION ARANCELARIA EN

PERIODOS DE | , a8 B s

DESGRAVACION| EEVU. 0““‘;‘" V‘"EZUE“‘ | e

INMEDIATA — s AR T 4000 76.00 | 57.00

BETAPAS 12580 850 0.0 500 2000

10ETAPAS T 6,30 T13.20 7 68,00, 28.00 110,00 ]

MAS DE 10 B

ETAPAS 130 2200 . 2600 | 300

EXCLUIDD ! TTae0 T o0 .
MEXICO DESGBAVAClON ARANCELANA PARA:.

 PERIODOS DE

nsmvucmu e

lNMEDjA_‘[A 4140 41.00 28,00 . 83.00 75.00 1.-99.00: -]

BETAPAS . 1930 . 1860 200 . - 000 . - 1600 .} oo -

10ETAPAS ~ 37.70 ' 38,50 . 66.70 (36,00 10.00° . A

MAS DE 10 ! R R , T O R T
ETAPAS - 160 i 1.90 ° 0.30 L 060 1100 I
EXCLUIDO " 3.00 " 0.40 | i

Fuente: La Desgravacion Arancelaria en {os Tlatados de Libre Comerclo Flrmados por PO
México, BANCOMEXT, Febrero 1996, o




adecuarse a este nuevo contexto. Con la desgravacion se logro el aceeso preferencial
a los mercados de Estados Unidos y Canada de las empresas mexicanas. buscando
su mayor y mejor desempeiio. exportando va sea directa o indirectamente, esto por
medio de la aprobacion a ta entrada en el mercado de América del norte ya sea con
menor o ningin impuesto aplicable a los bienes y servicios de los paises firmantes;
por ¢jemplo: tenemos que en rama textil los paises asiaticos deben pagar un arancel
promedio de 11.4 v 16.5% al exportar a Estados Unidas y Canada respectivamente.
para las empresas de este ramo establecidas en temitorio mexicano es posible
eXporar a esos paises sin restricciones de cuotas y pago de aranceles.

4.2.2 Las Reglas de Origen

Las reglas de origen se refieren a “el conjunto de requerimientos técnicos y de
caracteristicas de los productos, establecidos por un Tratado Comercial, para
determinar y certificar el origen de los productos en el marco- del comercio
internacional y asi aplicar a esos productos las discriminaciones que le correspondan
en forma de aranceles o protecciones no arancelarias de acuerdo con su origen.
Dicho procedimiento permite evitar que un tercer pais sc beneficie de los pnvxle;,xos
que mutuamente se otorgan dos o mas naciones que firman el libre-comercio entre si
(triangulacion de mercancias)”. ' Otros objetivos, al aplicar las normas de origen,
son; “el favorecer la integracion de cadenas productivas a nivel regional que
permitan incrementar la productividad, y la compemmdad intemacional de los
diversos sectores industriales de los paises de la region, proteger a los sectores :
econdmicos regionales de .la competencia extrazonal, _favorecnendo ‘
aprovechamiento de economias de cscala a nivel regional”? ‘

Se definieron y acordaron tres criterios que determinarian el origen:

o  El llamado salto arancelario. o cambio de clasificacién arancelaria que
establece un proceso minimo de transformacion, el cual deben sufrir los insumos
buscando que el producto final se considere onglnano de la reglén. Dicho sistema
parte del siguiente prlnClplo “Una mercancia produclda en un pms ajena a la
zona de libre comercio, adquiere el origen del pais exportador que si pertencce a
la zona, si ha sido sometida a un proceso de transformacion "suﬂciente”, que le
penmta satisfacer necesidades que la' mercancia ongmal convertida' en insumo,
por si sola no seria capaz de satisfacer. El sistema basado en los criterios” de
Transformacién tiene como elemento central de la norma el llamado “Brinco

Arancelario”, que no es otra cosa. que el hecho de que, la fraccion arancelaria -

con la cual se clasifique el producto’sujeto a explotaclon, sea distinta a la fraccion :
arancelana con la cual fue clasxﬁcado cl insumo xmponado“’ Este cambio de

! . Leopoldo Eggos Mufor. “l.as Normas de Origen a ¢l Tratado de Libre Comireio .\léxicu-limdos Cnidos-Canadd™ Investigacion dal
entro de Estudios Industriales de CONCAMIN, tDocumento de circulacion inlema) p. 2.
.Op. Cit.p3
.Op.Citp. 4




clasificacion arancelaria, puede darse a nivel de secciones, capitulos, partidas, y
en algunos casos a nivel de subpartidas de los sistemas de clasificacion
arancelaria. Las diferencias (en cuanto a grado de transformacion) entre productos
que, perteneciendo a una misina seccion, capitulo y partida se clasifican en una
subpartida distinta, rienden a ser casi nulas en la mayoria de los casos.

¢ Otra de las formas altemativas de medir el grado de Transformacién es el
método de valor de transaccion que define el contenido regional a partir del
precio factura del bien a exportar y los precios factura de los insumos que se
importaron fuera de la region. Esta determinacion del origen se basa en el sistema
genérico Criterios de Valor Agregado; es decir que si un producto es originario
de un pais o de una zona de libre comercio, cuando la suma del valor agregado en
materias primas, insumos, componentes, proceso técnico y mano de obra
incorporados en el precio de facturacion del producto objeto de comercio, alcanza
o rebasa una cierta proporcién minima, previamente establecida por un convenio
ya sea bilateral o muitilateral. El contenido regional exigido es de 60% y solo en
el caso de {os autos es del 67.5%.

e Por ultimo el método de costo neto, se trata de definir el contenido regional
en base a la estructura de costos del bien exportado ademis de los precios factura
de los insumos 1mportados fuera de la region. Al utilizar este método el
porcentaje de contenido regional exigido es del 50%, '

Con estas reglas de lo que se trata es de permitir a todo tipo de mdusmas en
especial a las pequefias y medianas, un mayor desarrollo de actividades producnvas,
pues se busca que las reglas de origen fomenten la. incorporacion- de partes y
componentes nacionales en los procesos productwos Las empresas de la region al
cumplir con las reglas de origen y al incorporar mayor valor agregado regional,

dentro de sus cadenas de valor esperan ¢l desarrollo de un nimero mayor de . :

proveedores, que se manifiesten en subcontratacmnes y se apoye con tccnologia a
las pequeiias empresas. :

El que México permitiera a empresas financieras, provenientes de cualquicra de los-
paises signatarios del Tratado, establecerse en su territorio aunque sujetas a ciertos -
limites durante un periodo de transicion que concluira en el aiio 2000, se considerd
atil para facilitar el acceso al crédito a empresas y hacer més competitivo este tipo

de mercado en cuaiito a la prestacion de servicios:y pnnclpalmente que en [a

competencia por la captacion de ahorro los usuarios se vieran beneficiados con la

reduccion del costo del dinero. Por tanto con la éntrada de la bmca extranjcra se .
busco una reduccion en los indrgenes de intermediacion bancarios, ba_;o el contexto.
de mayor competencia en el sistema financiero y la creacion de nuevos instrumentos:

acordes a las necesidades de las pequefias y medumas empresas y que atracnan la-
atencion de ia comunidad inversionista.
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En cuanto a transporte de mercancias a pesar de que en el Tratado se establecieron
reglas y condiciones para garantizar mayor competencia en el servicio de
autotransporte, v se establecio que después de transcurridos tres afos de firmado el
Tratado, las empresas mexicanas podrian entrar a los estados americanos ubicados
en la frontera para recoger carga internacional (California. Nuevo México y Texas),
lo mismo las empresas de Estados Unidos y Canadé en los estados colindantes como
Chihuahua, Sonora y Baja California y después de que transcurran seis afios de la
entrada en vigor del Tratado, los paises firmantes permitirian a las compaiiias
establecidas en la region ofrecer servicio internacional en todo su territorio, los
Estados Unidos han impedido la libre entrada de trailers de origen mexicano, con en
pretexto de que no cumplen con los requisitos de mantenimiento establecidos en los
Estados Unidos.

No obstante para las empresas de estratos pequefios que hasta ahora encuentran
dificultades para exportar debido a los costos que representa el dar a conocer sus
productos o servicios, lo que se busca con el Tratado es generar mayores
oportunidades para la exportacion al comercializar sus productos en México con
cadenas mexicanas que comercialicen en el extranjero o bien con la integracion de la
cadena productiva via exportacion indirecta. La apertura y la mayor competencia en
el comercio busca aumentar el volumen de ventas y bajar los margenes comerciales.

4.2.3 Inversion extranjera

Con absoluto respeto a lo establecido en Ia Consutucwn. el Tratado de Libre
Comercio estipulé la eliminacion a las bameras a la inversion, establecié reglas
basicas para su operacion e incluyé instancias y mecanismos para la solucion de
posibles controversias.

Las  empresas MiPyME podran realizar alianzas cstratégicas y aprovechar los
intercambios tecnologicos y otras formas de asociacion con empresas extranjeras lo
que presumiblemente les pemuura incrementar su eficiencia y competltlwdad

En el TLC se establecen procedimientos que evitaran a la industria mexicana
enfrentar la competencia desleal de la region de América del Norte. Si un pais
comprueba que existe una amenaza grave para una actividad producnva podra
recurrir temporalmente a una salvaguarda, que es una nedida de emergencia para
proteger la actividad que se vea amenazada, para ello se detendrén temporalmente -
las importaciones, sin embargo, toda salvaguatda tiene un costo y el pais que la
aplica debe otorgar otros beneficios que compensen al pms exportador

Con el aumento en volumen de las compras y las ventas entre los tres paises, ‘se

previene que puedan surgir fricciones, asi como diferencias de criterio y de
interpretacion, por ello ¢l tratado establecié instancias y procedimientos
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transparentes, sencillos y dgiles a los que podra recurrir cuando surjan diferencias
sobre la interpretacion o aplicacion del mismo. Cuando se plantee una controversia,
por ejemplo entre México y Canada, habra dos arbitros de México y dos de Canada.
ademas habra un quinto arbitro que deberdn escoger los dos paises y, en caso de no
ponerse de acuerdo, se nombrara por sorteo.

Con respecto a las compras del sector pablico en relacion con la apertura y como se
espera que reaccionen y participen las pequefias y medianas empresas tenemos que,
con la apertura las adquisiciones de los gobiernos de Estados Unidos y Canada en el

largo plazo se daran oportunidades para corresponder a cse tipo de demanda por

parte de estas empresas debido a que PyMI no incurriran en costos de publicidad
para la comercializacion de los productos, publicidad y distribucion, por 1o que a
México respecta, en varias clausulas del Tratado se establecid el reservar
temporalmente el beneficio de las compras del sector piblico a los-proveedores
nacionales, es por eso que ¢l 50% de sus compras se pondrén a concurso sélo entre
los proveedores nacionales a partir de la entrada en vigor del Tratado. “México se

reservd el derecho de no someter a concurso internacional el equivalente a 1000

millones de dolares anuales, en el caso de las compras no . energéticas
gubemamentales, a partir del décimo ailo de vigencia del Tratado, este monto se

incrementara a 1500 millones de dolares; otro ejemplo es el que se refiere a la.

adquisicion de medicamentos del cuadro basico del sector salud, ésta quedam
reservada a empresas mexicanas, en los primeros ocho aﬂos del: Tratado” !

424 Negociaclones a nivel Sectorlal

Los resultados de las negociaciones a nivel sectonal en cuanto a dlsposwnoncs ’
especificas de liberacion comercial para los sectores agro:ndustnal plistlco textil,

muebles y autopartes se exponen sucintamente en el siguiente’ gpartado

Sector Agroindustrial

Entre las empresas agroindustriales mexlcanas destacan las empresas de dlmcnslones :
pequenas y medianas 'y es por ello que se negocio en base a los diferentes grados de ©
desarrollo de las economias de los tres paises. El estimular la inversion en el campo -

mexicano es dificil pues hay mucho por hacer, sin embargo se pensé en que dicha
inversion podria  incentivarse por la. rcducclon de costos al- liberalizarse los
principales bienes de capital y de otros insumos necesanos para’ la- modemizacion

del campo (tractores, segadoras, trllladoras, cosechadoras, empacadores de forrajes,
‘arados, fertilizantes, insecticidas,: hervnsldas,‘ entre otros) * y ' las “empresas

agroindustrigles. Estados Unidos desde la puesta en mnarcha del Tratado  eliminé por

completo |mpuestos ala xmponacuén de ﬂon.s (cxceptuando rosas) plantas dc

+ SECQF], Seerctaria de Commm\ Fornento Industrial. T r.llmlucL Libre. (.‘mmmu ¢ Amirica del \onc La industria Miero, .’fqlisﬁl v

Mediana. 1993, p 16,
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ornato, miel de abeja, y diferentes frutas y legumbres. En los siguientes cinco afios
se desgravaran rosas, mezclas de fruas y vegetales, jugo de pifa, entre otras firutas.
Para el caso de Canada se desgravari de inmediato la importacion de coles
mexicanas, café, verduras, jugo de toronja y en cinco aios la importacion de
chocolate, mayonesa, alubias, rabanos, verduras congeladas, calabaza, cebollas y
ajos. Para este sector fue necesario considerar lo que se ha dado en Hamar
“Ventanas Estacionales”, se trata de periodos del afio en ¢l que serd posible
ingresar ciertos productos de origen mexicano a Estados Unidos, exentos de
impuestos, como tomate, berenjena. chiles, calabazas, sandia y cebollas, En el caso
de México se desgravara de inmediato el 36% de las importaciones que provienen de
Estados Unidos, después de cinco afios la entrada de productos sera 3% mayor; a
favor de Estados Unidos se pospuso la eliminacion de impuestos al 60% en
importaciones agricolas de Estados Unidos, en periodos que van de 10 a 15 aitos.

Durante diez aios se otorgara proteccion contra la importacién de papas, manzanas,
alimentos preparados, aceites, embutidos, productos porcicolas, y carne de pollo. El
comercio de productos agricolas es mas reducido con Canada, en este caso sc
excluyeron los productos lacteos y avicolas. México desgravara de inmediato en
correspondencia con Canada el 4% del valor de la importaciones de dicho pais, en
cinco afios el 5%, en diez el 28% y el resto en un plazo de 15 afios. Algunos de los
productos que ‘se acordd importar de inmediato sin restriccion alguna tenetnos:
lentejas, pistaches, merluza, guisantes, arboles de Navidad, caballos de salto y
carreras. En cinco afios la eliminacion de aranceles sera al alpiste, harina, sémola,
almidon, salvados, cerveza de malta, jugos de legumbres y pera,

Con respecto a las medidas sanitarias y fitosanitarias, se conserva su practica, no
obstante los tres paises se comprometieron a no utilizarlas como bloque a la entrada
de productos agricolas a los mercados de la zona y sin descuidar la proteccion a la
vida y salud humana, animal o vegetal. Ademas se reconocieron zonas libres y de
escasa presencia de plagas y enfermedades, lo que le permitira a México exportar
productos que no tenian acceso a esos dos mercados por razones sanitarias,

Sector de Plasticoys

A partir de la entrada en vigor del Tratado este sector se compromehé a
desgravar las resinas sintéticas de inmediato, se pensé en que este hecho favoreceria
a las PyMI del sector, contando con que este es'sul prmc:pal insumo,

Estados Unidos elimind de mmcdlato los amnccles ] la lmportaclon mexlcana
de plastico y sus manufacturas (Cuadro 20).
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Cueadro 20.
Desgravaciin Arancelariu S‘ecmr Plisticos.

PAIS INMEDIATA | _ A5 | A10.|  EXENTO
s | aROS | AROS |
México 16% 14% 69% 1%
E.U.A. BA% 3% 13%

Canada 5% 14% 77% 4%

Fuente: SECOF!. Tralado de Libre Comercio de América del Norte La industria
micro, pequeda y mediana, México, 1983, p. 11,

Sector Texiil

En el acuerdo Multifibras del GATT (Acuerdo General de Aranceles y Comercio),
permite a los Estados Unidos la aplicacion de restricciones en las cantidades que
importa con el fin de proteger su mercado. De acuerdo al Tratado se acordo 1a
eliminacién inmediata de las cuotas ala nnponaclén, por parte de Estados Unidos,
en los bienes que cumplan con las reglas de origen; México podra exportar hilos,
telas, y prendas de vestir, sin restriccion de volumen. Estados Unidos elimind de
inmediato aranceles al 45% de sus unponacnones de México, y México desgravari
poco menos del 20% de sus lmponaclones originarias de este pais. Estados Unidos
" reducira sus impuestos para el resto de las importaciones, que en el mas grave de los
casos ascendia a 65% y ahora es del 20%, estos impuestos se eliminaran en un plazo
de 10 afios. Canada dejara de aplicar de inmediato impuestos para el 19% de las
exportaciones nacionales; en cambio México elimina el 4 % de sus compras textlles‘ :
a este pais, al entrar en vigor el Tratado. : s
Otro aspecto importante para este sector son las. reglas de origen; a este tespecto :
tenemos que hilos ¢ hilados deberdn ser manufacturados en base a fibras de la region
y que tengan acceso a los beneficios del Tratado. Si los productos no: cumplen con’
las reglas de origen, se otorgard la prefcrencla arancelam del TLC aunque solo
hasta ciertos limites (Cuadro ). :
Cuadro 21,
Des

wvacion Arancelaria Sector Textil

Mexico | 21% TN 12%
EUA. 3% | 58% | 11%
Canada o 18%: o 80% L 25%

Fuente: SECOF!. Tratado de Libre Comarcio de America de
u.qmwmm.mwmxm 1993 .18

A
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Muebhles

Como resultado de las negociaciones del TLC se permite a la industria mueblera el
libre acceso a los mercados de los paises vecinos del norte, asi como la proteccion
en ¢l mercado nacional; para insumos y partes de este sector que provieunen de
Estados Unidos y Canadd se negocid su desgravacion inmediata beneficiando a las
MiPyMI. Estados Unidos eliming los impuestos a Ia importacion a la totalidad de los
productos de esta industria, a partir del momento en que entrara en vigor el Tratado.
La regla de origen aplicable en esta subrama es la del “salto arancelario”, siempre y

cuando los productos se fabriquen con insumos y partes originarios de la region.

Sector de Autopartes

Las empresas pequefias y medianas que tienen una participacion importante en el
sector automotriz a través del sector de autopartes; se eliminardn barreras al
comercio de autopartes y las restricciones a la inversion dentro del sector por medio
de las negociaciones de liberalizacion comercial esto durante un periodo de diez
anos. En base a la consideracion de diferentes grados de desarrollo de las economias
se permitio al sector un plazo amplio con la finalidad de competir eficazmente en el
mediano plazo. En cambio Estados Unidos desgravara inmediatamente ¢l 81% de
sus importaciones mexicanas de autopartes, el resto de sus  importaciones
provenientes de México, ¢l 18% se dara en cinco afios y el 1% en diez afos, México
se comprometié en un principio a desgravar en un principio el 5% de sus
importaciones de autopartes en forma inmediata, el 70% se desgravara en 5 afios y el
resto en diez. “La industria mexicana de autopartes tendra garantizada, durante diez

aiios, una proporcion del valor agregado de las empresas que ensamblanv
automoviles, es decir de la mdusma terminal, '

En los primeros cinco afios, el valor agregado de la industria de autopartes debera
ser igual a un 34% del valor agregado de la industria terminal y, a partir del aito
1999, se reducira en uno por ciento anual por el resto del periodo de transicion (10
afios), hasta llegar al 29% en el afio 2003, En. autopartes, la regla de origen se
sujetar a dos criterios altemativos: para algunas autopartes el origen lo conferira el
criterio de salto arancelario y para otras, el de contenido neto regional.”> En el cuadro
23 se resumen los grados de desgravacion arancelaria por parte deMéxico para con

cada wno de los paises con los que ha ﬁrmados acuerdos de libre comercio y
viceversa, :

5 - Op. Cit. p.20
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Cuadre 22.
Desgravacion Arancelaria Sector Autopurtes

PAIS |  INMEDIATA AS A0
SR ANOS | . ANOS
Meéxico 7% 69% 24%
E.VA. 83% 16% 1%
Canada 7% 69% 24%

Fuente: SECOFI Tratado de Libre Comerci Améri |
Norte. La industria micro, pequefia y mediana, México, 1693, p. 11.

Cabe destacar la adaptacion que el empresario mexicano debe enfrentar ante todos
estos cambios debe tomar en cuemta diferentes elementos. Es necesario que los
empresarios conozcan su industria, las necesidades de los mercados tanto nacionales
como internacionales y ademas tomar muy en cuenta los tiempos de desgravacion
arancelaria de los productos en cada uno de los paises integrantes del TLC. Las
bases para fundamentar su estrategia se sustentan en informacion especifica que les
ayude a tomar decisiones acertadas, como por ejemplo:

¢ El nimero de empresas en su area. Tipo de empresas: micro, pequeila, -
mediana y prande.

e El nimero de empresas nacionales y extranjeras.
e Ventas de los productos que se manufacturan en sus diferentes modelos,
o Qué productos son los que se importan para comercializar.

o Tecnologia del producto y proceso que utlllzan sus compeudores asi-como
tambxcn las que se usan en el extranjero '

o la infraestmctura del transpone.

e Los proveedores de insumos o partes que se requieren para fabricar.

o Todo lo referente a nonnds, patentes y marcas; para conocer las
necesidades del mercado tanto nacional como internacional, por Io que Ios

empresarios deben de contar con informacion sobre:

*  Ventas del producto(s) en el mercado nacionat de Estados Unidos, Canadé,
México y otros paises. ' Y
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e La produccion en el mercado de Estados Unidos, Canada. México y otros
paises.

e Valor y destino de las exportaciones del producto(s), que realiza México,
Estados Unidos. Canada y otros paises.

o Lista de grandes empresas de México, Estados Unidos y Canada que
demanden proveedores de productos que manufactura la empresa mexicana
MiPyMIL

Toda esta informacion se puede obtener en la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, el Banco Nacional de Comercio Exterior, el Instituto Nacional de
Estadistica Geografia el Infonndtica y las Camaras Nacionales entre otras
instituciones,

Otra de las iniciativas que debe de llevarse a cabo por los. empresarios es la
organizacion de estos ultinos para la compra en comun de insumos, partes y
componentes, con la finalidad de reduccion en costos por la compra al mayoreo y no
a precio de minoristas; tener acceso a crédito, capacidad de negociacion con
proveedores y en la comercializacion de sus productos; la via para estas practicas es
la integracion en uniones de compra, uniones de crédito, empresas integradoras y
comercializadoras. Al mismo tiempo es conveniente fortalecer o incluso crear los
mecanismos de organizacion empresarial, es decir -alianzas estratégicas y
coinversiones con la finalidad de obtener recursos y abrirse a nuevos mercados. Por
ejemplo, si se tiene en mente el vender en el mercado nacional o internacional
enviando. sus productos a Estados Unidos o Canada es importante ‘considerar
acuerdos con otras empresas, ya sea nacionales o extran_]eras interesadas (y no
competidoras) en sus productos, en lugar de montar su propia red de distribucion o
adquirir una empresa para tal fin. Para hacer efectivos ‘los alcances de la
productividad es importante que los empresanos inviertan .en capnal lhumano,
capacitando a su personal. Hay mnumerables vias para hacerlo segun cl giro de la
empresa, pero es recomendable la incursion en esquemas de calidad total, programas :
de educacion continua, promocion de programas para la formacion directiva a nivel
gerencia, técnica y operativa. Instituciones que pueden colaborar en la apllcacxon de
tales esquemas son: La Secretaria de Trabajo y Prevision Soclal Ia Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, Negocentros € lnfotec entrc otras. -

La agrupacion de empresas para sumar esfuerzos y producnr con mayor c.ahdad y
reduciendo costos y con el aprovechamicnto de las economias de escala, es posible,
al apoyarse en alianzas estrateglcas Aunque los esquermas financieros por ahora son
bastante limitados es necesario estar al tanto de los que ofrece la Banca de
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Desarrollo para las MiPyMI, el Banco Nacional de Comercio Extertor y Nacional
Financiera son instituciones que pueden auxiliar en estos aspectos.

Los empresarios pcquefios y medianos deben aprovechar las economias de escala o
lo que es lo mismo mayores volimenes de produccion con menores costos
(importantes para las grandes empresas) y las economias de especializacion, en
donde las empresas facilmente se especializan en un producto y cambien
rapidamente a otro, (caracteristico en las empresas pequefias). Es necesario quc la
empresa pequefia encuentre sus nichos de mercado, es decir, productos que la
empresa vende practicamente sin competencia, capltallzando asi su facilidad de
cambio.

En diversos paises desarrollados las empresas MiPyMI constituyen una plataforma
para la exportacion, debido a que mantienen elevados estindares de productividad y
calidad. En las empresas pequeiias y medianas para mejorar su productividad , es
necesario que se organicen en la compra de insumos, obtengan financiamiento,
tengan acceso a la tecnologia, mejoren su gestion y faciliten su acceso a los
mercados. Por su representatividad en diferentes sectores, las MiPyMI son los entes
economicos impulsores del crecimiento siempre y cuando acepten el reto de aplicar
numerosas transformaciones. ’

4.3 Nichos de Mercado
Las posibilidades de participacién de la Pequeia y Medlllll
Industria en el Comercio Exterior de México .

Es importante destacar la participacion de las emprcsns un tanto a nivel generico en

el comercio exterior de México, basicamente hemos recurrido .a informacion
remitida por las consejerias de Bancomext en el extranjero a- México para empresas :
con potencial de exportacion y que desean hacerlo. De lo que se trata es de mostrar

la penetracion que hasta ahora han logrado los productos mexicanos-en diferentes
mercados del extranjero y en algunos casos detallar su adaptacion a condiciones
locales por cubrir para cada uno de estos mchos de mercado. - Aunque muchas

empresas han tenido que cemar ante un marco de contraccion de la actividad -
economica; las que lograron sobrevivir son aquéllas que, en su mayoria, se
encuentran bien preparadas técnicamente y son altamente competitivas a' nivel

internacional, ain MiPyME. En la estructura de la Balanza Comercial de México és

poslble observar que el sector mas dindmico tanto en exponaclones como
importaciones, es la industria manufacturera que tuvo en 1993 exportaciones por
51,886 millones de dolares e importaciones por 65,336 millones de délares. No

obstante la situacion de la Balanza comercial es resultado de la poca compentwldad

de una buena parte de las empresas de esta rama, lo que ha generado también una .

muy baja utilizacién de su capacidad instalada, 20% en promedio. Y nos demuestra
que aunque numerosos productos de origen mexicano se han estado exportando aiin
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: M-uulnlriovEQ- 11.556 18.60 3,055‘ 1 8.80| -8,501
Trans. Automotriz 10,889 [18.,60] 8,768 - |256.40 -2,121
lEq. Elec. y Elsctrdnico 6,017 10.20 2,426 7.00 | -3,591 .
Ilﬂd» Quimica 5,265 8.90 2,482 7.201 -2,773"
:leomo-'. Bebidas v 3,953 |6.70( 1,663 |4.80} -2,300
Sirerurgla ) 3,497 590 | 2233 6,60 | -1,264
Textil 2,350 4,00 1,160 3.30 ] -1,200
I?’mlalnd- Editorial 2,291 3.90 229 | 0,70 | -2,062
Prods. Plastices y de C. 1,963 3.30 294 | 0.90] -1 ,669
Otros 11,110 |18.90| 12,274 |35.50] -1,164
Total* 58,881 108.0 34,564 1100.0}-24,317

‘ 0 :

falta por hacer (Cuadros 23, 24 y 25), Sin embargo es interesante destacar la
competitividad v calidad de algunas empresas del sector que han sido reconocidas
tanto por DAR (Deutscher Akkreditierungs Rat) de Alemania como por SGS
(Societé¢ Géneralé de Surveillance) de Francia qulenes les ha otorgado la
certificacion de ISO 9001 e ISO 9002,
Cuadro 23,
Meéxico Balanza Comercial Total
(Millones de ddélares)

I 1989 | 1990 [ 1991 [ 1992 | 1993

Exportaciones 35,3371 40,933 | 42,688 | 46,196 | 51,886
Impoitaciones 34,886 | 41,761 | 49,967 | 62,129 | 65,366
Saldo 451 -828 | -7,279 [ -15,933 | -13,480

S
3,804 5,769 8,899.7°
I""P‘"""ﬂw‘es 2,373 | 5,778 | 7,666 | 9,306 [9,467.2°
HSI'GD 1,431 -940 | 1,797 -3,207 | -5687.5*

Fuente: INEGI, “Estadisticas de Comercio Exterior de México™.

Exportaciones

*Banco de Meéxico

" Ante esta situacién y tomando en cuenta la fuerte participacion de sectores como el

de metal-mecénica y de bienes de capital en la balanza comercial Bancomext ha ido
desarroltando una estrategla para apoyar la reactivacion de los sectores que cuentan
con fortalezas. Las consejerias comerciales de este banco en el extranjero y las
oficinas regionales, se acometen a la deteccion de oportunidades de subcontratacion
a fin de aprovechar la capacidad ociosa de las empresas competmvas
Cuadro 24, .

Balanza Comercial, Principales Sectores

- Millones de ddlares 1994 (Sm maguila)

s 7{2; .

Fuente: Banco de México “Indicadores de Sector Externo”
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Cuadro 285,
Balanza Comercial Tota) 1993-199§
(Millones de ddlares)

aportaciones Totsles 51,866 | 60,882 | 37,634 {43,908 33.2
fnonnim- Totales FOR 65,367 | 79,346 | 48,030 |67,660153,095( 214 [19.8]-7.7
Balanzs Comercial Total -13,481 |-168,464] -10,396 |-13,642] 5,401 37 3121 °*°"
Fuente: Banco de México, “Indicadores de) Sevtor Extemo” Ene-Sep 1995,

El objetivo central de la estrategia establecida es el relativo a la busqueda de
oportunidades para la sustitucion de importaciones. Al respecto ya se han
establecido contactos con grandes consumidores de este tipo de productos como
PEMEX, CFE, Ferrocarriles Nacionales de México y otras empresas similares, con
el propdsito de conocer sus programas de adquisiciones y de inversion para buscar
empresas mexicanas que pudieran elaborar algunos componentes de importacion
considerados en los programas de adquisiciones antes senalados. También se trabaja
en la identificacion de empresas extranjeras que deseen coinvertir en México. y que
aporten - tecnologia de vanguardia para poder competir en los mercados
internacionales, pues existen empresas con capacidad ociosa y que tienen buena
calidad para el mercado nacional, pero que se han quedado rezagadas en el aspecto
tecnoldgico cuando se trata de competir internacionalmente.

Es importante tomar en cuenta las ventajas que tienen las empresas nacionales,
derivadas de la pertenencia de México al TLC de América del Norte y de otros
acuerdos comerciales como el G-3 con Colombia y Venczuela, se han detectado
empresas europeas que participan en proyectos llave en mano en América y que
buscan subcontratar empresas mexicanas para que actiien como proveedores de
algunas de las partes de los proycctos, en este caso las empresas europeas se
orientan a aprovechar las ventajas rcpresentudas por los bajos aranceles que pagan
los productos fabricados en los paiscs miembros de los acuerdos antes sefialados.
En este plano los empresarios deben de tomar en cuenta que para cada region del
mundo es posible producu' sustancialmente ¢l mismo bien, no obstante el nicho que
se genera para un mismo producto en cada region requiere modificaciones .que
permitan su adaptacion a los habitos tradicionales y hasta costumbres religiosas
practicadas en cada region es por eso que se ha dividido por zonas: geomﬁﬁcas..
destacando preferencias de consumo de productos que ya se cxpomm y mas abn .
otros como potencmlmente exportables. : ‘
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Norteamérica

Estados Unidos y Canadd son regiones de gran extension geografica que
representan el destino de la mayor parte de las exportaciones mexicanas, representa
un mercado de mias de 280 millones de habitantes, con el mas alto producto interno
bruto (PIB) mundial y con un ingreso pércapita de alrededor de 24,000 délares.
Representa actualmente el principal destino de nuestras exportaciones, pues absorbe
mas del 70% de las ventas totales no petroleras al exterior, constituye el mayor
generador de flujos de inversion,

Actualmente Canada es el segundo pais destinatario de las exportaciones mexicanas,
en 1993 las ventas mexicanas a ese pais registraron un aumento del 54% al pasar de
999 millones de dolares estadounidenses a 1,541 millones,

A nivel sectorial, los alimentos tanto frescos como procesados y bebidas poseen
singular importancia dentro de los productos a promover en el mercado
norteamericano, para el caso de alimentos frescos en Dallas y Montreal se ubican
representaciones de Bancomext que han unido esfuerzos con representaciones en
Vancoubert y Toronto para la venta de mango, aguacate, pifia y jitomate, En los
Angeles s¢ ha trabajado con cadenas de. tiendas interesadas en abastecerse de
productos mexicanos de manera regular; en Nueva York, San Antonio y
Vancoubert dentro de la clasificasion de los productos’ frescos, las flores de
corte mexicanas, en particular rosas se han promovido, para la floricultura mexicana
y ademas para ciertas especxes de rosa, gladiola, clavel y crisantemo, su calidad les

abre un buen panorama a la inversion de capital tanto nacional como ‘extranjero.por

su potencial de exportacion; las regiones: en que pamaularmeme representan
oportunidades para la exportacion de flores mexlcanas s¢ encuentra en cl-sur de
EE.UU. y el oeste de Canada.

Actualmente no exlsten restricciones para la comercmhzaclén mtemacxonal de: la

rosa en lo que respecta a residuos de plaguisidas por su caracter de producto mno

alimenticio; (Los plaguisidas autorizados para su.aplicacion estan regulados por. la
Direccion General de Sanidad Vegetal) la produccién de invernldero se destina en

especial a la exportacion, su prmcipal mercado es EE.UU.. -pais al que en 1993 se

desting el 90.6% del valor de la exportacion total de flores frescas que ascendié a
15.7 millones de dolares, a Canada 2.9 y 6.5% otros paises. Deacuerdo al TLC todas

las importaciones de EE.UU. provenientes de México quedaron desgravadas. en
forma inmediata; solo las rosas de corte frescas tienen un calendario' de desgravacxén ’

a cinco ailos, su liberacion sera total en 1998

En el caso de Canads, las importaciones de‘_ flores provenientes de México en
general, quedarén con un calendario de desgravacion arancelaria de cinco y diez
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afos, solo en el caso de las orquideas frescas se establecio un arancel de cero a
partir del 1o. de enero de 1994. Destaca que para las flores de corte diferentes a las
orquideas, se aplica un limite maximo de importacion en términos preferenciales de
300 mil docenas de flores; Ecuador y Colombia son los principales competidores de
nuestro pais.

La ciudades de mayor relcvancm en cuanto a su poder de compra, en EUA para los
productos mexicanos son las que cuentan con un gran nimero de poblacion hispana

(8.8 millones de personas).
Cludades con Mayor Relevancia

Medido por su Porder de
Compra
Miles de Millones de Délares

ILos Angeles 45.5 .
{San Francisco 8.9
(San Diego 4.8
JFresno 4.3
ISacramento 4
{Phoenix 3.7

En la regtén sudoeste de EE.UU. tiencn aceptacion gran variedad de productos de
origen mexicano y en numerosos rubros se puede aprovechar de manera creciente el
interés de empresarios estadounidenses por adquirit productos y servicios de
Meéxico, también son amplias las posibilidades de establecer inversiones,
coinversiones, subcontrataciones y alianzas estratégicas, dado que el mercado_es
cada vez mas abierto y competitivo (ver cuadro 30).

‘En los Angeles Bancomext ha detectado oportunidades para los productos de los
sectores eléctrico-electronico, especificamente para: tarjetas de circuitos impresos y-
cables eléctricos para uso industrial; textil y confeccion, calzado y articulos de piel,
quimico y farmacéutico, muebles, articulos de ferreteria y materiales para la
construccion entre otros. En Ia regién destaca la demanda de alimentos tipicos
mexicanos, dada la concentracion de poblacion hispana, destacan: burritos, chorizo,
tamales; lo que se busca actualmente es ampliar este nicho de mercado hacia la-
poblacion anglosajona; los supermercados ya estin dando mayor espacio en- sus
anaqueles a este tipo de productos, mcluyendo degustaclones entre la chemela. '

Los intereses de subcontracién se dan basicamente en la fran,la fromenza para’ la
produccion de juguetes. componentes y ensamble de partes, circuitos integrados,
peliculas industria del cine y video, cerraduras, computadoras, relojeria, publicidad
en papel de registradora y equipo para fisicoculturismo,

Con respecto al drea de influencia de la Consejeria Comercial de Dalinl, esta
abarca los estados de Arkansas, Missouri, Kansas, Oklahoma, Montana,
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Cuadro 30

Nichos de Mercado
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Wyoming, Colorado y en norte de Texas, lo mismo que en California la ubicacion
en la zona fronteriza con el Norte de México ¢s una gran ventaja de esta region, (ue
es por donde ingresan los productos mexicanos para ser consumidos localmente vio
distribuidos hacia los estados del norte. la region cuenta con 30 centros dc
distribucion al menudeo. que en su conjunto tienen un poder de compra de 33.2
miles de millones de dolares. En respuesta a las caracteristicas del mercado. la
actividad primordial de Bancomext-Dallas es la promocion comercial. Se
desarrollan proyectos para impulsar de manera prioritaria sectores como:
alimentos frescos y procesados, confecciones, muebles de madera y hierro
forjado, articulos de regalo y decoracion, materiales para la construceion,
productos de plistico por inyeccion y extrusion,

La representacion en San Antonio conduce provectos comerciales en los sectores
de alimentos y bebidas estilo mexicano, materiales de construccidn, articulos de
ferreteria y flores de corte. También se apova el desarrollo de proveedores
mexicanos para supermercados v el establecimiento de puntos de distribucion,
mediante la puesta en marcha de bodegas a través de las que puede proporcionarse
un servicio rapido y personalizado a grandes compradores.® En cuanto a alimentos
procesados se han promovido en la zona sureste de los Estados Unidos por medio
de representaciones en Atlanta, San Antonio, Dallas.y Miami; regiones en donde
se concentra una gran parte de poblacién de origen hispinico, demandantes de
conservas, condimentos, bebidas y otros tipos de comida tipica mexicana.

En cuanto a los rubros de muebles y articulos de decoracién y regalos s¢ ha
apoyado la participacion de exportadores mexicanos en los mercados de Atlanta y
Dallas por medio de proyectos que enfatizan su presencia en salones especializados.
Dado el interés detectado por las tiendas de prestigio por adquirir estos articulos de
Meéxico en 1993 se desarrollaron proyectos de abastccimiento permanente a firmas
de los Angeles, Nueva York y Toronto.

Para los sectores textil y de la confeccion la tictica marcada -desde 1993 fue

principaimente el desarrollo de proveedores . a - cadenas de tiendas

departamentales en Chicago, Dallas, y Toronto, .con especnal atencion a las

especificaciones dictadas por dichas cadenas. En materiales de construccion del

tipo de los azulejos, mirmol y cantera, existen interesantes nichos que deben ser
aprovechados mediante proyectos c‘omercnales en Dallas, Atlanta y Vancouvert..

Una parte importante de la poblacion de los Estados: Unidos esta intergrada por-

minorias diversas, entre ellas una de las mas importantes es la de origen mexicano,

Pm sonover mas aversa de nichos v varacteristicas de estos mercados se puede consultar a fa Gerenvia de Marcada para EE.LLY Oeste. ¢n
Bancomest. cuentan son'un do.um«me can inforamacion sobre los ¢stadas guee competen a 1as tres consejerias uhicadas en la region
(Bancomext 131 (9187 227-917¢
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la tortilla es un alimento de cardcter intrincecamente ligado a la cultura mexicana
que sigue siendo producido v demandado en Estados Unidos. ademas de las tortillas,
las salsas mexicanas. los chiles, el tequila. el mezcal y otros alimentos y bebndns
mexicanos tienen cada vez mas demanda en Estados Unidos v Europa.

En la division de carnicos, los jamones y el tocino han penetrado al mercado
estadounidense. y al amparo del TLC gozan de desgravacion inmediata. Para el agua
de origen mineral existe asimismo cabida en el mercado del sur de Estados Unidos.

Entre otro de los proyectos de Bancomext para incrementar los vélumenes de
exportacion de productos de la industria alimentaria a Estados Unidos. figura el
conducido por la representacion comercial en San Antonio, en' el estado de Texas
que visualiza a dicha ciudad como centro de distribucion para las compaiiias
mexicanas exportadoras de alimentos y bebidas. En este marco se ha apoyado el
establecimiento dee una bodega para los productos mexicanos tanto frescos como
procesados, con el fin de que la cercania al consumidor permita la introduccion-
directa al mercado. ' '

En el Sureste de Estados Unidos la Consejeria Comercial en los Angeles lleva a
cabo acciones promoclonales con el fin de introducir nuevos productos alimenticios
al mercado americano, asi como incrementar las exportaciones de aquellos que ya se
encuentran en dicha region. Al respecto, se realiza la identificacion de importadores,

se apoya la realizacion de misiones y de promociones en cadenas de supermercados,

entre las oportunidades detectadas se encuentra entre otros el interés de la empresa
Ranch Markets por establecer una alianza estrateglca. :

La comlda tipica mexicana con el creciente flujo de emigrantes mexicanos a Nueva
York y estados vecinos ha motivado un aumento en la demanda de productos
alimenticios tipicos mexicanos, lo que, con el paso de los afos, ha generado que el
consumo de estos productos no se oriente unicamente. a la comunidad latina, si no .
que empiece a ser parte de dieta alimenticia del consumidor medio norteamericano.
El mercado de comida mexicana en Estados Unidos se calcula en cerca de tres
millones de cerca de tres millones de ddlares y es el de mas rapido crecimiento entre
las comidas étnicas. adicionalmente se se considera que a partir de 1993, dentro del

marco del TLC, la mayoria de los productos catalogados como tipicos mexicanos - -

estan libres de arancel, las e\ponacxones de estos productos aumentaran
considerablemente.

Entre los productos que cuentan con mayores posibilidades se encuentran los chiles,

enlatados, frescos y secos: nopales y otros vegetales envasados; salsas picantes y
comida tipica congelada como chilaquiles, tamales y guacamole (Cuadro 27).
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Canadi

En 1994, el monto de las importaciones canadienses de origen mexicano fue de
4.465 millones de dalares canadienses. al tiempo que las exportaciones canadienses
a México ascendieron a 1,021 millones de ddlares canadienses, Durante 1994 los
principales productos que México exportd a Canadd fueron : automoviles,
motores, autopartes, cables para bujias, partes para asientos, compntadoras, aceites
crudos de petréleo. partes para radios v televisores, asientos para automdviles.
cinturones de seguridad. y muebles: cuyas operaciones representaron cerca del 80%
del total de las exportaciones mexicanas.

Las exportaciones mexicanas a Canada se han concentrado en maquinaria y equipo,
automoviles, y en menor medida en t.nergencos accesorios para la industria
automotriz v hortalizas. México ocupa el primer lugar como proveedor de los
siguientes productos: asientos para automoviles de motor, legwininosas, mangos y
fresas congeladas.

Para favorecer el desarrollo de negocios se han diseiindo diferentes instrumentos por
Bancomext para apoyar a empresas mexicanas y canadienses a establecer negocios a
través de convenios que Bancomext ha disefiado y suscrito, entre ellos destacan:

s El Convenio de Cooperacién entre el ministerio de desarrolio Econdmico y
Comercio del Gobierno de la Provincia de Ontario, Canadd (Noviembre de 1994).
Este convenio bilateral tiene el objeto de promover ncgocnos entre Ontario y
México, esto a tavés de eventos promocionales como: misiones comerciales,
exhibiciones, talleres y seminarios. Los sectares a los que se centra son: industria
alimenticia, mineria, construccion, proteccion ambiental, maquinaria industrial y
sistemas de computacion,

e Convenio Oshawa (julio 1994). Grupo Oshawa es uno. de los: principales
distribuidores de alimentos en Canada con el que se desarrolla un programa para
los proveedores mexicanos. de alimentos frescos, procesados 'y productos
relacionados con la industria alimentaria, la formacion de Alianzas estratégicas
que permitan la creacion de estructuras industriales para'el abastecimiento
canadiense, Bancomext apoya la creacion de empresas mexicanas y generara los -
apoyos financieros necesarios pam concretar proyectos especiﬁcos ‘

En colaboracion con la Feder'\s,lon Canadiense del vesndo se fomema el enlace entre:
empresas canadienses y mexicanas para el establecimiento de alianzas cstrateglcas y
el desarrollo de proveedores permanentes en México para atender la demanda de
Canada. ‘

Las representaciones de Bancomext en Montreal, Toronto y Vancouvert han -
detectado mayor potencial para los siguientes sectores: alimenticio, preductos
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pesqueros, textil. calzado, muebles, plastico. articulos de regalo v decoracion y
material v equipo de construceion.

Existen provectos especificos como es el caso de promocion de negocios de
productos del mar con el oeste de Canada, entre 1994 v 1995 se han exportado mis
de 14 millones de USD de pulpo, abulon v langosta. También se promueve la
exportacion de muebles de hierro forjado v nisticos de madera a la provincia de
Ontario. En el mercado de la Floricultura con la finalidad de propiciar el flujo de
negocios mas activo, tanto en el ambito comercial como de inversiones, se han
emprendido acciones como la presentacion de seminarios informativos sobre las
condiciones de mercado en Canada y atencidn en misiones comerciales en ambas
vias, entre otras. La pritnera fase consisitio en establecer alianzas piloto entre las
empresas y asi aprovechar la infraestructura creada por. .cada una y optimizar
recursos, En una segunda fase se constituyd una asociacion de floricultores cuyos
objetivos, segin el acta constitutiva son: unir esfuerzos- para un mejor
aprovechamiento de los recursos humanos y naturales, promover la reg,lamcntacién
del cultivo y comercializacion de flores, realizar compras en comiin de maquinaria v
articulos que requieren para la explotacion a;,ncola y lransportar sus productos.
Destaca el establecimiento de un centro de acopio donde se concentrara, procesard, v
scleccionard y envasard la produccion de flores, plantas y sus derivados. de todos los
miembros de la asociacion, estandarizando . una sola marca pam realizar
conjuntamente su comercializacion. Como resultado de estas acciones, en el
transcursos de dos aios las exportaciones se. triplicaron, Para lograr éxito en- los
negocios con Canada, es recomendable consolidar la oferta para cxponar, ya que los
pequeﬂos productores nacionales,  de' manera mdmdual ~“cubren - los:
requenmlemos de los grandes iinportadores en cuanto a cahdad volumcnes y
compromisos. :

En 1990 el gasto promedio por famlha canadlense en la compra de ﬂores de cor(e ¥
macetas con plantas fue de 41 ddlares canadlenses, en ese mlsmo ano, el 48.5% del

total de las familias canadienses compré flores de corte o macetas con plantas, las :

ciudades con mis alto porcentaje de compra: son Calgary Edmomon, \’ictona y:
Vancouver, que |e&|stran més del 50% de las ventas.

En relacion a los grupos de productos:quc México ewporta’ a esta region, los bienes
intermedios ocupan el pnmer lugar, destacando entre ellos, partes y ‘accesorios de
carrocerias, mnotores de ignicién - receptores de television: Las oportumdades
~ comerciales de México con C'mada, ademas de los sectores relacionados con la .

industria automotriz, se pueden centrar en’ partes eléctronicas y eléctricas ya queise -

trata de productos con tecnologia media en los que las actividades dé ensamblado_;
son fundamentales y en los. que se ha detectado interés de “los empresarios
canadienses en coinvertir, Respecto a bienes de consumo fmal la exponacwn de
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Cuadro 26.
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alimentos v bebidas asi como textiles confecciones y muebles para el hogar
representan una excelente posibilidad, en estos sectores México no sélo cuenta con
ventajas comparativas sino que ha demostrado competitividad internacional.

Bancomext cuenta con cinco oficinas de representacion en esta region dos en
EE.UU. (Chicago y Nueva York) y tres en Canada en Montreal, Toronto y
Vancouver las cuales han detectado importantes nichos de mercado para los
productos de origen mexicano, lo que motivado la realizacion de proyectos
especificos que tienen como proposito apoyar al empresarios mexicanos en la
deteccion de la demanda, adaptacion de los productos a las exigencias especificas
del mercado, asi como el establecimicnto de los vinculos comerciales y seguimiento
del negocio, poniendo a su disposicion la gama de servicios con que cuenta la
institucion (Tuadro 26).

En cuanto al mercado de textiles y confecciones mexicano para Canada cuenta con
una xmportante demanda de textiles y prendas confeccionadas, en la que los
productos mexicanos del sector tienen oportunidad. Esto ha motivado a que
Bancomext Montreal lieva a cabo un proyecto, que tiene por finanlidad incrementar
en el corto plazo, las exportaciones mexicanas de esos productos. La ropa que
presenta mayor demanda es la ropa para nifios, pantimedias, chamarras y ropa de
punto. En 1994 los productos que representaron el 80% de las exportaciones del
sector textil con mayor aceptacion por los consumidores externos y que dentro del -
periodo 1989-1994 mostraron tasas de crecimiento mayores al promedio, sin
considerar maquila son los que se dan en el Cuadro 28. Por otra paite otro de los
atractivos del mercado canadiense para las confecciones mexicanas es el interés de
las empresas de coinvertir en México para la fabricacion de determinadas marcas o
de productos con ciertas especificaciones. :

En el Sureste de Canada desde hace algunos aftos los muebles mexicanos tienen
aceptacion en el mercado canadiense; al finmarse el TLC diferentes vemajas‘ se
hicieron patentes, los fabricantes mexicanos ‘ pueden ofrecer prec)os més
competitivos y tienen la posibilidad de adaptar sus productos a las exigencias del
mercado. La consejeria comercial en Montreal de Bancomext ha detectado un
importante nicho para los muebles mexicanos de tipo riistico y de hierro forjado, por
lo cual ha iniciado un proyecto que tiene como proposito posicionar-a . los
productores mexicanos de este tipo de bienes en tiendas especializadas. Ademas, se
promueve la exportacion de articulos de vidrio para el hogar con ‘el ob_;eto de
complementar en estilo de decoracion, :

Con respecto a articulos del hogar, la demanda- mcluye especialmente articulos de
vidrio se puede clasificar en tres segimentos: a) produccl(m en grandes volumenes, -
generalmente de color transparente y con precios bajos; b) produccion limitada
orientada al disefo y la noda, sin marca y con precios medios y ¢) produccion
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exclusiva, con marca y

de precios altos.

En esta clasificacion.

los productos

mexicanos se ubican en ¢l segmento ~b” y sus principales competidores son Estades

Unidos, la Repiblica Chec

Cuadro 28.
Productos con Mejor Aceptacion Industria Textil v de Confeccion

a. Espana y Polonia.

Trajes de lana, sacos 'y pantalones

cardadas sin cardar

Alfombras Colchas y demas amculos
de algodon p/cahallero o niflo de moblaje
Fibras sintéticas discontinuas |Conjuntos p/entrenamiento de Mantas

depontes y lrajes de baflo

Tejidos de algoddn crudos y
edlidos

Camisas p/caballero o nifio

Bayelas, franelas, loallas
quirdrgicas y articulos
p/limpieza

Cables de filamentos
sintéticos o antificiales

Trajes de lana y pantalones de
algoddn de punlo p/caballero o
nido

Ropa de cama y de mesa

fHilos de fibra sintélica

Hilos de filamentos artificiaies

Suéteres, jerseys, chalecos de
fibras sintéticas o anificiales de
punto

Hilos entorqhados

Telas sin tejer

Chales, pailuelos, bufandas y
accesorios de veslir de lana, de
punto

Terciopelo y felpa tejidos Camisas y blusas de algodénode |
fibras sintéticas y antificiales p/mujer
Tejidos de fibras arificiales- o nifia
Sostenes

Fuente: Revista Negocios Intemaviotales, Bancomest. Ao 4, No 41 Agosto de 1998 p.7

En cuanto a las Frutas y verduras Canada cuenta con difiles condiciones
climaticas, por los que la produccion intemma de productos fiescos es limitada y la -
demanda se satisface via importaciones . No cs de extraiiar que 60% de las frutas y -
hortalizas consumidas en Canada son importadas, pnncnpalmeme en el penodo de
novncmbrc a junio. Estas importaciones se concentran (93%) en cinco ciudades:
Toronto 41%, Montreal 25%, Vancouvert 16%, Call,aly 6%y Wmmpeg 5%. Eneste
mercado se observa una gran concentracion del consumo, en estas cinco ciudades y -

sus alrededores, lo que facilita la distribucion, Los pnnclpales prowcdores de. frutas i

y hortalizas son EE.UU. que abastece 57% de las importaciones y México con 9%. -
Lo que indica de que la oferta mexicana es de calidad y cuenta con precios
compentwos ademas de tener grdndes poslblhdades de c\(pallslml Los productos y
mas demandados son: tomate, pxmlemo verde y man;,o‘ '
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Sector metalmecanico, lo grandes requerimicntos de la industria automotriz. por

componentes metalmecanicos ha fomentado las inversiones en este sector que ofrece

excelentes posibilidades de negocios, los inversionistas de EE.UU. y Canada
aprovechan estas oportunidades y han incrementado sus inversiones en €l las
consejerias comerciales en esta region atienden constantemente demandas de

; .
informacion y brindan apoyo a los inversionistas de su drea, en la busqueda de
socios mexicanos para coinversionu otro tipo de alianzas.

Productos Pesqueros, una de las actividades productivas con amplias posibilidades
en el comercio exterior ¢s el scctor pesquero, los productos del mar de origen
mexicano con mayor dinamica en los mercados mundiales han sido la langosta.
peces de escama fina, camaron y pescado congelado, atin enlatado, cazdn, abuldn,
pepino de mar, aleta de tiburdn, las oportunidades en el exterior, ademas de la

exportacion de estas variedades, se presentan para el establecimiento de alianzas
estratégicas de coinversion y transferencia de tecnologia.

Para el mercado de América del Norte tiene anplia cabida el Huachinango fresco y
el congelado, para lo cual se requiere una guia de pesca con la indicacion de
cualquier preservativo utilizado, misino que debe ser aprobado por la Food and Drug
Administration (FDA) y sedalarse en la etiqueta. En 1992 México se colocd como
pais lider exportador de Huachinango fresco o refrigerado a EE.UU. entre los

principales competidores en ese renglon se encucntran Nicaragua, Costa Rica
Panama y Venezuela

En Canada ticnen demanda los productos de escama, crusticeos moluscos y se tiene
interés por cspecies acuaticas en forma congelada, en especial la langosta del Caribe,
camarones de dos o tres onzas, lenguados desde 48 onzas, filetes de pescado
congelados y langosta americana viva. Entre las especies de agua dulce existe gusto
por la trucha arcoiris, los peces, entre ellos el lenguado, huachinango, robalo,
dorado, cabrilla, se prefieren en forma fresca, o bien en filetes congelados; -otros
productos como moluscos y jaiba se requieren enhielados o vivos; por lo' que se
refiere a la langosta, se interesan por la cola precocida y congelada. De México se
han detectado oportunidades para el camaron, abulon y pescados, especnalmentc
tilapia (mojarra). Para aprovechar las oportunidades que ofrece ‘el mercado .
canadiense, la representacion de Bancomext en Vancouver ha iniciado un proyecto
para impulsar las exportaciones mexicanas “del sector, A través de la firma
canadiense North West Seafood Ltd se ha logrado colocar en el mercado langosta y

pulpo, en el periodo de enero a septiembre de 1994 se ruportaron ventas. por 8, 5
millones de ddlares.

Europa; La Union Europea formada actualmente por 15 pafses, constxtuye la zona

comercial mis homogénea del nundo, por las relaciones de los paises quc la
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integran. csta zona es determinante en el comercio internacional, pues representa el
33% del intercambio internacional de mercancias en tanto que EE.UU. y Japdn
participan con 4.2 y 8.10%, respectivamente. Desde mediados de 1994 el Consejo
de la Union Enropea inicié un proceso de revision del sistema de preferencias para
las import: ~ones de determinados productos manufacturados otiginarios de paises
en vias de desarrollo imperante desde 1990. De acuerdo con las nuevas reglas del
SGP de la Unién, varios productos tienen que pagar arance! cuando antes se
encontraban libre de él. Aunque considera menores ventajas para los exportadores, .
significa politicas claras en sus negociaciones al tener una certeza del arancel a
pagar y no depender de cuotas y contingentes, como se hacia anterionnente.

El arancel preferencial determinado por la Union Europea varia por producto de
acuerdo a porcentajes de los aranceles que se pagan bajo el régimen de la nacion
mas favorecida. situacidn que mejora nuestra competitividad fiente a paises
desarrollados, para Meéxico la Union Europea significa un gran reto de
diversificacion y socios potenciales, ya que se trata de un importante proveedor de
inversion extranjera y de transferencia de tecnologia. Bancomext cuenta con. seis
oficinas en este continente, cubriendo toda la zona, y al mismo ticmpo se
especializan en cada uno de los mercados de mayor influencia en la region.

El Mercado Unico Europeo presenta nobles diferencias en su estructura, asi como en
el perfil de sus consumidores, con respecto al mercado norteamericato, aunque
reviste también un vasto potencial para el establecimiento de negocios permanentes
e inversiones y alianzas estratégicas que redunden en el flujo de capital y tecnologia
hacia México. La estrategla comercial en este continente busca fortalecer la posicion
de productos mexicanos que ya han incursionado en esta region y extenderla de
manera gradual y selectiva a otros mercados no tradicionales (ver cuadro 30). Se ha
reforzado la promosion del mango mexicano a Benelux, verduras congeladas del
tipo brécoli y coliflor a Alemania; uva de mesa, mango, aguacate y cebollin,
entre otros vegetales, al Reino Unido; en Espaia (1993) se pramovié a los
productos frescos, ademds de alimentos enlatades, en Francia se impulsé el
pescado, cristaceos y mariscos de origen nacional puesto que existe un nicho por
cubrir en ese sentido. La representacion de Bancomext en Italia se enfocé en la
lang,osta camardn y el atun; también se desa:rollo un proyecto de flores de corte..

En ese continente se ha logrado penetrar con confecciones al mercado aleman y se
han captado demandas por estos productos por parte del Reino. Unido, Italia.
Francia, Espaiia y Suecia, por lo que Bancomext conté con seis proyectos del sector
en esos paises y fomentard la participacion de e\:ponadores mexicanos en feria
especializadas que tienen lugar prmcxpalmente en Alemania. Con- respecto al
mercado francés y espaiiol, las exportaciones se emnarcarén en 1993 en el desarrollo
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de proveedores a las cadenas de tiendas departamentales como Lafayette y Preciado,
respectivamente.

La venta de muebles mexicanos estilo rustico y colonial a Francia y Espana ha
arrojado satisfactorios resultados. En Alemania la labor para la promosién de este
tipo de productos se inicio en 1994, donde tainbién se identificé potencial para dicho
tipo de mueble, En los mercados escandinavos y espaiiol los articulos decorativos y
regalos como el vidrio soplado han recibido gran aceptacion.

En Holanda, Italia e Inglaterra se impulsé la colocacion de autopartes mexicanas en
sus zonas de adscripcion, presentandose para Inglaterra perspectivas de involucrar
inversiones en ese mismo proyecto. La exportacion de plasticos y polimeros al Reino
Unido, asi como la de calzado a Alemania, han sido objeto de otros proyectos en el
area, en 1993 fue destacado el apoyo que en materia de asesoria técnica por parte de
expertos alemanes involucro la realizacion del proyecto de calzado, a fin de adecuar
los productos mexicanos a las normas requeridas por el mercado europeo.

En 1994, 9.9% de las exportaciones mexicanas tuvieron como destino - dicho
continente, Alemania capté 16%, el Reino Unido, 8.2% y Holanda 4.7%. Entre los
sectores que mayor demanda tienen en este mercado figura el de alimentos frescos,
por ello la oficina de Bancomext-Londres conduce un proyecto que tienc. por
finalidad promover las ventas de los siguientes productos: uva blanca, mango,
aguacate, toronja, limon, esparrago y cebollin, que han encontrada buena aceptacion
entre los consimidores ingleses, Estas exportaciones ascendieron:a 19 millones de.

délares en 1994, provenientes de las empresas de los estados de Mlchoacan Baja

California, Veracruz y Sonora. .

En el mercado inglés se han detectado oportunidades para el sector textiles y'
confecciones, principalmente para prendas de algodon y sus mexclas, es por ¢ello que

Bancoinext lleva acabo un proyecto para preparar a las empresas mexicanas para que_

elaboren prendas con las especificaciones de los importadores. Los productos que

mas atractivos han resultado para este mercado son vestidos de cocktail, calcetines,

suéreres, ropa casual. Entre los paises de la unién europea, Alemania es el primer

socio comercial de México, a raiz de la apertura comercial. Bancomext en Alemania
ha centrado su promocion en aquellos sectores que cuentan con: importantes niveles

de crecimiento y en los que nuestro pais puede tener ventajas. Tal es el caso de -

Textil y confeccion, calzado, alimentos frescos, muebles y mntenales para
construccion, :

Sur de Europa, Francia e Italia; Tanto Francia como Italia son considerables
importadores de jugos de frutas congelados, productos pesqueros, café en grano,

minerales no metélicos y productos quimicos basicos. Francia demanda, ademas .
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frutas tropicales, calzado y muebles: México por su parte cuenta con un amplio
potencial de exportacién de estos productos.

Proyectos comerciales, en francia, el gusto por descubrir y conocer la buena cocina
internacional, hacen que [a comida mexicana, goce de gran aceptacion por parte del
consumidor francés, quien la degusta tanto en restaurantes como elaborando platillos
preparados a partir de ingredientes adquiridos en grandes supermercados o tiendas
espacializadas. Para dar idea de la magnitud de este nicho, cabe mencionar que cn
Francia existen cerca dé 700 restaurantes, que incluyen especialidades de comida
mexicana o tex-mex. Los nichos de mercado identificados por la oficina de
representacion de Bancomext en Paris son los siguientes: totopos, tortillas de maiz,
salsas verde y roja, nopales en escabeche, platillos ya preparados y listos para
servirse: arroz a la mexicana, chilaquiles, tamales, flor de calabaza, frijoles refritos,
café, miel de abeja, cajeta, jugos de frutas tropicales, tequila, cerveza, vino de mesa,
licor de café y mezcal.

Para apoyar a las empresas mexicanas a consolidar su presencia en ese mercado,
Bancomext tiene un programa d¢ promocién consistente en dar a conocer los
alimentos mexicanos a través de la organizacion de presentaciones temporales en
grandes cadenas de supermercados.

Articulos de regalo y decoracidn de alta calidad Ante el cada vez mayor interés del
consumidor medio en Francia por adquirir productos representativos de culturas
- extranjeras, Bancomext ha instrumentado un proyecto para el .desarrolio de
proveedores mexicanos de articulos de regalo y decoracion para tiendas
departamentales. CAMIF cs una red de almacénes que tiene en tercer lugar de ventas
por correspondencia en el mercado Francés, en 1995 se orgamzé unamuestra: de
productos tipicos mexicanos de alta calidad. Como resultado se obtuvo la seleccién
por parte de CAMIF de 38 pequeiias y medianas empresas productoras de artesania
de alta calidad como tapetes, muebles, articulos de cerdmica, marroquineria,
orfebreria, ropa, colchas, y manteles, que en su mayoria no habian exportado, o bien
habian ralizado operaciones comerciales poco significativas.  Se concretaron
negocios de exportacion de mercancias, cuyo embarque se calcula requerira 15
_contenedores. La consejeria comercial en Paris ha_detectado ‘op’onunid'ades
significativas para promover alianzas estratégicas entre empresas mexlcanas y
francesas en los sectores de autopartes y de plasnco

Italia; En Htalia también se ha observado una creciente aceptacién de los alimentos
mexicanos por parte del consumidor medio, esto por el dinamismo que ha tenido la
apertura de restaurantes y bares de ese origen en el centro y norte: de Italia durante
los ultimos cinco afios. La penetracion de algunos de nuestros productos alimenticios
y bebidas tipicas, el cual se sustenta, por un lado, en un estudio de mercado en torno
a las nccesidades de los restaurantes y supermercados, y las caracteristicas del
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abastecimiento a este tipo de comercio, y por otro, en las posibilidades de los
fabricantes nacionales de adaptarse en el corto plazo a los requerimientos del
mercado.

En el paquete de alimentos se distingue el siguiente grupo de articulos: tortillas tanto
de harina como de maiz, conservas, salsas, chiles jalapefios, y jugos de frutas
tropicales, botanas a base de maiz y platillos listos para servirse. Las bebidas
seleccionadas son: coctail margarita, tequila, licor de café y mezcal, en cuanto a la
cerveza, su presencia ya esta consolidada en el marcado local. Los proyectos que la
consejeria comercial estd manejando son los relativos a la identificacion y
promosion de coinversiones en los sectores de autopartes y muebles para jardin.

Europa, y la comida mexicana Cifras estadisticas de 1992, revelan que el consumo
de alimentos (incluidos comidas, bebidas y tabaco) ocupd en algunos paises
europeos, respecto al total de consumo en otros rubros, considerando vivienda,
recreacion y transporte, los siguientes porcentajes: Bélgica 18.6, Dinamarca 21.2,
Alemania 16.2, Grecia 3.7, Espaita 20.9, Francia 19, Irlanda 36.4, ltalia 20.2,
Luxembutgo 18.6, Holanda 15 4y 21.9 por ciento en el Reino Unido. Asimismo, su
interés por nuestros sabores ha impulsado el consumo de 1a comida mexicana, en los
ultimos aflos a través de restaurantes. Ante este panorama, la division de alimentos
procesados es uno de los principales sectores a los que Bancomext ha orientado el
desarrollo de proyectos en ¢l continente europeo, buscando fortalecer la 1ma1,en de
la auténtica comida mexicana, :

‘Francia, Alimentos tipicos; El gusto del consumidor francés por probar nuevos
sabores y conocer todo tlpo de comida, representa una excelente oportunidad para
promover la cocina mexicana. En francia se presentan varios tipos de consumidores,

destacando ¢l que tiene predileccion por la comida exotlca, si_como por fa

americanizacion de los gustos.

Actualmente la comida tex-mex, que es el npo de cocina mexicana adaptada en .

Texas al gusto estadounidense, esta teniendo éxito también en ese pais, por lo que es

pais.

La representaién de Bancomext en Francia ha buscado ‘posici'onar' 1a comida tipiéa
mexicana a través de restaurantes, creando el gusto por el producto que induzca al =
consumidor a la compra tanto del producto terminado como de los mgredlemes para. ;o

su preparacion en los anaqueles del supennercado

Otros nichos de mercado en Europa. Al Remo Umdo se han efecmado'_
exportaciones de pulpa de aguacate, presentacion en la que dicho fruto cuenta con.
interesantes nichos de mercado, como es el caso de restaurantes y . tiendas de
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autoservicio. En Espada existe demanda de productos como miel. cerveza, pifia y
duraznos en almibar para los cuales la representacion comercial en ese pais ha
promovido exportaciones.

Europa se ha destacado por la produccién y consumo de productos del mar, en
especial de 1a region del Mediterrineo, Sin embargo, la sobre explotacion de sus
recursos inaritimos , asi como los niveles de contaminacion de sus aguas han
obligado a adoptar medidas para regular la captura. Es por eso que representa
importantes oportunidades para México en el sector.

Para aprovechar el nicho de mercado es indispensable considerar que el comercio de
productos del mar enfrenta en la Unidn Europea restricciones fitosanitarias a las
importaciones procedentes de paises que no apliquen ciertas normas en el
procesamiento. La normatividad de la UE para la compraventa de productos marinos
es muy rigurosa, en especial tratandose de especies que por transplante de una zona
a otra puedan propagar ciertas enfermedades o plagas, sobre todo en el caso de la
ostra plana. Para poder explotar a esa region es indispensable que los paises
exportadores registren 8 las empresas interesadas en el mercado.

Bancomext en Francia realiza un proyecto de exportacion de pescados, crusticeos y-

mariscos, centrando el principal interés en productos como langosta, camarén y
peces de escama fina. Dicho mercado representa una demanda continua pues es

tradicion de ese pais el consumo de productos del mar, Los productos excepto. los:
claborados, tales como sopa de pescado, patés y! los ahumados, se presentan en cajas- E

de policstireno selladas y con hielo, que mantiene la dptima calidad del producto.
Las ostras y mejillones se dnsmbuyen en cajas de madera o en bolsas de plistico. La

langosta viva llega en cajas de carton con viruta congelada, las llngosus al ser
recibidas se colocan en acuarios de vidrio de tres tonelas hasta que se recupenn Yy
son enviadas a los distintos restaurantes, que de preferencm las mnnenen vivas,

para eleccion del cliente.

En el mercado Italiano los productos del mar se expenden pnncxpalmentc en cajas de
poliestireno para los peces, ya sca enteros o fileteados; los moluscos se. presentan

tanto en este tipo de: cajas como en otras de madera o costales plasticos; los

critstaceos se venden congelados o vivos. Se importa gran cantidad de productos . -
principalmente de Africa y del norte de Europa. La importacion representa S0% de
consumo Italiano de productos marinos, y entre los principales productos nnpomdos,

se encuentran: el camardn, salmdn, ostion y lmgosta. en Italia' la represemaclén de
Bancomext en Mildn lleva un proyecto de exportacion de productos del mar iniciado.

en 1993, cuya finalidad es prompover las. exportaciones de camaron y. pcscado

congelado. asi como atin enlatado. El principal interés de este mercado es el
.camarén de mar café, rojo y blanco, y. también la langosta y el cazom,

adicionalinente se promnueve el pez de escama y comversnones en acuacultura,
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captura y procesamiento de especies marinas. Para importacion de camardén en forma
congelada se exige cn ltalia el certificado sanitario del pais de origen, y en la aduana
de entrada de la UE se expide un nuevo certificado sanitario para el acceso al
mercado italiano. Ademas de camarones el mercado italino se interesa en todo tipo
de pescado congelado, asi como también en moluscos, crusticeos, calamares, pulpo
y langosta. Las variedades de langosta mexicana mas comunes son la langosta del
Golfo, langosta roja, considerada como una de las mejores del mundo. En cuanto al
etiquetado, la leyenda debe aparecer en italiano y con la denominacion
“gamberoni”, ademas de los ingredientes, incluidos los conservadores, dentro de los
cuales la normativa italiana permite la utilizacion del sulfito. Por lo que se refire al
empaque, dado que el producto se importa congelado, la forma mas usual es en
bloques de cinco libras, respecto a las normas de calidad hay que distinguir el
camardn con o sin cabeza puede ser congelado en tierra.

Por su parte, el mercado espariol registra demanda para variedades de pescado como:
boquerén, merluza, gallo, pescadilla, sardina, salmon, bacaladilla, trucha y atin; -
mariscos: chirla, mejillon, gamba, cangrejo, almeja, caracoles; productos conjelados:
calamnar, merluza, langostino, gamba, pescadilla, lenguado pulpo, pez espada, y
bacalao

Asia y Oceania; Para este mercado desde 1993 la estrategia ha marcado el
aprovechamiento de su elevada capacidad de consumo, ademas de las ventajas que
como centro de distribucion y fuentes de tecnologia y capital ofrece la region. Por lo
que se refiere a los nichos en los que México tiene mayores posibilidades de
incrementar su flujo comercial destacan: frutas y vegetales frescos, cdrnicos
productos pesqueros, materiales de construccidn y autopartes, existiendo un alto
potencial para el desarrollo de procesos de maquila y subcontramclén en diversos
sectores.

El Japén se han promovido diferentes proyectos para incentivar las ventas de mango,
aguacate, naranja, limon, calabaza cabocha y esparrago, asi como jugo de naranja,
Se ha detectado una amplia demanda para productos camicos mexicanos tanto en
Japén como en Hong Kong con la ventaja de disponer de oferta exportable que
cumpla con las regulaciones fitosanitarias.

En Taiwan se aprovechan los nichos existentes para productos pesqueros, en 1993 se
desarrollé un proyecto de abastecimiento a la cadena departamental l"ar Eastern de
productos alimenticios y otros articulos de regalo.

En virtud de que los materiales de construccion mexicanos cuentan con buena
aceptacion par parte del consumidor asiatico, en el afio de 1993 se trabajé en
proyectos referentes a marmol y otros lecubnmlentos para Korea, Hong Kong,
Australia y Singapur,
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Se dierén importantes oportunidades para la subcontratacion de diversos sectores
con empresas de esta region, de lo que fue posible deribar tres proyectos a ser
desarrollados en 1994 acerca de productos plasticos para empresas australianas y
taiwanesas, asi como procesos en el sector eléctrico-electronico y de computacion
para Taiwan,

Asia y Oceania es la region del mundo que concentra la mayor poblacién y que ha
registrado durante la Gltima década de manera consistente en la mayoria de los
paises que la conforman, itnpresionantes tasas de crecimiento econdémico, muy
superiores a las del resto del mundo. El ingreso per cipita y la disponibilidad de
reservas en esos paises. los hacen mercados sumamente atractivos para la promocion
del comercio exterior.

La consejeria comercial ubicada en Tokio, Japon, ademas de atender el mercado de.
ese pais abarca Austria. Nueva Zelandia, y los paises del Sudeste Asiatico.

Corea del Sur; El ingreso per capita ha pasado de 82 ddlares en 1962 a mds de
7,500 ¢n 1994. Durante abril de 1995 las exportaciones coreanas crecieron a una-
tasa anual de 34% (10,275 millones de dolares para ese mes), mientras que las
importaciones lo hicieron en 38.5% (11,070 millones). El déficit - comnercial
acumulado para abril alcanzo 5,21 | millones de dérales. ' :

El intercambio comercial México-Corea del Sur en el periodo de 1985 a 1994 el
comercio bilateral se incremento, pasando de 165.5 a 1289.2 millones de dolares.
Este aumento se debe fundamentalmente a su vez al de las exportaciones coreanas,
que pasarén de 26.1 a 1289.2 mtllones de dolares durante ese lapso '

En 1594, el comercio bilateral presento un aumento de 31 4%, las exportacnones
mexicanas aumentaron en un 45.1% (tasa muy superior a la reblstrada a nivel
nacional), con un valor de 228.6 millones, mientras que sus exportaciones
alcanzaron 1289.2, con una tasa de crecimiento.de 29.3% respccto a-1993. Los
principales productos exportados por México a Corea del Sur ‘en 1994 fueron en
millones de délares: &cido tereftilico (31.3); lingotes de hierro y acero (30.4); plata
en bruto (21.3); café crudo en grano (18.3); tereftalato de dimetilo (16.5); sal (11.4);
gasoleo (8.2); lubricantes (8.2); et:!enghcol (6.9 millones) e hilados de acetato de

celulosa (6.2 millones). En la region latinoamericana, México representa el principal -

mercado para los productos coreanos y se situa en la quinta- posicion’ coma pais
abastecedor despucs de Brasil, Chile y Panama. Existe una creciente demanda en ese
pais por materias primas, principalimente fibras sintéticas, para la industria textil. Las
nmportacnones coreanas de estos productos reystran una tasa anual de crecimento’
superior al 18%.



Una de las industrias que mayor crecimiento ha registrado en los ultimos anos es la
automotriz; sus exportaciones manticnen una tasa de crecimeino de mas del 70%
anual y representa una atractiva oportunidad para los exportadores mexicanos del
ramo de autopartes y proveedores de la industria automotriz.

Hong Kong; Actualmente es una de las economias mas dinamicas de Asia y del
mundo y posee el ingreso per capita mas alto de los Hamados Tigres Asidticos. En el
terreno comercial, en 1993 Hong Kong se convirtio en la quinta potencia comercial
mundial, después de la Union Europea, Estados Unidos, Japon y Canadd. Sus
principales socios comerciales en 1994 fueron China (35.3%), Estados Unidos
(14.9%). Japon (10.8%), Taiwan (5.6%), Singapur {3.9%) y Alemania (3.4%). Se ha
convertido en un lider mundial de exportaciones de prendas de vestir, joyeria de
fantasia, articulos de viaje, bolsas, paraguas, flores artificiales, juguetes y relojes. El
valor de las exportaciones mexicanas a Hong Kong en 1994 se incrcmento
considerablemente en relacion con las de 1993, al pasar de los 61.6 millones de
dolares a 173.5 millones de délares en 1994, Las importaciones sufrieron una
reduccion de 316.7 millones de dolares en 1993 a 286.9 millones en 1994..Cabe
mencionar que Hong Kong actualimente es el principal importador de productos
mexicanos ro petroleros en Asia, en términos per capita,

Los principales productos exportados a Hong Kong en 1994 fueron hierro en barras -
y en lingotes, aparatos e instrumentos eléctricos, fibras textiles artificiales o

sintéticas, maquinas para escribir, juguetes, juegos y articulos para deporte, acidos

policarboxilicos, cloruro de polivinilo, conservas de pescados y mariscos, globos

para recreo, mechas y cables de acetato de celulosa, mientras que los principales

productos importados de Hong Kong en ese mismo ailo fueron: prendas de vestir de

fibras vegetales, hilados y tejidos de fibras sintéticas o artificiales, piezas y partes

para instrumentos eléctricos, relojes, otras prendas de vestir, juguetes (excepto:de

caucho y plastico), prendas de vestir de fibras sinteticas o artificiales, refacciones

para aparatos de radio y TV, joyas, receptores y transmisores de radioy TV. Las -
exportaciones mexicanas dependen de un nimero reducido de productos cuyas.
ventas suelen ser fluctuantes, debido a su minima penetracién en este mercado, en
general son bienes intermedios para la fabricacion de manufacturas llgeras 0 para la
construccion, asi como productos de bajo valor agrebado

La importaciones mexicanas provementes de Cluna se mcxementaron enun41.5%
respecto a 1993, al pasar de 353 millones de délares cn ese afio a 499,7 millones de
dolares en 1994. Los principales productos exportados a China en 1993 -fueron:-
tubos de caiierfa de hierro y acero, fibras textiles artificiales o sintéticas, compuestos
heterociclicos, herramientas de mano, mecha y cables de acetato de celulosa.

cerveza, oOtros productos sidenirgicos,” otros productos quimicos, otros prodlu,tos.
textiles. :
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Entre los principales productos importados de China en 1993 figuran: calzado con
corte o suela de piel o cuero. prendas de vestir de fibras vegetales, receptores y
transmisiones de radio y TV, baldosas y manufacturas diversas de cerdmica, cimaras
de todo tipo, miquinas para procesos de informacion y sus partes, otros productos
textiles, otros productos de plastico y caucho, otros productos agricolas, otras
prendas de vestir,

Taiwan; Existe una importante demanda de productos pesqueros, destacando la
langosta como uno de los productos con mayor potencial en el mercado taiwanés.
Recientemente este pais ha concretado importantes inversiones y coinversiénes en
México, esto dado los crecientes costos de produccion domésticos y los grandes
excedentes comerciales han provocado que la industria taiwanesa explore nuevos
sitios para el establecimiento de sus operaciones. -

Las consejerias comerciales de Bancomext en Corea del Sur, Hong Kong y Taiwan
en base al analisis de mercado, las entrevistas realizadas con diversas empresas ¢
instituciones del sector publico y privado de esos paises y la competitividad de los
productos mexicanos, han identificado como sectores con mayor - potencial de
penetracion a: el petroquimico, autopartes, eléctrico-electronico, materiales ~de
construccion y agroindustrial. Para que el exportador tenga éxito en el mercado
asiatico la superacion de algunas limitaciones que corresponden en parte a 'los
mismos exportadores, como son: adecuacion del producto a las especificaciones de:

los compradores, promocion en eventos y servicio eficiente que incluye puntuahdad :
respuesta rapida, empaque adecuado e informacion precisa; entre otras, . e

Japon; En vista de que Japon se ubica como el segundo importador de alimentos,en
el mundo, se presenta como un atractivo mercado para los productos mexicanos del -
mar, frescos, congelados y procesados, sobre todo pescados. La comeicializacion de
productos del mar en Japén se centra ‘en peces, moluscos, crustaceos,
pnnclpalementc en presentacion fresca. Entre los productos pesqueros que‘importa -
el pais asiatico se encuentran: camardn, salmén, atin, cangrejo, calamar,. pulpo,
came embutida (sunm:) pescado procesado, y Ienguado De Mevuco se lmports_'
atin, camaron, surimi y algas marinas. : '

En Japén impera el mecanismo de subasta para la lmportaclon. consnstenle en el
envio del producto desde el pais de origen, para luego definir . el precio y
posteriormente efectuar el pago deduciendo costos de flete y comusnones, 1o cual ha
dificultado la comercilizacion con México. Por ello es recomendable que en nuestro -
pais se desarrolle el cultivo de espec:es de alto valor como el erizo, que actualmente
se importa al mercado japonés del oeste de australia,” En este pais también se

promueven los productos mexicanos del sector alimentos procesados:y: bebldas o

mediante la participacion en uno de los mas importantes eventos en ese pais, Foode, - -

esta feria se realiza-anualmente, como resultado de este evento se ha detectado un
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creciente interés de importadores japoneses por adquirir calabaza cabocha en
presentaciones con ayor valor agregado, esto es cocida, congelada, en pasta, pure,
polvo y sopa. La consejeria comercial en Tokio conduce en esa sede otro proyecto
de alimentos y bebidas cuyo objetivo es incrementar las exportaciones de jugo de
naranja, al igual que desarrollar una oferta estable de proveedores mexicanos hacia
el mercado japonés, gran consumidor de jugo de naranja (al rededor de 4 hitros
pércapita), y que en vista de no producirlo, depende por completo de las
importaciones.

Otras naciones asidticas como Taiwan y Hong Kong presentan espectativas
interesantes para la compra de productos del mar, en la actualidad ya importan de
México algunos productos procesados, aunque los montos todavia son pequefios,
existen posibilidades de crecimiento, sobre todo en los que se refiere a especiaes
como erizo y pulpo, también estos mercados constituyen una fuente importante de
tecnologia, en especial para el desarrollo de la acuacultura.

Ameérica Latina y el Caribe; La mayor concentracion de proyectos comerciales a
esta region se presentan en productos quimicos y farmacéuticos para abastecimiento
de Argentina, Brasil, Colombia, Chile y Venezuela. Dentro del sector, en 1993 se
promovi6 la compra por parte de México de ciertos compuestos provenientes de
Cuba, dentro del comercio reciproco impulsado por Bancomext. También se dio
énfasis en el desarrollo de las exportaciones del sector automotriz y autopartes,
ascendiendo a seis los proyectos atendidos a través de las representaciones de Centro
y Sudamérica; el esquema de desarrollo de autopartes a Mercedes Benz en Brasil
arrojé excelentes resultados, por lo que busco reproducir este efecto para otros
mercados.

Con respecto a la venta de alimentos y bebidas a dicha region, se apoyarén la
destinadas a Brasil, Chile, Venezuela y Colombia, Fuerdn relevantes los proyectos
que se llevarén a cabo entre empresas mexicanas y latinoamericanas para proveerles
de insumos destinados a los sectores petrolero, eléctrico, - minero - de
telecomunicaciones, agropecuario, de construccion y en general de obras de
infaestructura tanto a nivel de entidades particulares como pubhcas en esos paises, el
rubro de textiles y confecciones, asi como el de calzado, seran objeto de proyecos de
exportacion en los mercados chileno y colombianbo respectivamente. Por otra parte,
en América Latina también se han detectado posibilidades para los: productos
mexicanos del - sector. Bajo un esquema de ofertas’ complementarias, ‘la
representacion de Bancomext en Venezuela lleva a cabo un proyecto para la
comercializacion de alimetos entre México y la Nacion Sudamericana, que demanda
frutas y le;,unbres en conserva, pescados y mariscos, especias, dulces y bebidas
como cerveza y jugos de fruta para su distribucion en supermercados.
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Chile; Las exportaciones de productos mexicanos al mercado chileno han tenido
incrementos en fos ultimos anos, en {991 estas ventas crecieron en 13.2% al llegar a
127millones de dolares, incrementandose al afio siguiente en 20.0% al sumar 152
millones de ddlares. En 1993 el valor exportado de México a Chile volvio a
incrementarse al llegar a 194 md (27.2%). En 1994 el saldo de la balanza comecial
con este pais fue déficitaria (-26 millones de dolares) y de enero a septienbre de
1995 se ha mantenido un saldo superavitario de 40 nillones de ddlares. Casi el total
de las exportaciones mexicanas hacia Chile son productos manufacturados. los
principales sectores de exportacion han sido productos metalicos, maquinaria y
equipo, bdsicamente en lo referente a automoviles tanto para wansporte de personas
como de carga, también los productos quimicos y petroquimicos han sido
importantes en su importacion. Bancomext en su representacion con Chile maneja
un proyecto consistente en la comercializacion de productos mexicanos del sector,
mediante el establecimiento de alianzas estratégicas, asi como por medio de
coinversiones con compaiifas locales.

La demanda detectada por las representaciones de Bancomext en el Mercado de
Sudamérica indica una constante expansion del mercado sudaméricano con
oportunidades comerciales en los sectores como: quimico-farmacéutico; alimentos,
bebidas y tabaco; autopartes € industria automotriz; manufacturas metalmecanicas;
papel e industria editorial; petroquimica y materiales de construccion, asi como
textiles y confecciones; y favorecida por los acuerdos negociados en el marco de la
Asociacion Latinoamericana de Integracion (Aladi) para productos de la industria:
quimica, farmacéutica, aceites esenciales, quimico-aromiticos, colorantes y
pignentos, esquemas que ademds se integran en los acuerdos de libre comercio
firmados por México y paises sudamericanos. -

En acuerdos firmados Bancomext-Colombia se- han identificado buenas
oportunidades para productos como butanol, anhidrido maleico, compuestos de zinc,
fierro, aluminio y silice, entre otros (ver cuadro 30),

Centroamérica; Por lo que se refiere a Centroameérica,  existen nichos de mercado

para productos como polvo de homear, gallelas percjil deshidratado y botanas,.
habiéndose ya realizado trascendentes operaciones de venta de los exportadores

mexicanos. Es importante destacar que en este mercado la estrategia de numerosas -
compaiiias mexicanas del sector, consiste en lograr ¢l posicionamiento de los

productos mexicanos a través de la creacion de empresas en los diversos paises de la

regidn, asi como de la vinculacion con distribuidores.

La region centroaméricana se encuentra integrado por seis paises: Costa Rica, El

Salvador, Guatemala, Honduras, Nicarahua y Panama, con una poblacion de 32
miliones de habitantes, entre 1991y 1994 estos paises mostraron una mejoria en su
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liquidez externa y significativos avances en Ia eliminacion de barreras al comercio
exterior, asi como la inversion extrajera. el PIB para la mayor parte de estas
economias registrd crecimientos favorables entre 1991 y 1994, a excepeion de
Honduras y Nicarahua que presentaron tendencias negativas en algunos de esos
afios, otro factor favorable es la reduccion de su inflacion, siendo la de Panama la
mas baja con 1% en 1994, y las s altas, la de Honduras 36%., Nicarahua 20% y
Costa Rica 16%.

Las importaciones de mercancias ¢n la region tuvieron un crecimento medio anual
de 10.2% al pasar de 8,014 millones de ddlares en 1990 a 10,736 md en 1993, lo que
se puede explicar por la apreciacion de las monedas, derivada de la rapida entrada de
capitales, asi como debido a que Ia mayor parte del comercio esta constituido por
bienes de consumo que para su fabricacion requieren de la importacion de bienes
intermedios. Los principales productos que la region compra del exterior son, en
orden de importancia; materias primas y productos intermedios; bienes de consumo
y de capital, aceites lubricantes, maquinaria incluyendo la eléctrica, productos.
quimicos, automoviles de todas clases, materiales para la construccion, hilados, ropa
y accesorios, entre otros. En la mayoria de estos renglones podemos encontrar
oportunidades para la colocacién de productos mexicanos.

El comercio exterior de México con los paises de centroamérica se caracteriza por
un tradicional superavit, durante 1993, las ventas totales a la zona crecieron en
5.6% y las de productos no petroleros se incrementaron en 12.7% con respecto a
1992, en cuanto a las compras que México realizo en la zona, éstas decrecieron en
4.8% en 1993 con relacion a 1992, de eneto a septiembre de 1994 se registrd un
superdvit de 357 millones de dolares y en 1995 por 630.

Con el fin de incrementar las operaciones entre empresas mexicanas y compailias de

la region, Bancomext ha establecido estrategtcamente dos representacxoncs

comerciales localizadas en Guatemala y Costa Rica; la primera cubre los mercados

del Salvador y Honduras, mientras que la segunda amplia su drea de accion a -
Nicarahua y Panama. De esta manera Bancomext ha identificado una gtan demanda .
en expansion para el abastecimento de productos de la rama elécmca-electromca que
van desde electrodomésticos, equipos de telefonia, software. en espaﬁol hasta
equipos de telecomunicaciones, también hay’ buenas oportunidades para materiales
de construccién, productos de ferreteria, qulmnco-facmaceutncos, cosméticos,
productos de plomeria, automoéviles y autopartes. -

Aunque no es posible hablar de ramas competitivas mas bien de segmentos en
ciertos sectores que lo son, (los llamados nichos de mercado) se han destacado
sectores que cuentan con productos competitivos internacionalmente, Como se ha

descrito a lo largo de este apartado ciertos productos de origen mexicano se estan’

dando a conocer internacionalmente pero aunque no es posible hablar de- ramas
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competitivas si lo es de segmentos en ciertos scctores que lo son, como los
denominados nichos de mercado, se han detectado sectores que cuentan con
productos competitivos internacionalmente pero para concretar mayores volumenes
de produccion exportable es necesario la integracion de cadenas productivas, la
forma de operar de los estratos pequefios y medianos, hasta ahora demuestra el bajo
nivel de integracion horizontal de las cadenas productivas. Diversos paises han
aplicado nuevas formas de organizacion productiva integrando la cadena de valor
para las pequefias y medianas empresas sin que estos estratos pierdan las ventajas de
operar como pequefios cstratos pero si obteniendo los beneficios de integrarse,
gozando de los beneficios como las grandes corporaciones; ¢n el siguiente apartado
nos proponemos destacar algunos de los esquemas mas exitosos en diferentes paises.

4.4 Modelos de Desarrollo para la Pequeiia y Mediana lndusma
en otros Paises

En este apartado el objetivo es analizar el papel de la Micro, Pequeiia y Mediana
Industria dentro de un contexto de globalizacion y apertura econdémica, en diferentes
paises del mundo en los que se ha podido comprobar su eficacia como entes
econdmicos competitivos. Las caracteristicas de este tipo de empresas a nivel de
PyME cxitosas se dividen en: en dos periodos diferentes en el tiempe, uno en las
décadas de 1960 a 1970, en donde las PyMe se caracterizaron por:

a) La carencia de una insercion real en el mercado.

b) La inexistencia de una insercion con otras ramas y

¢) La ubicacion en la fabricacién de bienes de consumo tradncmnal y sin .

potencial de exportacién.

En el periodo que va de 1960 a 1990 en paises como [talia, Alemania y Estados
Unidos se ha producido el éxito de las PyMe ahora las caracteristicas son:

a) Exito en el mercado,

b) Posibilidades de exportacion.

¢) Agrupamientos regionales fundamentados en la refacion de las PyMe

d) Produccion organizada de la produccion en las empresas y entre. las
empresas (intra e inter empresa).

Se ha observado en estos casos. la imponaﬂcia de la cooperacién. y aln mas el papel"
que juega el entomo en todo tipo de instituciones de apoyo no sélo financiero
conformando asi una red de apoyos (Universidades, Instituciones de lnvesﬂgactén '
la banca de desarrollo ctc) Esto ha sido resultado tamblen por |a irmupcion de un

- = Nolas sobre Ia confcranc:a por Monica Cazalet, tillada: 'Mudelos de Desarrollo para la Pequediay ¥
Mediana Industria”, 26 de Abril de 1994, en : Flacso
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nuevo paradigma tecnoldgico, en sectores como la biotecnologia, nuevos materiales,
etc.; estos elementos conforman la base que posibilita este funcionamiento.

A diferencia de la décadas de 1950 a 1960 periodo en que se daba el paradigma de la
produccion en masa lidereada por la gran empresa, ahora entonces se da una
profunda reestructuracion de las economias desarrollas con la participacion relevante
de las PyMe, aunque no las tradicionales.

Ahora las pequenas y medianas industrias de éxito poseen caracteristicas dindmicas,
con apoyo de informacion, organizacion flexible, aprovechamiento y hasta una
apropiacion de las redes de su entorno. Otra caracteristica importante es que no se le
da la importancia como se hacia antes a la produccion en volumen sino a la atencion
a los nichos de mercado, otro punto es el cambio de las estructuras productivas en
forma vertical a horizontal; de esto se deriva una nueva modalidad de relaciones en
sistemas de subcontratacion, que pueden darse tanto a nivel nacional como
internacional. Se dan también nuevos métodos de organizacion de la produccion que
consiste en la racionalizacion de los procesos productivos que permiten participar
en la racionalizacion de gastos superfluos, se toina también la actitud de servicio en
calidad y entrega a tiempo, se requiere de la formacion de recursos humanos, la
gente que responda a los inprevistos en la produccion, el conseguir la adecuacion de
uniones entre las PyMe es precisamente el buscar la adecuacion y no qulere decxr
fusion.

Por otra parte dentro del enfoque sistémico de la competitividad los éxitos no solo -
consisten en el aprovechanuemo de los nichos de mercado sino también del contexto
0 entorno, en cuanto a paises como Japon se hablé de sus bases interactivas que se
expresan en la subcontratacion, la base de sustentacion son los Keretsu, también se
apoyan muy fuerte en la filosofia de la empresa, "el cero defectos” y por supuesto la
importancia y el papel polivalente del trabajador. En cuanto este wltimo punto es de
gran importancia el resaltar que la actitud de todos los trabajadores en Japon es un.

- modo de vida, La produccion polivalente en Japon esta’ fundamentada en un

trabajador polivalente, versatil.

El sistena de subcontratacion esta rrastocado por normas dc calidad, (conformando

grupos de calidad), aprendizaje (tecnoldgico y de los recursos humanos). Las

acciones que estan llevando a cabo las empresas grandes ante esta nueva fase es lo
que se manifiesta en ciertos sectores con grandes reestructuraclones estos grandes.
grupos se diversifican.

En México como en muchos otros paises sabemos que la PyMe tlenen limitaciones
de mnercado, tecnologin y de capital, es esta mna nueva oportunidad para- utilizar los
nichos y vincularse por medio de la subcontratacion a grandes empresas y de
exportacion con agrupaciones estratégicas.
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 viables tengan el apoyo de instituciones financieras que comparten cl riesgo coneste.

Sin embargo las grandes limitaciones podrian ser que aunque se den logros
importantes con ejemplos de subcontratacion esta lejos la posibilidad de desarrollo
tecnoldgico, como se menciond otro de los problemas es el problema de la cultura
empresarial que en México se da un manejo de estas empresas con tan solo una
actitud de sobrevivencia.

En cuanto a Ia deteccion de las necesidades de capacitacion en las PyMe se tiene un
cambio en la naturaleza de las instituciones con disposicion, a la asesoria, lo que se
intenta es que el empresario sepa dirigir su propia organizacion,

Las posibilidades de desarrollo en las PyMe mediante la subcontratacion ya sc

planteaban en un trabajo de la CEPAL titulado Modemizacion con equidad. Las -

ventajas competitivas estan planteadas en la subcontratacion en donde se da un-

aprendizaje, que se dirige a la subcontratacion con calidad con normas cada vez

mayores, la subcontratacion que se usd y se usa_tan solo como mano-de obra- bamﬁ//
__en algunos-paises-puede tomar otras modalidades, que rebasan a la subcoutrataclon

tradicional. -

Como una conclusion en Eeneral tenemos que la importancia que tiene el posnbthtar
las capacidades de insercion dentro de un sistema dinamico de las PyMe, una
aclaracion importante es el que no es posible la consideracion dentro de- estas
empresas orientadas al éxlto de entidades ubicadas en el sector informal,

En base a las expenencnas de paises. mdusmahzndos se ha dado un - mMarco
institucional que ha dado lugar al desarrollo de la pequeiia_empresa, con un alto
nivel tecnoldgico. Por una parte sus sistemas educativos estin pensados para. mducu
hacia la innovacién tecnologlca, esto hace que se derive la formacion de capacidad
humana dispuesta a asumir el riesgo de desarroliar sus propios negoc:os, y ademas
se trata de un sistema de financiamiento que premla la mnovaclbn‘ e

Esto provoca que los cmpresarios con una baJa capltah?aclon pero con proyectos -

tipo de empresas, A esto también se suma el que la org,amzamén industrial alnenta la R
confonnacnon de pequeiias y medlanas empresas. \ -

En paises industrializados como Itaha y Japon se ha lo;,ndo la combmacxén de la
existencia de empresas grandes y pequefias por medio de un modelo de creciiniento
solido, que se basa en el bienestar a partir de la producnwd'ad A continuacion se
cita caso por caso las experiencias. mds cxntosns para este tipo de empresas en A
diferentes paises del mundo. S e D e
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Japin; En el caso de Japon se ha dado un vinculo y la articulacion de pequenias y

medianas empresas con las grandes por medio de dos canales:
a) Un sistema de subcontratacion de una compaiia madre, en donde las pequedas y
medianas empresas producen componentes especificos y

b) Un sistema de aftliacion, en donde los pequeiios subcontratistas cooperen con las
compaiiias grandes en calidad de afilindos, mas que de filiales.

Tanto en Japon como en ltalia se ha dado un marco institucional que apoya el
desarrollo y surgimiento de este tipo de empresas.

Por ejemplo en Japon se crearon instituciones encargadas de respaldar su desarrollo
con un marco legal que asegurara su funcionamiento eficiente; en este caso las
medidas de apoyo fueron las siguicntes:

Integracion de negocios

Conversion de negocios

La promocion regional de las pequefias y medianas empresas
Promocion de la subcontratacion

lntemactonal:zacnon
Med;dasm_ﬁonalecer la infraestructura admintstrativa ——= =
Apoyo ﬁnancnero a la pequeiia y mediana empresas

Suplementos crediticios

Reducciones tributarias

Fomento de cooperativas

Entrenamiento de personal

Desarrollo de sistemas de informacion

Fomento de desarrolio tccnologlco

Prevencion de quicbras

Apoyo para obtener oponumdad de negoc:os con enndadcs g,ubemamentales

Ialia; En e’l caso de lialia el rasgo que define las: modahdades de dnfusién para las
pequeiias y medianas industrias se relaciona con el concepto de drea sistema, en el
que se aplica al complejo de empresas concentradas en cierto territorio detenmnado,

en donde se producen bienes similares o que se encuentran mteg,radas verticalmente.

Dentro de dichos sistemas cada empresa dcsempeﬂa cierto papel, dentro del proceso

de transfonnacsén, convirtiéndose asi en una unidad productora 0. consumxdora de

bienes o servicios que las otras requieren.o swninistran.-En conjunto se comportan
como una gran empresa, dado que se da un aprovechaniento de las economias de

escala, al mismo tiempo que se conserva la ﬂemblhdad derivada de la mdependencm '

de cada unidad.
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La eleccion de la actividad productiva y el tipo de bienes y servicios se basan en los
conocimientos técnicos disponibles de cada localidad, aprovechando las
especializaciones artesanales, el bajo costo de inano de obra v las posibilidades de
subdividir el proceso productivo entre fas empresas.

Al hacer una comparacion de estos modelos se observa que el modelo japonés es un
modelo lo de promocién centralizado en {a gran empresa, mientras que el modeio
Italiano es uno descentralizado, que ha sido producto de una larga herencia cultural
de innovacion. Esto permitio ef rescate y formacion industrial de pequefias y
medianas empresas con un alto contenido tecnoldgico.

Estos ejemplos ya han servido en otros paises para moldear su politica economica y
en

algunos casos se han dado grandes avances como en los casos de: Taiwan, Corca

Tailandia y Hong Kong.

Estados Unidos; Las actividades que realiza actualmente la' APE (Administracion
de pequeﬂas empresas) de Estados Unidos son diferentes de las que realizo en sus
inicios en la década de los 40, en un principio el gobnemo daba asistencia directa a
los pequeiios empresarios, actualmente se proporcionan los mismos servicios pero
con mayor participacién del sector privado. En materia de asesoria y capacitacion |
proporciona fondos para administrar a una red de asesores e instructores, el sector
privado también participa, patrocinando diversos foros de interés para las pequeﬁas
cmpresas, 1a APE ha coauspiciado junto con empresas como Mlcrosoft Apple
Computer, American Telephone y Telegraph (ATT) y Beil.

En Estados Unidos las pequefias empresas represeman 99.6% :del total aponando
mis del 40% de los empleos altamente calificados creados en el ultimo_ decenio,

existen cerca de 20 millones de pequeﬂas empresas, 15 nullones solo. tlenen,
propietarios y ningin e¢mpleado, 2.9 miliones tienen de” l a4 empleados 1.8
millones de 5 a 9,y 63,000 de 100 a 500 empleados A este tipo de empresas la APE
les otorga principalmente prestamos de garantia y directos, aunque estos ultimos es

cada vez menos frecuente, la mayoria de estos prestamos se efectia-por medio de un

banco comercial, en el caso de los préstamos de garantia el crédito lo efectia una
institucion financiera local con la garantia de la APE, Segun una investigacion de la
firma Price Waterhouse acerca del programa de prestamos de garantia en 1992 las
empresas pequeias que no gozaron de los recursos otorgados por el programa
crecieron de 1984 a 1989 37% en promedio, en cambio las que si lo recibicron:
crecieron 300% en el mismo periodo, aunque esto también se ambuyo a la asistencia
de tipo no financiero de 1a APE. Cerca de 11,000 bancos en el pais participan el los
programas de préstanios, la APE cuenta con pruebas para afirmar que los programas
de asistencia financiera se genera desarrollo empresarial, beneficiando al
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crecimiento de la comunidad por medio de la generacion de empleo; para 1989 el

“posible vender parte del monto de los préstamos garantizados por APE a los

inversionistas, esto eleva la ganancia mediante las primas y tarifas de servicio
retenidas, lo que asegura liquidez inmediata v constituye una proteccion contra
posibles aumentos en la tasa de interés. El préstamo directo es un instrumento de
asistencia financiera que se presta sin la participacion de intermediarios, los recursos
para este tipo de préstamnos es limitado, en ocasiones sdlo esta disponible para cierto
tipo de prestatario (para empresas localizadas en areas con alto desempleo, o
propiedad de personas con bajos ingresos o veteranos de guerra). Para poder otorgar
el crédito la APE suele solicitar a los empresarios que aporten entre un tercio y hasta
la mitad de los activos necesarios para emprender ¢l negocio ademas de demostrar
capacidad de pago, por otra parte la red de asesoria y capacitacion a propietarios de
pequefias empresas se conforma por un cuerpo de ejecutivos retirados, pequefios
institutos de empresa y pequeiios centros de desarrollo de empresas, el cuerpo de
servicios de ejecutivos retirados brinda sin costo, asesoria a propietarios de pequefias
empresas; la APE les proporciona oficinas, teléfonos y gastos diarios. Cerca de
13,000 mil ejecutivos retirados trabajan como voluntarios en este programa, para
mas de 700 localidades de Estados Unidos, Puerto Rico y las Islas Virgenes.

El Programa del Instituto de Pequefias empresas, proporciona a la pequefias
empresas estudiantes de administracién calificados, graduados o por graduarse,
dicho programa se establecio en 1972, desde entonces se han ido instalando 530
institutos en preparatorias y universidades en todo el pais, ademas més de 6,550
empresarios recibieron asistencia por medio de este programa y por cada caso
exitoso la APE otorga un subsidio por 500 délares a este Instituto.

En el Programa del Centro de Desarrollo de 1a Pequeiia Empresa mcluye a los
gobiernos federal, estatales y locales, y a instituciones educativas para generar

fondos que; cada estado cuente con un Centro de Desarrollo de la Pequeiia Empresa,

cada uno de ellos administra una. serie de subcentros que amplian la cobertura
geografica. Las pequeiias empresas solo cubren un pago minimo por asistir a tos
cursos de capacitacion. Con la finalidad de completar el fondo de recursos. la APE
invita a empresas privadas a copatrocinar conferencias, vndeos y publlcaclones si el
programa ha propiciado la mayor integracion entre las empresas de distintos tamaﬁos

y permite que las més pequefias tengan acceso a las experiencias de las mayores. El - -
primer centro de formacion empresarial se abrid en Houston en abril de 1991, éstos :

centros proporctonan software sobre capacitacion, perfiles financieros y de mercado,

informacion para investigacion de mnercado, y disponen de una base de datos con.

cobertura nacional, ademas las pequefias empresas pueden accesar  informacion
mediante un numero telefonico sin cargo este sistema se mnaguré en abrll de 1993




Chile; Las PyMe de Chile son un cjemplo del potencial en ¢l desempeiio exportador
de este tipo de empresas, aunque aon les resta mucho por hacer dada la
internacionalizacion productiva de tos mercados y los desafios de la competitividad.
En este pais modemizacion e integracion eficiente con la gran empresa han sido
indispensables para evadir el rezago economico de tales industrias, ya sea por
exportaciones directas o indirectas. Segiin la experiencia chilena, la competitividad
no depende solo del esfuerzo de los empresarios, sino todo el sistema en conjunto
(pablico y privado, empresas grandes y pequefias..). La diversificacion de
exportaciones se ha fundamentado basicamente en esa comunion de esfuerzos.

Con la apertura externa de la economia chilena se di6 un intenso proceso dc
diversificacion de las exportaciones, ampliacion de tos mercados y por supuesto el
crecimiento de las empresas participantes. El nimero de productos vendidos al
exterior aumento6 de 208 a cerca de 3,000, los mercados de destino de 64 a 149, y el
numero de empresas exportadoras, de 210 a 5,200, de estas 4,000 son pequeiias y
medianas y el resto establecimientos artesanales, esto en el periodo que corri6 de
1973 a 1991, En 1973 las exportaciones chilenas sumaron 1,500 millones de dolares
(55% exportaciones de cobre), en 1993 ascendid a casi 10,000 millones anuales
(47% de cobre), gran parte de la diversificacion de las exportaciones y los avances
de su competitividad se basa en ventajas comparativas de sus recursos naturales y en
la baratura de la mano de obra chilena; sin embargo no es menos cierto que la
apertura también les significo un costo social elevado.

Las politicas y acciones gubemamentales se enfilan hacia una segunda fase de
desarrollo exportador, el objetivo es la venta de productos con mayor valor
agregado, ademas se intensifican los esfuerzos para diversificar la oferta exportable, .
incorporar a mas empresas a la actividad exportadora y por supuesto la amphaclon ’
de sus mercados.

El logro del crecimiento econémico junto con equidad y Justlcm como. un ob_;ctlvo ‘
oficial no es compatible con el mantenimiento de las ventajas competitivas basadas
en el bajo costo de la mano de obra; en una segunda etapa para el desarrollo
exportador se entrafian relaciones laborales mas justas, este tipo de-logros reside en
la incorporacion de mejoras en las labores de ‘gestidn, nuevas tecnologias para el
mejoramiento de la produccion; mano de obra’ mas callﬁcada elementos que'
potencian las capacidades productwas

Los requerimientos que para el modclo chlleno fueron mdlspensables hguran los'
siguientes:

El ahcnto de iniciativas econdmicas Eenerales sin pn\nle;,mr actmdades o scctores'
especiﬁcos
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Esfuerzo colectivo, la colaboracion tamto del sector publico, empresarios y
trabajadores.

Economia de mercado abierta, aunque con la busqueda de mayor equidad en las
oportunidades para los grupos sociales.

Las autoridades chilenas con la finalidad de aumentar el potencial de exportacion,
las autoridades aplicaron una serie de programas para resolver los principales
problemas en lo que se refiere a financiamientos, mercados, capacitacion, servicios
de informacion, y tecnologia.

Entre los objetivos que se previeron figuran:

¢ El consolidar y perfeccionar los mecanisinos e instrumentos de estimulos a las
exportaciones.

e Acciones concretas para reducir las restricciones y barreras comerciales de

algunos paises.

Detectar y neutralizar practicas de competencia desleal.

La eliminacion de dificultades para que los exportadores carezcan de crédito.

El desarrollo de nuevos mercados.

El establecimiento de un sistema de certificacion de calidad.

Alentar la modernizacion tecnologica de las industrias pequefias y medianas.

La constitucion de un fondo de desarrollo tecnologico.

La organizacidn de centros de transferencia y prueba de tecnologia, sectoriales y

regionales.

Incentivos fiscales

La mejora de servicios de informacion para las PyMly

e El impulso a la capacitacién de empresanos y trabajadores para mejorar tamo
gestién como productmdad de las empresas,

En 1993 se trabajaron cuatro politlcas basicas en la estrategla gubemamental dev

fomento a las exportaciones:

a) “Una polinca camblana reahsta con base en la detenmnacxon de un tipo de

cambio uinico calculado diariamente segun la diferencia entre la inflacion del pais y

la de los principales centros econdmicos internacionales. En los. tltimos afos Chile

ha logrado reducir su tasa de cambio real, es por ello que los. empresanos'

exportadores deben redoblar esfuerzos en materia de producnwdad

b) Una politica de :mportacxones que permitiera devolver los aranceles aduaneros
pagados por los cxportadores con el fin de liberar de esos gravamenes a los
productos de exportacion. Asi como la eliminacion de todo’ npo de barreras y




restricciones a la importacion que pudieran incrementar el precio de las mercancias y
por ende afectar la competitividad de la produccion nacional.

¢) Una politica fiscal sin ningun tipo de impuestos a las exportaciones, pero sin
otorgar subsidios a la produccién o comercializacion de bienes exportables,

d) Y una politica financiera que garantice la disponibilidad de crédito y el libre
acceso a ¢l con tasas de interés de mercado, es decir sin preferencias para los
exportadores.” ®

Estas politicas integran una serie de incentivos aduaneros, financieros y tributarios, a
través de un conjunto de instrumentos.

Ademas de estos organismos estatales de fomento a la exportacion, el sector privado
participa con una Asociacion Empresarial de Exportadores (Asexma) la cual
brinda apoyo a PyMe, no obstante que tiende a centrarse en medianas empresas
ubicadas en Santiago. La Asociacion da informacion a los agremiados, promueva
sus exportaciones, da respaldo para organizar esquemas de asociacion (comités de
exportacion). No obstante en el caso de las PyMe chilenas se reconoce que para
definir su estrategia de promocion de exportaciones se ha tomado muy en cuanta
tanto requerimientos como obstaculos,

Es por ello que la estrategia de Impulso a las Exportaciones en Chile; como se -
sefialo anteriormente no se fundamenta de manera individual por lo cual lo que se
implementa es una estrategia de impulso a la asociacién para orgamw comités de
exportacion para empresas de ramos iguales o complementarios y en conjunlo seden
a la tarea de exportar, las ventajas que les ha traido este tipo de esquemas son
diversas: '

a) Se ha logrado concentrar los esfuerzos promocionales del Setcotéc' y Prochile en
grupos de empresas afines, con mayor beneficio para estas y un efecto multiplicador
y demostrativo para las demas empresas. :

b) Se facilita la asistencia técnica, los programas de capacltaclén y apoyar -
financieros, y algo muy importante se penmte la retroahmentaclon con expenenclas
individuales entre el grupo,

¢) Se permiten mayores volumenes de ofem, lo que es’ més atracnvo para '
competndorcs potenciales. , '

d) La reduccién de los costos unitarios eh matcrié de ﬂetes.

'Chalc experiencia e\ponadom de lus empresas pequenas v medmms L por. I\sclle llmnquet \mcno\ En: Rc\'m.\ Cummw !:ﬂcnor
Ranco Nacional d¢ Comercio Exterior, vol. 43, Nim. 6. Juniv de 1993, p S48,




e) Los costos de promocton de las exportaciones (impresion de catalogos, asistencia
a ferias en el exterior, visitas de compradores, etc.) se reparten equitativamente entre
las empresas participantes.

f) Se diversifica la oferta de productos, aun los del mismo rubro.

A pesar de todas las ventajas generada por los esquemas de asociacion, segun la
experiencia chilena los comités de exportacion no son permanentes, su promedio de
vida es de uno a dos ailos, después cada empresario exporta de manera individual o
sale de la actividad exportadora, es por eso que una tarea importante de Asexma es
la integracion de comités; entre las tareas principales del programa se centra en el
funcionamiento de los comités, por medio de estos se ejecutan acciones externas e
internas, destacan: asistencia técnica directa (calidad disefio, empaques, etc.);

capacitacion, asistencia y consultoria en comercio exterior, deteccién de demandas

externas; seleccion de mercados meta; identificacion de la oferta exportable; se
elaboran programas de trabajo tanto para comités como para las empresas
vinculadas; difusion de aspectos técnicos, normas y exigencias especificas para los
productos; y la atencion de expertos y misiones comerciales del exterior.

El permitir el intercambio de experiencias entre los empresanos que estan
exportando y los que tienen capacidad para hacerlo se ha identificado como
particularmente enriquecedor, otra de las vias para incorporar a pequeﬂas y medianas

industrias en el proceso de exportacion es el que participen en fenas y musnones enel

extranjero.

En la evolucion de numerosas empresas pequefias y medlanas y basncamente en lo

que se refiere al aprovechamiento de las oportunidades de- exportaclén el apoyo

institucional ha sido esencial; no obstante se reconoce que aln existen muchas

exngencms por atender dados los pasos de un mercados cada vez mas’ abierto y -
competitivo. Es lmpeuoso el desafio de la modemlzaclon seclonal pues se ha

desvanecido “la ventaja” del tipo de cambio.

El caso chileno es realmente ilustrativo del potencial que guardan . este tipo de

empresas para- lograr la exportacion exitosa, sin olvidar lo’ indiSpensable que.

representa una solida colaboracion interempresarial y la orgmnzacuon eficiente de los
sectores publico y privado.

Alemania; En la experiencin econdmica de la Repablica Federal Alemana antes de -
la reunificacion se tiene como concepeion principal, fa economia social de mercado, -

donde los neoliberales alemanes como Ludwx;, Exhard partian de la premisa de que

lo mejor para la prosperidad de una nacién es que sus ciudadanos sean'libres de’
perseguir su bienestar con sus propios medios; lo que motiva al individuo a dar su-
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mejor esfuerzo y que como lo demostré Adam Smith lleva a la riqueza de las
naciones, lo anterior bajo ciertas premisas basicas:

Cada persona debe tener derecho a entrar en el mercado y ofrecer los bienes o
servicios que pueda y quiera, la libre formacion del precio es la finica garantia de
que la oferta se ajuste a la demanda. los precios los debe determinar el libre
mercado.

El permitir la acumulacion del capital en una nacion posibilita la inversion, mayor
productividad y prosperidad para toda la nacion. Hay dos elementos basicos para la
acumulacion; a) La estabilidad monetaria que es indispensable para el ahorro y sobre
todo considerando que la acumulacion de capital no puede ser exclusiva de los ricos,
el ahorro debe estar al alcance de toda la masa de ahorradores. b) la legislacion fiscal
que la aliente, si se tiene que mas de 1a mitad de las utilidades se deducen el forma
de tributacion, los recursos disponibles se agotan o bien hay fuga de capitales.
Inflacion e impuestos altos son especialmente perjudiciales para quienes buscan
establecer pequeiias y medianas empresas y requieren ahorrar para el capital inicial,

Es condicion natural la division del trabajo y la acumulacion de capital es la
propiedad privada de los medios de produccion incluyendo la posibilidad de
heredarla. La division del trabajo se debe desarrollar con amplitud, lo que exige
certidumbre en la legislacion junto con normas éticas sélidas, Los puntos antes
sefialados se refieren a las lineas generales del modelo, para el desempeiio propicio
de las pequeiias y medianas empresas en el caso de Alemania.

Ahora bien en la Alemania Federal se asocia a las empresas pequeiias estrechamente
con la clase media, aunque este concepto no se limita a la_economia y a los
negocios, ademas de ser sinénimo de empresa pequeiia y mediana, tiene cierta
connotacion social, y se vincula a anbos significados entre si. El sello de dlcha clase
media se considera su habilidad para emprender negotios mdependlemes. En todos
los paises industriales pareceria que esta clasc es la inejor fuente de capital de
riesgo, y que muy frecuentemente es mdlspensable para establecer nuevas empresas,
ademas numerosos negocios de este tipo se desarrollaron en parques tecnologicos
vinculados con la universidades. Por ofra parte se considera la autosuficiencia como
un criterio que las caracteriza ampliamente, ain mas que el tamaiio, cuando se trata
de definir al sector de las pequeiias Yy medianas empresas, el gobiemo aleman y la
mayoria de los académicos y asociaciones comerciales aceptan una  definicion.
general segin pardmetros cuantitativos que pueden ser erréneos, lo pequefio,’

_mediano y grande depende en parte de los sectores de las nmas. ,

Las unidades que cuentas con 500 empleados 0. menos ¢ mg,resos de hasta. 100.
millones de marcos, nos dan idea de la importancia de las pequefias y medianas
empresas en este pais, De ac_:uemo a la definicion anterior 99.8% del total de
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empresas corresponden a esa categoria, aportan el 50% de los ingresos gravables,
empleando el 66% de la fuerza Jaboral, cuentan con mis del 80% de los centros de
capacitacion; pagan 60% de los impuestos y aportaciones al seguro social y, después
de deducir los pagos al gobiermo en forma de presiaciones y subsidios de sepuro
social, llevan mas de 80% de la carga financiera de los estados. Restringiendo la
definicion al sector industrial, y considerando un maxiino de 1,000 trabajadores
abarcan 98% de las empresas industriales, 57% del ingreso total y 61% del empleo
industrial.

Los resultados, el numero de pequeiias y medianas empiesas crecid de manera
constante en las ultimas décadas, 20% de 1982 a 1990, este crecimiento ha sido
notable en el sector servicios, en este caso casi de duplicd con respecto a 1968. En ¢l
caso del sector manufacturero el nimero de plantas disminuy6 notablemente en el
periodo de 1968 a 1982 desde entonces se ha dado una recuperacion ligera. En
cuanto a industria su participacion contiene pocas variaciones, la proporcion de
fuerza laboral ha aumentado un poco inas; el tamafio promedio de t’\les unidades en
este sector ha ido aumentando.

En México ya hace tiempo que se han comenzado {a promocion de estimulos para el
desarrollo de Ia pequefia y mediana empresas, aunque estos esfuerzos no tuvieron un
verdadero programa de verificacion y seguimiento de tales planes actualinente estos
tipos de apoyos se han estado promoviendo con mucho mayor fuerza' que antes,
Aunque los modelos implantados en los paises citados, denotan que ain faltan pulir
con mucho mayor fuerza el modelo mexicano.

Enfrentar con éxito los riesgos, obstaculos y retos de la pcqueﬁa empresa ante la
globalizacion de la economia depende del grado de ayuda financiera y técnica, as
como la capacidad administrativa, pues 1a mayoria de las empresas fracasan més por
falta de administracion que de capital. En este sentido la politica economica debera
necesariamente, consebirse como una vision de largo plazo, como asi fue creada la
APE en la cual las instituciones de educacion tendran: un ‘papel crucnal ‘como
participantes y socios clave en el modelo economxco nacxonal

4.5 Conclusiones Capitulo 1V

Ante los retos que impone la globallzacnon se presenta 1mpostergable 1a orbamzaclon :

de las empresas para afrontar la competencia externa, pues aunque estos no son
faciles de superar, de la capacidad bajo la cual operen depende su reorientacion a los

mercados en el exterior. Se ha analizado a lo largo de este capitulo en primera =

instancia las exxgencxas a las que habrén de adecuar las PyME sus procesos

productivos, estas exigencias unpactan tanto al proceso: de producclon como a.la_

logistica para exportar. Ya sean empiesas que exportan directa o indirectamente, las

empresas subcontratadas por medianas y grandes exportadoras se les exige alinien .
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sus procesos a normas mternacionales de calidad. Lo mis importante es que ya sea
empresas no exportadoras como exportadoras directas e indirectas se preocupen por
rearientar su descmpefio deacuerdo a las exigencias que dejo al descubierto la
apertura del mercado nacional al exterior. Ya sea como productor de de bienes de
consumo final, como proveedor para el mercado nacional. como exportador directo o
indirecto la importancia de adecuar a la competencia que se genera con la llegada de
productos extrangeros es una realidad mientras que los cambios que se requieren son
a mediano y largo plazo. En el TLC han quedado establecido el tiempo limite la
eliminacion de cuotas arancelarias por los paises firmantes, pero ha quedado claro
que con paises con los que no se ha negociado y ain se les imponen cuotas
arancelarias estas no han limitado en mucho la compra exitosa de estos productos en
el mercado nacional. Paises desarrollados como en vias de desarrollo han
instrumentado esquernas de desarrollo para este tipo de empresas de las cuales hay
acciones que ya se han tomado en México, otras se estan implementando v las que
son dignas de ser tomadas en cuenta. Al repasar estos modelos ha quedado claro que
dada la importancia de estos estratos en la estructura productiva de los paises tanto
gobierno, empresas y trabajadores deben colaborar en el desarrollo de la estrategia
que les de impulso. Para las empresas en México con potencial para exportar existen
numerosos nichos de mercado en los que pueden participar, lo que deja claro que las
oportunidades existen aunque lamentablemente no todas las empresas estan en
posibilidades de hacer cambios con la rapidez que se require para: afrontar la
velocidad en cambios de un mercado abierto. Se ha querido enfatizar la atencién de
los nichos de mercado que son un hecho para numerosas empresas en México como
una gama de postbllldades a tas que se puede acceder sicmpre y cuando nuestras
empresas asuman el riesgo de tales cambios. De los nichos con posibilidades esta el
de alimentos estilo mexicano que es un buen ejemplo del potencial de los productos
mexicanos en otras partes del mundo aunque para darnos cuenta de las adecuaciones
tenemos que en general, a nivel mundial los consumidores exigen cada vez mas
productos procesados bajo estrictas normas de calidad, los mercados tienden hacia el
consumo de productos "sanos”. En paises desarrollados se utilizan las presentaciones
con raciones pequefias e individuales para el consumo familiar, ajustandose cada vez
mas a sus patrones demograficos. Predominan los envases faciles de guardar y
sencillos en su desecho con empaques que no daiien el medio ambiente.

Concluimos entonces que la busqueda de nuevos mercados en el exlran)ero implica
un estudio para reestructurar la empresa, iniciando por la consideracion de capacidad
de produccién hasta el conocimiento de sus limites en cuantoa la competenciaen el -
mercado, Dicha conversion de una empresa nacional a internacional es gradual, pues
se requierc del previo estudio y anlisis de los mercados extemnos, de las variables -
nnplicttas dentro del mismo proceso y sobre todo del conocimiento y prevencion de
los riesgos que implica tal transformacién. No obstante tales riesgos México no
puede seguir desaprovechando la variedad de productos de calidad que aun no
exporta.
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V. Las Estrategias a Desarrollar a partir
de ta Competeneia con los Mercados Externos

Los empresarios que actualmente exportan en Meéxico se sometieron a intentos
frustrados que motivaron a algunos empresarios audaces v que. por su perseverancia
tendrian su justa recompensa, lo que sin duda es cierto es que se trata de todo un
largo proceso desde el primer pedido de exportacion seguido por un pago oportuno,
nuevos pedidos, hasta lograr ¢l ingreso al tan anhelado grupo de los exportadores
€Xitosos.

Hasta hace poco tiempo la mayoria de los empresarios ingresaba al mercado de
exportacion casualmente, por lo regular por la invitacion de algin importador que
tomaba la iniciativa de viajar a México, visitaba la empresa y hacia un pedido
inicial, es decir un inicio reactivo por parte de la empresa en México, un reducido
nimero de empresas son las que se iniciaron en la exportacion con una actitud
“proactiva” es decir con una estrategia empresarial como respuesta a las
perspectivas del mercado nacional, y sobre todo por tener la seguridad de contar con
un producto de alta calidad.

Por lo general el mercado de exportacion se concebia como un mercado ideal para
hacerse millonario, con ventas cuantiosas, en délares, sin cambios considerables en
los margenes de utilidad y en e! modo de operar, la realidad esta’ muy alejada de
esto, el éxito significa: ¢l enfrentar mercados muy competidos. y. con precios
castigados, trabajar mucho y ganar poco, la via de los que han salido adelante fueron
calidad, precio, servicio y puntualidad en la entrega de los productos.

El tener un inicio reactivo no es del todo favorable, pues este tipo de empresarios
dependieron mucho del importador que se les presentd, en ocasiones les: signiﬁcé-
altos costos de aprendizaje o en algunos casos la perdnda total de los pnmcros
pedidos, en otros algunas se beneficiaron de la experiencia compartida y la asesoria
directa en la linea de produccion, el disefio, el embalaje, al depender del azar se
corre un gran riesgo.

Al tomar la iniciativa revisaron su empresa a fondo con el fin de elevar la eﬁcnencla'
en la linea de produccnén la administracion, la promocién y la alta- gercncna, se
anunciaron en revistas extranjeras especializadas y de comercio - exterior,

participaron con tenacidad en ferias internacionales, ‘elaboraron catélogos, hicieron
antesala en empresas extranjeras o establecieron represemacloncs de su empresa en
el extranjero, y acudieron al Bancomext o Sccoﬁ a pedlr mformaclon

Los que ya estan exportando recomiendan:




o Aprovechar en forma optima la tecnologia y eliminar los tiempos muertos y los
gastos innecesarios.

e Producir con calidad total y aumentar la oferta.

e Desarrollar una fama (imagen) de “calidad dec exportacion™ en Méxicoy enel
mundo.

» Enriquecer su experiencia en moda, disefio e imagen de sus productos y

¢ Conquistar nuevos mercados externos e internos, pues la mejoria en el precio y la
calidad ofrece esta oportunidad y la de alentar el empleo.

Para permanecer en el mercado de exportacion las empresas tuvieron que enfrentar y
salvar dificultades internas, ain costo muy alto, con el método de ensayo y error,
entre estas destacan:

o lalta de informacidn, con frecuencia los empresarios carecian de informacion
elemental para exportar de manera rentable: como elaborar presupuestos en forma
agil y de acuerdo con las necesidades del cliente (en ocasiones el comprador
extranjero solicita que los presupuestos se desglosen por el costo del producto,
cmpaque, embalaje, transporte,  seguro,  geastos de comunicacién, y gastos
dwersos), Ias reglas de ongen y Ias restnccnones en el uso de: matcnalcs. ‘los
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trdmites avansalas anlinahlac: |o

argiiveily aunvauvive,

relacion con agentes aduanales, i p orte, el empaque v el
embalaje. '

o Deficiencia de los recursos humanos, la acmud madecuada del personal de las
empresas y sus proveedores.

e Falta de control de calidad, el mercado de exportacnon exlge cal:dad y
uniformidad del producto conforme a los estandares internacionales, el uso de la
tecnologia de punta entraiia un camblo de memahdad

e Limitaciones de jmancmmlemo, la dificultad de allegarse de recursos se acentia
porque los bancos de primer piso califican de alto riesgo a las ecmpresas PyMe, las
que no pertenecen a grupos corporatlvos tiene mayores problemas para exportar
con éxito, incluso se considera que si no se mtegtan *es posible tener precios de
exportacion”, algunas empresas han logrado integrarse hacia atras de la cadena de
produccion, de suerte que puedieron abatir sus costos. Cuando se presentan‘
pedidos que sobrepasan la capaciadad de una emnpresa, ¢sta puede asociarse con -
otras, sin embargo los empresarios tienden a rechazar esta opcion por diversos

132




factores: falta de confianza en las otras empresas. las diferencias de calidad y
precio, la ausencia de un compromiso solido cumplir los requerimientos
(cantidad, calidad y tiempos de entrega), la inexperiencia de trabajar en grupo v la
carencia de una mentalidad exportadora general.

o Clalidad, el problema de la calidad del producto se considerd como el obstaculo
mas importante. Segiin los empresarios este vocablo conticne virias acepeiones:

1) Consistencia: la calidad de los productos debe ser uniforme; su ausencia se
atribuye, principalmente, a fallas del factor humano en todos los niveles de la
empresa.

it) Cumplimiento de las especificaciones, los productos se deben entregar conforme
a las especificaciones de las muestras aprobadas por ¢l comprador, sean de primero
o ultimo nivel de calidad.

iii) Clases, es menester clasificar los productos segin su calidad.

iv) Atributos, los productos de “primera” calidad, deben cubrir los requisitos de
durabilidad, buen gusto, belleza, comodidad y disefio.

Exportar significa necesariamente, sobre todo al principio, una inversion de tiempo,

dinero y esfuerzo en todos los niveles de la empresa, mas ain si el inicio fue

reactivo. Ademas de las dxﬁcultades internas tenemos dnversos obstéculos extemos ¥

cntre IUB quc uguuul

e Problemas con proveedores, a menudo los productores de insumos'y malenas ‘
primas. relacionadas con el mercado de exportacién no ofrecen prucaos_’-

competitivos ni la calidad exigida, ademds, no estin comprometldos con ély

carccen de mentalidad exportadora, se sugiere por tanto, establecer 1 mecanismos. -
para sencibilizar a los proveedores sobre el trabajo conjunto en pos de.un mismo
objetivo: “Un buen producto competitivo en escala mundial”, - también se

considera que los monopolios de proveedores de ciertos - insumos agrava las
dificultades anteriores, por lo que se recomienda que cl ;,obleno Ios elumne

o Difi cul:ad para mantener y reparar. el eqmpo ante la escacez de mecémcos _
*especializados en el arreglo de la maquinaria, se propone alentar los nexos de las -

instituciones de ensaiianza técnica con ‘esas acnvndades

o Insuficiencias del crédito, al sistema financiero se atrlbuye la falta de una oferta

crediticia suficiente, accesible y con tasas- de . interés ‘competitivas

internacionalmente, ademds algunos empresauos sefialan que cuando se obuenen )
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financiamiento para exportar, los bancos de primer piso brindan un servicio
deficiente (no cuantan con ejecutivos de cuenta calificados que asesoren al
exportador). Se propone por ende, una mayor participacion de Bancomext para
capacitar a los ejecutivos de [a banca de primer piso.

o Prohlemas en la aduana, los empresarios coinciden en que la aduana es uno de
los puntos donde se enfrentan con mas problemas, tanto para enviar mercancias
como para importar refacciones, maquinaria y materias primas, cualquier error en
alguno de los documentos basta para obstaculizay las actividades de comercio
exterior de la empresa. La mentalidad exportadora, consideran se debe extender a
las aduanas mexicanas y a otras areas de servicio y apoyo, como compaiiias y
aseguradoras.

o Presentacion y diseno inadecuados, en opinion de los entrevistados, el pais ain
no cuenta con una produccion satisfactoria de empaques y etiquetas con imagen y
disefios atractivos que den valor agregado a la presentacion de los articulos, a
precios competitivos El mercado nacional no exige una imagen vistosa de los
productos, mientras que en el extranjero es indispensable ofrccer un excelente
aspecto y un buen disefio.

5.1 Estrategias empresariales frente a la globalizacién econémica

Considerando los lineamientos para que la empresa mexicana evalie los efectos
principales de la liberalizacion economica se sefialan aspectos centrales que deben
atenderse al definir las estrategias destinadas a elevar su competitividad.

Antes las empresas mexicanas basaban su crecimiento y rentabilidad en el desarrollo
y la proteccion del mercado interno en un ambiente econémico benévolo que les
daba seguridad y buenos resultados sin grandes dificultades, ahora el entomo ha
cambiado el consumidor nacional es cada vez ma selectivo y tienen la competencia
del exterior, luego entonces esto exige desarrollar empresas mas competitivas,
capaces de crear y capitalizar oportunidades para satisfacer las necesidades de los
mercados nacional y de cxportacion. Por ello la reestructuracion del paises ha
orientado a formar una estructura econdmica 'y productiva mas eficiente y articulada
que se integre de manera mas activa a la economia mtemaclonal De ahi el

imperativo de sustituir los patrones tradicionales. de direccion de las empresas por

modelos acordes con la nueva realidad. En ese entomo general - las: empresas
mexicanas habrén de formular sus estrategias, en téminos mas precisos, se pueden
distinguir tres niveles generales para: analizar las estrategias empresariales; el
corporativo, el negocio y el funcional, en el primmero se refiere a donde sc esta o
desea competir, en el segundo se detennina con mayor precision como se va a
competir, y en el funcional se integran las actmdudes -internas de la empresa
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ortentadas a cumpliv los objetivos plameados en los niveles corporativo v de
negocio: os decir se coordinan esas actividades para apoyar la estrategia empresarial
en sit conjunto, Lo que sigue son algunos elementos especificos para entender como
afecta el entorno en vada uno de esos niveles y ubicar las acciones que se podrian
tomar para lograr una posicion satisfactoria.

al Las estrategias corporativas
&

A fin de ubicar a la empresa en su medio es preciso detectar ¢l mercado y la
competencia imperante y decidir donde se ha de competir, segun el alcance
demografico que defina la empresa, sus operaciones pueden ser tocales, regionales,
multirregionales, internacionales, con base en el potencial de la ventaja del
competidor y el nimero de medios por los que se puede establecer liderazgo en la
industria es posible establecer cuatro ambientes competitivos.

En un negocio por volumen la mayor parte de la estructura de costos corresponde a
los basicos y tanto las economias de escala como la experiencia reducen
significativamente los costos, un negocio en un ambiente competitivo como_este

debe formular una estrategia que lo convierta en lider de costo y volumen, medios.

con los que logra una ventaja competitiva favorable (aparatos electrodomésticos y
automoviles populares o las cadenas de comida rapida son eJempIos del tipo de giros
que caracterizan a este tipo de empresas)

En un negocio estancado las economias de escala no tienen grandes beneficios en

costos porque la tecnologia y la experiencia al estar estancadas a lo Jargo de la

industria- son ampliamente compamdas por los competidores. El lidelazgo depende
fundamentalmente de reducir los costos de manufactura o los financieros: Por esta
razon, muchos productores deciden reubicar sus operaciones en ofros paises cuyo
atractwo sean bajos costos de produccmn (mdusmas del acero, papely alumlmo)

Un negocio especializado se orienta a un grupo limitado de consumidores  0] A un

segmento del mercado; ello le permite lograr un premio en el precio. los factores de
éxito en este tipo de negocios son la orientacion al mercado (los productos
farmacéuticos, los cosméticos y las editoriales especlahzadas)

El negocio fragmentado tiene alcance reguonal 0 Iocal y. costos mis wmplejos que le
impiden tener economias de escala, la ventaja compeunva puede lograrse con la

innovacion, la eficiencia operativa y especial atencién en el valor para el mercado-

(restaurantes, empresas de consultoria, las artesanias).
Al determinar el mercado y la competencia para la empresu es nnportante para asf

definir como la afectari el proceso de liberalizacion economica y sobre todo el TLC,
es mas probable que la apertura tenga repercusiones mayores en Ios mercados por
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volumen y estancados que en los fragmentados y especializados. La intensidad de la
competencia externa seri mas sefialada en los mercados especializados y por
volumen que en los fragmentados y estancados. "El potencial para enfrentar esa
mayor competencia es mayor para los frapmentados y especializados, ademas los
mercados especializados y por volumen reaccionan con mas decision ante la
competencia externa, mientras que los fragmentados y estancados emprenden
acciones mas bien defensivas”.

La estructura del mercado es otro aspecto que caracteriza el ambiente competitivo de
una empresa, pues permite distinguir patrones de competencia, son dos los
elementos fundamentales, muy relacionados, que diferencian una estructura de otra,
el poder de mercado (la capacidad de una empresa para dictar politicas a sus
proveedores, distribuidores o compradores; fijar precios, e influir en el desempeiio
de la industria, el poder de mercado se suele identificar como el ‘grado de
concentracion de una industria; esto es, ¢l nimero y el tamaiio de las empresas que
participan en determinado sector, lo cual abre posibilidades de convenio o trato entre
varios en esa industria) y las barreras de ingreso. Existen estructuras de mercado en
donde pocas empresas ejercen mucho poder de mercado, asi mismo estructuras en
donde ninguna empresa ejersa un enorme poder y sin importantes barreras al ingreso
para nuevos competidores

En el sector manufacturero mexicano el hderazgo lo ejercen cmpresas
transnacionales y grandes grupos privados y en menor medida, empresas publicas,
segun ILET (Instituto Latinoamericana de Estudios Transnacionales), ese alto grado

de concentracién en la industria mexicana se explica por el propésno de las

empresas de mantener una pOSIClon favorable en sus mercados relevantes; segun el
estudio seftalado la presencia especifica de esas empresas en las ramas industriales
un nimero reducido de empresas transnacionales y de capital pnvado nacional, y
unas cuantas empresas publicas, ejercen el hderazgo ‘Es’ més  los . patrones  de

participacion en las ramas manufactureras sugieren que mds que una verdadera
competencia entre empresas transnacionales y privadas, existe una dwmbn de -
funciones o especlallzaclén entre ellas, este analisis tiene repercnslones |mponantes

- para caracterizar el tipo de competencia en la industria mexicana. Parece haber una
tendencia hacia la polarizacion en la produccion de las empresas de distintos
tamailos, en buena parte de las ramas manufactureras se presenta una dualidad
tecnologica, pues en un mismo sector coexisten empresas con tecnologias avanzadas

(normalmente grandes) y otras con grandes rezagos tecnologlcos (casi siempre

pequedias), por el otro lado, la abundancia de mano de obra'y la posibilidad de pagar

salarios mds bajos que el resto de la industria, o la rcglonahzacxon del mercado, dan

lugar a infinidad de pequefias empresas que operan en ofro universo técnolégico,
esta situacion tiende a anular la presencm de empresas medianas. En mercados
dominados por transnacionales se requiere conquistar una participacion de mercado
muy grande para cuesttonar su hdelazbo. aln asi, es probable que la pmductnvadad
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de las empresas nacionales seguiria siendo inferior, En muchos casos el hderazgo de
las empresas nacionales se debe mis bien a que las empresas extranjeras uo descan
invertir en ¢sos mercados y a las barreras no asaciadas a la weenalogia (habitos de
consumo, marcas establecidas. barreras legales) que a ventajas de productividad y
rentabilidad, pues en gran medida las transnacionales son mdas praductivias y
rentables, en ese sentido, en parte importante de los sectores donde ¢l liderazgo lo
comparten empresas extranjeras y nacionales es posible que en el futuro permanezea
solo el de las primeras, para evitar la persistencia de esos patrones es de fundamemial
importancia en el tipo de estrategia que deben adoptar las empresas mexicanas.

El mayor desarrollo ocurrira en sectores que complementan los procesos productivos
en América del Norte, o que apunta a las industrias auntomovilistica, electrénica y
textil, en las que se podrian fortalecer importantes vinculaciones intraindustriales.
Otros sectores de importancia para la integracion economica nacional, como el
alimentario, no parecen tener grandes perspectivas

Se podria esperar un patron desigual en la configuracion de la industria mexicana:
empresas con gran presencia de multinacionales y grandes empresas nacionales con
una dindmica parecida a la de industrias similares de paises avanzados, y una gran
variedad de industrias con el predominio de empresas pequefias y medianas
nacionales con un rezago tecnologico importante y un pobre desemprefio, rezagos
que pueden salvarse mediante alianzas estratégicas. Esto sugiere que la conformaran
cicrtos sectores clave que dirigiran el desarrollo industrial y econdmico del pais a
cuyo alrededor deberan ubicarse las demas actividades industriales, de ser asi al
menos en el corto y mediano plazos, las empresas deberan buscar integrarse
eficientemente a cadenas productivas vinculadas con sectores sustantivos pues en el
desarrollo de nuevos sectores solo se puede pensar en el largo plazro

b) Estrategias de negocio

. Enla definicién de como competir esta implicita la decision del negocio de en donde
desea ubicarse la empresa, es decir, esta- dcbe determinar. su combinacion

producto/mcrcado, el producto por su parte, se define por las funsiones que ofrece al
consumidor y la tecnologia que se usa para ello, asi para determinar un negocio hay
que considerar tres dimensiones: i) las funsiones que satisface (qué ofrece); ii)
tecnologias empleadas (cémo se ofrece), y iii) clientes atendidos (a quién se ofrece),
de esta forma cada empresa define su combinacion producto/mercado (qué, cémo'y a
quién) caracteristica del negocio en el que se estd o desea estar. ‘Al hacerlo esta
determinando como desea competir (con que productos, mediante qué techologias y
para cudles consumidores), en funsion de esas combinaciones una empresa puede
estar en diferentes negocios, cada una con una combmacxon cspemﬁca de funsiones,
tecnologias y clientes.

137




Se han identificado dos patrones del pasado muy generalizados en las empresas
mexicanas: uno caracteristico de las medianas y grandes, que producian una gama
amplia de productos, en muchos casos para muitiples mercados porque no tenian
competencia importante; en el otro, caracteristico de las pequefas, la produccion
cambiaba constantemente de productos para satisfacer pequeiias demandas de una
gran diversidad de consumidores, las ineficiencias generadas por tales formas de
produccion impidieron crear y capitalizar una base de experiencia en producir un
bien o en atender a cierto mercado, a la vez que no se aprovecharon beneficios de
escala, ahora la liberalizacion comercial pone en riesgo a esas empresas, que deben
precisar en donde competir,

Para ilustrar el tipo de estrategias genéricas que puede seguir una empresa al definir
su negocio, cabe analizar las siguientes opciones, se pueden conservar los mercados
que se tienen o bien buscar otros, los cuales se tendrian que desarrollar, si el
mercado en que se desea operar tiene vinculos con el actual (mercado conexo o
relacionado), la orientacion basica de 1a estrategia sera extender el mercado, si lo
que se pretende es introducirse a un mercado completamente nuevo, la tarea sera
expandirse, por otra parte, si se decide continuar en ¢l mismo mercado, pero cambiar
productos, servicios o tecnologias, la labor fundamental sera desarrollarlos, si
aquellos estan relacionados con los actuales (conexos), se trate de una forma de

integracion horizontal, pero si se busca introducir nuevos productos, servicios 0

tecnologias, lo mejor es encaminarse a la innovacion técnica.

La estrategia general sera la diversificacion, si la empresa decide moverse de manera
simultanéa a otros mercados y otros productos, servicios o tecnoiogfas, la estrategia
puede ser congenénca si_estos ultimos se relacionan con los actuales, o de
conglomerado, si se expande a nuevos. Finalmente, si la empresa decide mantener su
mercado y sus productos servicios o tecnologias, debe sobre todo, seguir una

estrategia de penetracion que le permita ganar una mejor pos_nc:én. En cuanto a la_

ubicacion, es crucial que las empresas traten de mover su negocio en direccion de lo
que sc puede denominar la estrategia-pafs, pues al definir el pais en su conjunto en
rumbo. de su economia, las empresas deberdn buscar un alineamiento con esa
estrategia global para capitalizar mayores beneficios. En términos® generales, la

estrategia-pais sc¢ orienta a promover y desarrollar ventajas competitivas, como la’

educacion, la creacion de infraestructura, ¢l marco regulatorio para la actividad

empresarial, etc., entonces, e¢n su. estrategia la empresa deberd capnahzar -esas

ventajas competitivas para su actmdad pamcular

La empresa ticne un conjuto de elementos competitivos dlsnnnvos en las que se-

basa para aprovechar la ubicacion estratégica elegida, es decir, tiene actividades que
realiza muy bien, recursos que controla y conocimientos o habilidades que domina,

ain se podria considerar la inventiva y la creatividad para identificar y explotar

capacidades especiales, se puede hablar en general de tres grandes categorias; el
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tamaiio o la escala de las operaciones, el acceso a recursos o clientes y las
restricciones a la competencia; que debidamente utilizados les dard una o mas
ventajas frente a la competencia, es por eso que la empresa debe buscar y acrecentar
al maximo los aspectos que pueda dominar y que le permitan lograr una posicion de
fuerza frente a sus competidores y desarrollar asi ventajas competitivas.

Es considerable la ventaja que representa para las empresas tener un acceso
favorable a los recursos y los clientes, esta competencia distintiva puede presentarse
mediante la integracion vertical hacia atras, en las fases previas del proceso
productivo (para lograr mayor certidumbre en el abasto de materiales o
componentes); con vinculos mds estrechos en las operaciones con los proveedores;
controlando cierto factor productivo clave, o dominando determinadas habilidades o
conocimientos de los que carece la competencia. El acceso preferencial a los clientes
se adquiere si se tiene prestigio o imagen de marca que haga que el consumidor
prefiera €l producto de cierta empresa y que no este dispuesto a cambiar de marca o
que el costo de hacerlo sea muy grande, otra opcién es ofrecer una gama mayor de
articulos complementarios.

En base a las restricciones a la competencia es posible el aprovechamiento de
restricciones a las operaciones de los competidores, pues constituyen la tercera clase
de competencia distintiva (se trata de bameras  de tipo legal: patentes
reglamentaciones etc.) o del desarrollo de una base tecnolégica en cierta actividad,
como ¢l control de los canales de distribucién. Frente a la apertura y el TLC, la
posiscion actual de las empresas mexicanas mas comunes no ¢s la de aprovechar
ventajas en tamaiio; méis bien sienten la amenaza de los competidores potencla!es
que operan con tales ventajas. En cambio, cabe pensar en mecanismos para

aprovechar las otras dos clases de ventajas, 1o que puede constituir una enorme area -
de oportumdad Se puede sacar provecho del mayor conocimiento’ del ‘mercado

mexicano y de los vinculos con proveedores, clientes o productores relaclonados
conviene foimalizar més tales nexos con tal asegurar el acceso- favorable a formar
una barrera frente a la competencia externa. :

En cuanto aI desarrollo de ventajas competitivas puede ser atil. comentar algunos .
elementos que se han identificado en las estrategms de las empresas . japonesas:
(kaishas). La estrategia de las compaﬁlas Japonesas ha temdo tres onemacloncs. :

basicas:

Conocimientos: la busqueda de mayor valor agregado en- los produuos .por mas_’

insumos intensivos en conocimicnto (informacién,’ disefio, expenencta) en’ relacion

con otro tipo de insumos mas tradnclonales (matenales basu:os energia, trabajo] "

fisico).
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Alianzas: e} desarrollo de la confianza mutua con trabajadores, proveedores,
accionistas a fin de crear un ambiente que permita inversiones minimas en sistemas
de control y se den relaciones de cooperacion en el marco de ganancia mutua.

Productividad: el movimiento continué del capital y los recursos humanos hacia un
uso de mayor valor (mas provechoso) ¢n los procesos productivos (o en sistemas de
entrega y comercializacion) al tiempo que se minimizan las inversiones no
productivas Esto se ha logrado mediamc un conjunto de pautas estratégicas

parrafos siguientes.

1) Ganar la opinion del consumidor, participar en el mercado, fijar precios de
introduccion bajos, ofrecer productos estandarizados y aprender de los
competidores.

2) Ganar mercado adicional mediante mejoras al producto o proceso, como serian
mayores funciones, mayor rapidez en el desarrollo de los productos, entrega mas
eficiente, etcétera.

3) Capitalizar la lealtad del cliente moviéndose a mercados mas altos (en calidad y
precio), esto es, a mercados en los que el consumidor sea menos sencible al precio.

4) Exportar a otros mercados.
En base a esto es posible rescatar algunos aspectos que pueden representar -

oportunidades para crear ventajas competitivas en las empresas nacionales: i)
generar mmualgugmgadmjipuﬂmmdembmngxmmo, ii) buscar un

mayor contenido tecnologico que dé una mejor posicion competitiva; iii) procurar,
en lo posnble. una mayor especializacion que permita concentrar recursos,
experiencia y capacidades en un solo fin, y iv) producu bienes: qQue tcngm una
relacion precio/volumen mas favorable.

El tercer nivel de la estrategia empresarial, Ia funcional, se refiere a la forma de
coordinar las actividades o funciones de la empresa para apoyar los dos: niveles

anteriores (la estrategia corporativa y de la empresa). Una empresa es un conjunto de
actividades interrelacionadas que supone un proceso que incluye la concepciony el

disefio del producto. la implantacion del sistema de manufactura; la obtencion de
materias primas; el uso de mano de obra; la planeacion 'y la organizacion de la-
produccion; la produccién misma. Mediante la eficacia de la formii: en que se
realizan determinadas actividades dentro de la empresa se pueden adquirir. ventajas
competitivas, para ello en la estrategia funcional debe conducir a. que la empresa - -
“opere en téminos mas semejantes a los de sus oponentes interacionales, '
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Es fundamental analizar las capacidades internas para entender la estrategia
empresarial, el nuevo entomo obliga a evaluar esas capaciades, no solo frente a la
competencia local, sino en relacion con la competencia internacional para identificar
fortalezas y debilidades.

¢) Estrategias de integracion

La globalizacion exige que las empresas vean el mundo entero como el mercado
potencial, fuente de abastecimiento e incluso como espacio para localizar la
produccion y distribucion dc sus productos. Este fendmeno resalta el valor de ciertas
capacidades empresariales, disminuye el valor de otras y genera la necesidad de
desarrollar nuevas. Las capacidades estratégicas para enfrentar la competencia
global, son crear eficiencias de escala, lograr aprendizaje a lo largo del mnundo y
tener sencibilidad o capacidad de respuesta local. Las empresas deben primero
determinar si su posicion competitiva es sostenible con sus capacidades actuales, qué
capacidades. requieren y com¢ adquirirlas. Es posible enfrentar tales retos con
vinculaciones estratégicas entre empresas. Las alianzas estratégicas son una de las
caracteristicas principales del ambito industrial del mundo, las empresas pueden
desarroliar o fortalecer capacidades estratégicas clave vinculandose con empresas de
capacidades complementarias o uniendo sus recursos con empresas que-posean
capacidades similares. Pues como para Keniche Ohmae "Los directivos
empresanales estan apenas aprendlendo lo que los dirigentes de paises han sabido

: s;empre en un mundo complejo e incierto, lleno de peligrosos oponemes es mejor

no ir solo"'. La cooperacién estratégica favorece el que las empresas mexicanas se

incorporen a la dinamica internacional y fortalezcan y desarrollen capacldades que "

les permitan una actuallzaclon favorable en el nuevo entomo.

8.2 Esquemas de Asocnaclomsmo
Subcontratucndn y Alnanzas Estratégicns

A lo largo de la historia contemporanea y con respecto al desempeﬁo de la cmprcsa,

se han ido dando movimientos de acercamiento entre empresas que se han traducido -

en ciertos casos en fusiones o adquisiciones con la intencion de ampliar la dimension
y capacidad productiva y asi poder competir en mejores condlclones Ahora bien,

podemos hablar de un proceso en ¢l cual se han ido dando diferentes etapas -

cronoldgicas dentro de las mismas se han presentado caracteristicas - diferenciales

asociadas a la propia situacion, evolucion del pais o rcglén e incluso de los sectores. S

La primera etapa ha sido denominada Integracldn Honzontal donde las empresas

tenian necesidad de crecer, el aumento de sus volimencs de. operaclones para -

mejorar su rentabllldad y limitar su competencia, Los casos mas dindmicos iniciaron

' Kenichi Ohmae, The Borderless World, Harper Busines, 1990, p.114
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el proceso de adquisicion de empresas dentro del mismo sector de actividad con
implantacion geografica distinta a la que tenia la empresa adquiriente, se ampliaba la
capacidad de produccion y la cobertura geografica de mercado. A esta etapa inicial
corresponde a épocas en las que el mercado se encontraba parcialmente
desabastecido, la presion de la demanda generaba déficit de ofertas, los
consumidores no contaban con informacion completa acerca del mercado, ni existia
gran variedad de productos dentro de una misma empresa. Se considera que esta
etapa caracteriza el inicio de la expansion econémica de muchos sectores e incluso
paises.

abaslecer la demanda la preocupaclon de los empresanos pasé desde la suﬁmencna
de la produccion a la eficiencia del producto para el consumidor, y los objetivos se
trasladaron a la traduccion de costos operativos para permitir mejorar la
competitividad de la empresas. Esta segunda ctapa denominada integracion vertical,
se asocia con la bisqueda de cconomias de éscala mediante la adquisicion de
proveedores, clientes distribuidores, etc., con el objetivo de incrementar el valor
generado por las empresas a través de la integracion de las actividades desde el
abastecimiento de las materias primas hasta la puesta a disposicion de los productos
a los consumidores finales y el servicio postventa. La necesidad de gran cantidad de
recursos, junto con la concentracién de riesgos en el sector principal han limitado en
gran parte el grado con el que las empresas han podido adoptula estrateya ‘de
integracion vertical.

La cantidad de recursos necesarios para iniciar en un sector de integracion verticaly
fundamentalmente, la concentracion del riesgo de las inversiones, han llevado a las
empresas 8 buscar otras estrategias que permitieran asegurar una rentabilidad
adecuada con un nesgo limitado o, al menos controlable. En otros casos a pesar de
la consecucion de la integracion vertical, el sector ha Hegado a su madurez y por
tanto no pueden esperarse retomos como los que obtenian en afios antenores Tanto'
la limitacion del riesgo de las inversiones como las madurez de los sectores han

llevado a las empresas a buscar otros sectores de actwndld atractivos en los cuales
puedan colocar el retomno obtenido de la inversion anterior. Esta' tercera’ etapa

podenos-denominarta-diversificacion. Las-empresas optaron por formar carteras-de

WWWJWO"TEG"WWWWW dado -
los resultados previstos en un principio, debido al desconocimiento del sector en
algunos casos, al oportunismo con ‘el que algunas empresas han' tomado
participaciones para obtener ganancias especulativas, al cardcter puramente
financiero de dichas inversiones, a la ausencia del control de gestién de la actividad. .

No obstante estas estrateglas no suelen ser aplicables a las pequeﬁas y medianas
empresas debido a las siguientes razones: , :




Por las dimensiones pequefias de las PyME en su sector de actividad de mayor
importancia les dificulta la obtencion de mayores capacidades tanto de produccion
como de grandes economias de escala y como consecuencia la posibilidad de
diversificacion hacia otros sectores se posterga a 1a maduracion de la inversion en cl
sector.

La tremenda fijacion hacia el corto plazo por el estilo de direccion hace
incompatible la basqueda de integraciones, en donde los resultados se generan a
largo plazo.

Para las PyME es clave la obtencion de recursos, aunque se restringe por lo general
a la autofinanciacion y reinversion de las utilidades generadas, no obstante como se
ha mencionado este tipo de financiamiento es limitado.

Por 1o regular los directivos de PyME poseen gran experiencia en areas de
produccion o comercializacion puesto que su propio origen esta ligado a estas. Sin
embargo esta expenencla debe complementarse con una adecuada formacién que
faciliten las negociaciones en las que deben intervenir para suscribir este tipo de
acuerdos. Esto basicamente porque la experiencia no posee una capacidad llumuda
como barrera a la entrada de nuevos competidores.

La disponibilidad de informacion es otro elemento clave para la toma de decisiones,
la importancia que da un sistema de informacién completo (mercado, situacion del
sector, los productos, etc.) para Ia emprcsa ha tlrdado en ser aprccudo por Ios
pequefios y medianos empresarios v '

A pesar de la tipologia que caracteriza a las PyME s¢ ha dado en senalar una cuartd
ctapa aplicable a este tipo de empresas denominada Alianzls Emzm.

Con la globnlmclén de los mercados, 1a influencia de la competencla mtemacnonll
y los resultados producidos en las economias de los paises de nuestro entomo, la
interrelacion entre las distintas variables macroeconomicas y Ils polincls adoptadas‘
por los diferentes gobiernos hacen que la: estratcgia que sigan las empresas,: en

_general y las PyME- mmwhr—debmnner—pmmte “una visién global y. no"' '
restringida al mercado tradicional.

La importancia de este aspecto implica que: mcluso los movmnentos pohhcos y por
supuesto los cambios econémicos de los pa(ses de nuestro entorno y del resto de los -
paises, en 1a mayor parte de los casos, condicionen las decnslones de los agentes

econdmicos. La convergencia no se da a nivel politico o _econdmico con’ caracter

—exclusivo, sino que también se transmite a los aspectos mas condnanos, gustos,’
hébitos de consumo, modas, por estos motivos, entre otros, es necesario de disponer
de mayor mformaclon pos;blc que permita conocer la situacién y los cumblos que
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estan-preduciendo-en-tos-mercados con ta-mayor rapidez posible para teaccionar a

pes

mere adossetm llwudu acabo-en diblilmb casos ediante

: erTpresas—rts=—omr=iis o frarrTentdo Llllldtld por ung pdarte,
empresas con potcncnl tecnolo&,lco cartera de productos, formacion y recursos, y
proveniente de un pais 0 region mas desarrollado y por otra parte empresas
conocedoras del mercado local. En general las ventajas que aporta cada una de las
empresas socios varfa en funcién del sector de actividad y del pais o region de
destino.

A las pequefias empresas mexicanas se les atribuyen ventajas como t‘lexnbllldad
operativa, capacidad de adaptacion a nuevas tecnologias y aptitud para integrarse en
procesos productivos de grandes unidades. No obstante es muy bajo el grado de sus
operaciones de vinculacion estratégica con otras empresas, de hecho, se ha
observado que para los propositos comerciales mientras menor es su tamaiio la
empresa tiende a operar de manera mas independiente, no existe algin tipo de
agrupamiento con otras empresas, ello es paraddjico, porque quién mas requeriria y
mas se beneficiaria de alguna forma de asociacién comercial o productiva, seria
justamente la pequeiia empresa, lo més probable es que se trate se desconocimiento
de los beneficios a los que podrian allegarse con algin tipo de asociacion. '

La mayoria de las asociaciones comerciales de las empresas se hace con base en la
propiedad, como parte de un grupo mayor, no mediante formas que permitan.
aprovechar las ventajas de la c00pera010n mterempresanal sin’ comprometer la
propiedad de cada empresa como serian acciones de asociacion para realizar
compras o ventas comunes.

Los ejemplo saiialados wnuestran lo que parece mas blen una resistencia de las
empresas mexicanas (mayor en el caso de las pequefias) a cooperar o vincularse con
otras, Esta situacion, que puede tener explicaciones histérico culturales, debe para
vencer la resisitencia y considerar de manera posmva la opcion de aliarse
estratégicamente con.otras empresas, nacionales o extranjeras, a fin de fortalecer
mutuamente sus capacidades y competenc:as.

En la actualidad las ventajas competmvas de una empresa recaen mAs. en su
habilidad para crear, adquirir y coordinar el uso de recursos a lo: largo del mundo
que en la posecion de activos individuales. Por ello las alianzas estratégicas
desempefian un papel prominente en el fonalecnmxento de la compeutmdad En
cuanto a sus propositos las alianzas estratégicas, pueden orientarse’ a _realizar
esfuerzos compartidos de investigacion y desarrollo para comercializar un producto
o servicio, efectuar transferencias de tecnologias o producir de manera conjunta. Los
acuerdos pueden ser formales (contractules) o informales. Los vinculos pueden
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fortalecer las actividades en la cadena productiva de las empresas participantes, ya
sea ampliandolas a fases anteriores 0 posteriores de esa cadena (verticales),
permitiendo la operacion en actividades relacionadas (horizontales).

Las alianzas pueden tomar alguna forma de propiedad, total o parcial, entre las
empresas participantes o ser un simple acuerdo de cooperacion que no implique
mngun tipo de control de propncdad Fmalmentc Ias vmculaclones pueden ser de

pais)o intemacional, I e

Son distintas las formas de cooperacién entre empresas, 1a mas comun es el mnodelo

de competencia tipico en que cierto nimero de empresas proveedoras compiten entre

! si para surtir a8 una gran empresa. El efecto de la competencia es una disminucion de

f precios, pero en cuanto a calidad y lealtad de los proveedores el resultado es, por lo

! general, el deterioro. Otra forma de vincular a las pequeiias y medianas empresas
con las grandes es la subcontratacion para que aquellas produzcan componentes
especificos. En este modelo las empresas pequeiias y medianas pueden tomar la
forma de filiales, empresas propiedad de ia compafia madre o de asociadas, o de
empresas independientes, todas ellas cooperan con las grandes compadiias en calidad -
de afiliadas. En la organizacion industrial de Japon este es el modelo principal para
articular las alianzas entre las empresas medianas y pequefias'y las grandes. Una
tercera se aplica al complejo de empresas concentradas en determinado temitorio que
producen bienes similares o estan integradas verticalmente y cada una realiza siguna
de las actividades en la cadena de valor. Cads empresa desempdh un papel
especifico en el proceso de transformacion, de modo que se convierte en una unidad
productora o consumidora de bienes o servicios que otras requieren o suministran;
en conjunto se comportan Como una gran empresa al aprovechar las ventajas-de la
escala en operaciones, pero conservan la ﬁexlblhdad que da la mdependencu de las
unidades que Ia mtcgm\:l .

Entre las principales ventajas de las alianzas cstratéglcas ﬁgura que las emprem que 1
se vinculan obtienen beneficios que no podrian lograr por desarrollo . intemno, - |
fusiones u otro mecanismo, asimismo, se reduce el riesgo porque ninguno de los i
participantes lo asume en su totalidad, sino que es compartido. Esas alianzas

permiten trasladar conocimientos o habilidades muy bien. desempemdos por
determinada empresa, o incluso de su propiedad unica, a otras empresas que asi

elevarén de manera importante su compemlvndad ala vez, la empresa que transfiere

s beneficia al ampliar su ambito de operaciones. Un punto esencial en la formacién

de una alianza estratégica es que anbos asociados deben obtener un beneﬁclo para -

que la vinculacion sea posible. ‘ .

zclmkuizl)mﬁ\.“las P MiPyMe: crecimiento con innovacidn tecnologica™, Comércio Exterior, vol, 42.m’ahv.‘2.M£sico.
febrero de 1992, pp. 163. . .




Por otra parte también existen costos v riesgos al formar alianzas estratégicas, un
costo adicional son los recursos y el tiempo que deben destinarse al mayor grado de
coordinacién que se hace necesario, otro riesgo es la posible erosion de la posicion
competitiva, debido a que al cooperar o transfeiir conocimientos a otra empresa, ¢sta
pueda ganar terreno a costa de la propia empresa. En ese sentido, también es posible
que alguno de los asociados (sobre todo en vinculaciones que tienen que ver con
cierto nivel de integracion vertical) se convierta en un competidor.

Otro riesgo de la reduccion del poder de negociacion de alguna de las partes, ya sea
con proveedores o clientes, porque en lugar de tener un inventario de proveedores o
compradores para elegir, la vinculacion establece un compromiso mds solido con
alguno o un puiiado de ellos, lo que a su vez implica un cierto grado de dependencia.
Es por eso que se deben tomar en cuenta cicrtas consideraciones para elegir un socio
en una alianza estratégica;

a) El socio debe poseer la tecnologia, 1a escala productiva, el acceso a mercados u
otro elemento que constituya la fuente de la ventaja competitiva que se busca
desarrollar. :

b) El asociado no debe ser tan fuerte o tan débil que la alianza resulte muy
desaquilibrada o inestable; debe haber cierta complementariedad equilibrada; '

¢) Ambas partes deben compartlr una concepcion de estrategia mtemauonal que sea
compatible con las empresas y sustente la coordinacion requcnda. '

d) El riesgo de que alguno de los socios se convierta en c.ompetldor debe ser bajo,
esto €s, que disuelva la alianza para entrar al mismo negocio que la otra parte. -

e) De antemano debe haber una mayor ventaja en ser socios que eh ser rivales: la
alianza debe proveer una mayor ventaja competitiva que 'si se compne de forma -
independiente. :

f) Los estilos y las normas de orgamzacmn deben ser snmllares 0 companblcs para
facilitar la colaboracion, :

Un punto fundamental que el actual entorno econdmico propicia en las empresas es
la consideracion explicita (al formular la estrategia empresarial) ‘de cooperar
estratégicamente con otras empresas; no sélo se debe responder donde: competir,
como lograrlo y cémo coordinarse, sino que cada vez mds se vuelve un imperativo
plantearse la interrogante de con quién se ha de cooperar, de tal manera que se pueda-
facilitar el donde y los comos.“Una de las implicaciones mas importantes del TLC
en las empresas mexicanas es brindar un ambiente que propicie la colaboracion entre
las empresas de los tres paises, orientindose cada una de ellas a aprovechar las
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ventajas pamculares de cada pais y las capacidades individuales de las empresas.
esto debe hacerse sin perder de vista que, en ultima instancia, la elevacion de la
competitividad debe reflejarse en un mejoramiento concreto de las condncloncs de
vida de la poblacion, no solo del bienestar particular de la empresa.” ¥ Las alianzas
estratégicas a las que nos hemos referido pueden adoptar la forma de simples
acuerdos de colaboracion o cooperacion en determinados negocios, mercados,
productos, limitande incluso su duracion, o pueden adoptar la forma de constitucion
de empresas independientes en Ia que cada uno de los socios aporta, ademés de
capital, una serie de fortalezas.

5.3 Estrategia de Negoacios
para Exportar

La planeacion para exportar

Uno de los objetivos mas ambiciosos que puede plantearse un directivo de la
empresa es llevar a cabo negocios en su dimencién intemacional, pues implica
numerosos retos para la organizacion en campos muy variados: financiero, legal,
técnico y logistico, entre ofros. El dirigirse hacia la exponacién en nuestros dias,
implica por lo menos estar plenamente consciente de los nesgos que implica y en tal
caso elaborar un plan de negocios detallado para la exportacion.

Los Riesgos Involucrados en el proceso de Exportacion

Tipo de Riesgo - Caracteristicas del Riesgo
Comercial - * Clientes sin interés estructural por
nuestro producto.
Mecanismo de Proteccion:
Conocimiento y
Exhibicion de ventaja competitiva, , R
Financiero Incumplimiento en el pago deacuerdo a

los términos pactados. -
Mecanismos de Proteccion: '

Conocimiento y...
Carta de crédito, poseer ventaja competitiva.
Cambiario Movimientos mesperados en los tipos de

cambio.
Mecanismos de proteccion: ‘
- Conocimiento y...
coberturas cambiarias en sus dlferentes modahdudes

.' Antoxio Loyola Alarcdn, “Estrategias empresarisles frente a la Globalizacion honémha Revista Comercio Exterior Bancomést vol 44; l
Num. 5, México, Mayo 1994.pp. 452-461.
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Logistico Complicaciones diversas por la complejidad
del proceso de transporte a distintos y ajenos
destinos, con participacion de varias
entidades, empresas y personas fisicas.

Mecanismos de proteccion

Programacion detallada de actividades
Cultivo de relaciones personales

Experiencia
Politico Afectaccion de intereses de empresas,
grupos u organizacioncs por la presencia de
un producto o servicio mas competitivo que el
suyo.
Mecanismos de proteccion:

Aplicacion de precién entre agentes y representantes politicos, negociacion y
seguro comercial

Estructura del plan y el tipo de producto

El plan de negocios para un producto o servicio depende esencialmente del tipo de
producto que se pretende exportar, se dividen en tres grandes grupos:

a)De consumo final

b)Intermedios y

c)De capital

La mayor parte del comercio intemacional se lieba acabo a base de productos
intermedios, es frecuente que los régimenes arancelarios favorescan con tasas
impositivas menores, precisamente a los intermedios, pues las politicas econémicas
de muchos paises buscan que el valor agregado de su transformacion se venﬁquc al
interior de sus fronteras. Los bienes intermedios suelen” ser materias: pnmas
obtenidas gracias a la existencia de ventajas comparativas naturalcs, 0. bien
productos industriales que forman parte ‘de una cadena productiva ala ‘cual se.
incorporan después de haber pasado a su vez por una sene de transformaclones o
procesos productivos,

E! subtipo de productos intermedios industriales en su grupo tienden a crecer més.
rapidamente, disfrutando asimismo de un mayor grado de inelasticidad

precio/demanda en el mercado mtemacxonal y de mnyores volumenes en valor, ‘
dentro de los flujos de comercio mundlal B

Para participar en la corriente de comercio es requnslto mdlspensablc conocer con
precision los procesos productivos en los cuales se requieren dichos intermedios
industriales, su importancia en el proceso y los factores estratéglcos (como
localizacion) que permitan participar en ella como una posncnon de ventaja
competitiva, ademds de adquirir o desarrollar la tecnologla respect:va
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La corriente de productos de consumo final es cuantitativamente menos importante
que la anterior, y mucho més competida tanto por productores localizados en los
mercados a los quc generalmente se busca exportar como por los ubicados en otros
paises. Aunque una de las ventajas de este tipo de productos radica en la ampliacion
constante del mercado conocido, que es posible efectuar a base de menores y
constantes innovaciones o bien de disefios y colores, la inversion en sistemas
promocionales es alta, lo que se complica en et ambito internacional por la
necesidad de efectuar ajustes culturales al proceso promocional que va desde la
presentacion del producto, hasta los mensajes publicitarios relativos al mismo.,

Los bienes de capital representan en valor o volumen una parte proporcional mucho
menor a la de los intermedios pero probablemente cercana en valor a la de los
finales. Las barreras de entrada a esta corriente del comercio internacional son
mucho mas altas que para los otros dos grupos tanto por razones de capital asi como
factores de imagen, cadenas de valor, capacitacion para ventas y. servicio y
relaciones  histéricas de suministro que ligan al consumidor con fuentes de
abastecimiento conocidas que implican la aplicacion de métodos cuya curva de
aprendizaje les ha representado tiempo, esfuerzo e inversion de recursos monetarios.

Todo se relaciona con el planteamiento y desarrollo de plan de negocios porque -

cambia radicalmente la clase de analisis ¢ informacion a utilizar , asi como las
variables cruciales y -secundarias del plan, segin se este trabajando con la
exportacion de un bien de consumo de cualquiera de los tres tipos.

Identificacion del potencial del negocio de exportacion

Para que una empresa participe con éxito en un mercado externo es necesario que la:
misma disponga en témminos comparativos, de una 0. mas ‘de las ventajas

competitivas,

a) Inicio Reactivo. La mayoria de las empresas consolndadas en-su mercado lozal )
nacional han pasado a la escala internacional al observar que su producto o-servicio

¢s demandado, con frecuencia mesperadamente, por distribuidores o detallistas -
radicados en otros paises y cllo se convierte en un indicador contundente de que

existe la oportunidad de ampliar la participacion en ese melcado o incluso en otros
con caracteristicas similares. Es entonces que el proceso inicia porque los que

desarrollan proveedores descubren un producto que dlspone de alguna de- laS' :

ventajas antes mcncnonadas

En muchas més ocasiones de las que pudlera uno xmagmal, la sola existencia del.

producto o la capacidad de producirlo, representa “La ventaja compcntva”. lespecto
a otros que no lo tienen o no pueden producirlo.
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b) Inicio proactivo, en este caso son los directivos de la organizacion los que
asumiendo que disponen de alguna expresion competitiva, buscan expandirse hacia
mercados externos. Son diversas causas las que pueden motivar a tales directivos
para esforzarse en el camino de la exportacion:

i) contraccion del mercado interno

ii) conciencia del volumen y fuerza de ciertos mercados externos,

iii) conciencia de la importancia estratégica de diversificar riesgos comerciales a
través de la exportacion.

iv) busqueda de prestigio generado por la internacionalizacion.

v) deseo de experimentar en mercados no conocidos.

vi) biisqueda de mayor competencia

vii) inclinacion natural por localizacion histdrica.

Cuando la motivacién es la contraccion del mercado interno, se esta coyuntural o
estructural en relacion con sus niveles minimos de “Capacidad disponible rentable",

su posicion exportadora proactiva puede estar erosionada desde el principio debido a
que primero es factible que la empresa no sea competitiva en su propio mercado
interno y ello le este contrayendo la demanda a pesar de que sus directivos crean, 0
quieran creer, que dicha contraccion se debe a la situacion econdmica del pais” o a

otras variables externas de la empresa, De ser este el caso, al intertar recuperarse via
mercados externos, podrian deteriorar atin mas la situacién de la organizacion, sl
introducirla en mercados donde la competencia logisnca scria mis desfavorable pars
la empresa, en comparacién con su mercado nacional y por lo tanto las poslbllldldes
de tener éxito que no Iograrén en su propia casa, serian muy remotas,

En segundo la tendencia a “olvndu“ los mercados externos cuando el mercldo -
intemo recupera 0 incrementa sus niveles de demanda ¢s muy frecuente en lquellns
empresas cuyos directivos acudierén a aquellos por contraccion del primero, lo cual
repercute en el descrédito del cxpomdor “ocasional” y con frecuencia del . prop|o
pais en el cual esta radicado. Este comportamiento de. interés inmediato le cierran
tarde o temprano, los mercados extemos a los exportadores cuya motivacion es de
este tipo, sobre todo si se trata de productos especmhzados como los mtermednos y
los de capital. ‘ , ‘ : 2

Por lo tanto una actitud proactiva es’ mucho mds recomendable pues penmte al‘
exportador irse familiarizando con el mercado externo, A
Sin embargo esta posicion requiere de estucllar detalladamente las expreslones de
ventaja competitiva, ya que lo que a pnmera Vvista parece una ventaja puede no serlo.

En resumen existen tres formas por medio de las cuales los dnrecnvos (] ejecunvos de

una organizacién empresarial identifican, en su fase nmcnal los potenclales negocnos ;
de exportacion. : : i
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a) Observacion directa de las manifestaciones del mercado como abasto, precios,
fortaleza de los proveedores y similares.

b) Informacion recibida a través de terceras con frecuencia en forma de tips.

¢) Informacion secundaria a través de estudios generales, bancos de datos o avisos.
Por supuesto que su combinacion es factible y habitual.

La Posicion estrategica de los negocios de exportacidn en la estructura general de
la empresa

Los buenos negocios de exportacion no son, en su mayoria, negocios de inmediata
recuperacion finauciera. Ademas la organizacién empresarial, que adoptando un
proceso proactivo dirigido a la exportacion, no disponga de fuentes basicas de
efectivo con las cuales sostener el esfuerzo que debe realizarse para exportar, es muy
factible que se quede a la mitad o al principio del camino, Los procesos de
exportacion requieren con frecuencia de tiempo, paciencia ¢ inversion. Para sostener
la iniciativa, una vez que se esta convencido de poseer efectivas  ventajas
competitivas en un mercado externo interesante, ¢s imprcsindible contar con los
recursos que permitan hacerlo y no esperar que de los primeros intentos de efectuar
negocios a escala internacional, se obtenga el efectivo para continuar con ellos. Aun
asi cada vez mas organizaciones insisten en el mercado intemacional, la razén es que
se trata del mercado de a era industrial moderna para la produccion a gran escala y

con buenos los niveles de utilidad en la mayoria de los casos. Es asimismo; el

mercado de los nichos y segmentos selectos y especializados, debe reconocerse que

por otro lado, se presentan frecuentes oportunidades especificas de suplir-

necesidades coyunturales en el contexto internacional, las cuales efectlvamente

“ofrecen utilidades casi inmediatas, para estar en condlclones de aprovechar con

frecuencia tales oportunidades, es necesario contar .con una mfraestructura de
servicio que implica también ciertas inversiones.

Es comin que las empresas productoras/exportadoras de cierta experiencia en los -
mercados internacionales hayan pasado gradualmente del mercado local al. reglonal -

de ahi al nacional y finalinente al internacional inmediato, para postenonneme
globalizarse, este proceso gradualista no uecesanamcnte debe verificarse en-todos

los casos, pero suele ser recomendable para empresas de poco. fondeo, lmutadas ’

relaciones y fuerte conservadunsmo en sus cnrculos declsonos. -

Mercado, una vez identificado el pOSIble ncgocno de exportacién, asumxendo que su
negocio posee ciertas ventajas competltlvas respecto a la- competem.n en: un'
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determinado mercado extemno, lo que corresponde es iniciar el analisis formal del
plan de negocios en lo que respecta a las variables exdgenas a la organizacion, de
manera que pueden reducirse los grados de incertidumbre respecto a lo que se ha
asumido. El punto de partida para analizar estos elementos es precisamente el
mercado pues tiende a ser el motor y el timdn del negocio.

Mercado meta por desarrollar

En el contexto del comercio intemacional los mercados meta, por definicion, estan
localizados fuera de las fronteras politicas del pais donde esta situada la empresa
ptoductora, por lo tanto para seleccionar entre mercados meta se dispone en
principio, de todos los paises que conforman el resto del mundo visto desde la
perspectiva del exportador actual o potencial.

Sabemos que Ia dimencion del mercado esté dada por la poblacién, sus
caracteristicas demogriﬁcas y la distribucion del ingreso vigente en dicho mercado,
de manera que aun un mercao nacional de 150 millones de habitantes, por ejemplo,
puede ser cqulvalcnte a otro de 20 millones, si en el pnmero se verifica una
distribucién del ingreso muy inequitativa que solo le permite a un 5% del total la
capacidad de compra necesaria para acceder a los productos directos o indirectos
que hacen el 90% del comercio de mercancias. La seleccion de un mercado meta
para la exportacion es muy importante para una empresa pues de clla depende un
adecuado empleo de los recursos financieros y humanos que al mismo destme o, por
¢l contrario, su dilapidacion parcial o total.

Entre otros factores, la seleccion del mercado meta de expomclén dependem de las -
siguientes variables:

a) Penetracién esponunea previa »
Venta espontinea en mercados externos, por lo que se debe aprovechnr mejor
mediante una estrategia preestablecida. ,

b) Volumen y crecimiento del mercado

¢) Volimenes de mportacuén Por distintas razones, un mercado: apu'entemcnte :
pequefio, puede mostrar interesantes volimenes de importacién de el o los productos

que nos interesa exportar y habrd que ver si son' competitivos frente a los otros

exportadores.

d) Habitos manifiestos de compra y consumo

Ciertos: mercados muestran en sus patrones culturales y estructura industrial, la
proclividad hicia determinados productos 0 servicios, lo que permite preveer su
aceptacion cuando coinciden con los que buscamos exponar
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e) Esquema de comercializacion vigente

Una de las varibles de mayor peso para decidir sobre el mercdo meta, es
precisamente sobre su estructura de comercializacion ya que muy dificil de
modificar, dado su configuracion ha tomado normalmente mucho tiempo y a ella
estd ligados muchos intereses locales.

f) Costo y problematica de la logistica de trausporte
g) Ritmo de expansion econdmica y perspectivas
h) Existencia de barreras no arancelarias

Una vez que los directivos de la organizacion empresarial han tomado una decision
sobre el o los mercados meta, la siguiente decision se refiere a el o los segmentos
meta por atacar dentro de ese o esos mercados.

En el caso de los mercados, la posibilidad de incursionar en mas de uno depende de
los recursos financieros, técnicos, logisticos, humanos y de producciéon de cada
empresa, ademas de la voluntad entre sus directivos para hacerlo. En el caso de los
segmentos, esta decision requiere de una evaluacion mercadolégica mas sutil, debido
a que el atacar varios segmentos pudiera ser contraproducente econdmica y
estratégicamente, e incluso, afectar la imagen det producto y la orgamzacnon'
exportadora,

Segin el planteamiento del profesor Michael Porter sobre las dos grandes
estrategias competitivas en los mercados, ésto es, Liderazgo en costos 'y
Diferenciacion, es necesario definir el en mercado meta de exponncmn cual
estrategia competmva podcmos y queremos seguir. El propio Porter seflala que, una
tercera opcion radica en seleccionar un segmento de metcado especifico y
desarrollar en el una de las dos estrateglas antes mecmnadas (Costo o

.Diferenciacioén).

En cualquier opcién estrategica seleccionada, es de hecho indispensable el que
cumplamos ‘algun ejercicio de segmentacion en el mercado seleccionado a fin de”
realizar cual es el espectro de requenmwntos que se nos' presentaran en materia de.
calidad, precios, presentacion, servicio y demaés respecto al del producto ‘que
prelendamos exportar, Si de este CJchlClo de segmemac:on y anahsns resulta que la -
(nica opcion. posible para nuestra empresa enesc mercado es la estrategia de
diferenciacion, por ejemplo, la seleccion de el o los segmentos meta es crucial para
adecuar nuestro producto a sus requerimientos especiﬂcos y lograr efecnvameme la

diferenciacion buscada. Segmentar un mercado implica ademas de gran sencibilidad .

para reconocer diferencias entre consumidores y grupos de ellos, un muy profundo
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conocimiento de la estructura de la industria donde se trabaja y de su traduccion al
mercado meta en este caso.

Requerimientos del mercado y el segmento meta en relacion al producto o servicio
por exportar, cada mercado muestra diferencias culturales respecto a los satisfactores
que gustan adquirir sus integrantes, la forma de adquirirlos, lo que los lleva a repetir
su adquisicion y sus reacciones ante cambios sugeridos por el oferente en habitos y
costumbres. Del conocimieto de estos factores depende en gran medida el éxito que
una empresa pucda esperar de su penewracion en el mercado seleccionado.
Podriamos sefialar que entre otros aspectos, es fundamental conocer los requisitos
del mercado y segmento seleccionado en las areas de precio, sistemas de pago,
presentacion del producto, formas de empaque y embalaje, nivel de calidad, servicio,
tiempos de entrega, relaciones interpersonales, procesos de negociacion, margenes
de beneficio por estrato de comercializacién, procedimientos contractuales y
procedimientos para la toma de decisiones de compra.

Anilisis de la competencia y sistema de comercializacién, este éxito es normalinente
¢l resultado relativo de 1a posicion de un oferente con respecto a la competencia que
ejercen en su mercado tanto competidores propiamente dichos, como sustitutos. De
la posicion de la fuerza o debilidad que la empresa posea en comparacion con' estos
ultimos, dependerdn sus resultados y su expansion. Definir, conocer y evaluar a los
auténticos competidores de cierto producto, en un mercado definido, no es ficil, ya
que finalmente el consumidor es qunén decide que compite con quey qué podr[l ser
sustituto de que.

Para lograr una penetracion satisfactoria en un mercado extemo, es necesario
superar la posicion de los compeudores cn al menos, una de las vannblcs clave
mencionadas anteriormente: precio, calidad, servicio, crédito a clientes,
diseflo/presentacion, imagen ¢ informacién. Para saber si- podemos mejom o no.
nuestra posicién, es impresindible conocerlas, de manera que su mvcsnmmn
directa o indirecta es decisiva. .

A continuacion se prescmm algunas conslderaclones con respecto ala estructurn'
de comercializacion. :

¢ La conformacion estructural de las redes de comercializacion cn cada mercado e
incluso en cada plaza, se ha ido desarrollando histéricamente y tiende a ser rigida -
en la mayoda de ellos. Los cambios e innovaciones estan  limitados por la
presencia y/o intransigencia de mtereses econémlcos generados y generantes de
dicha estructura, :
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En algunos paises, existen sistemas de comercializacion vigentes para ciertos
productos que implican una serie de trabas, a veces inexplicables, con niveles y
subniveles entre el exportador y el consumidor final.

Algunos estratos de comercializacion, como ¢l importador/mayorista, suelen
trabajar con grandes volimenes de ciertos productos, los cuales pueden impedir
de hecho el acceso a estos mercados para no tener la posibilidad de legar a tales
cantidades.

Et Hamado Broker juega el papel estratégico en la importacion, de manera que un
distribuidor mayorista no puede darse el lujo de trabajar ‘a un lado de aquel,
cuando el exportador trata de saltar al broker con fiecuencia se cierran cstos
mercados.

Los mirgenes de utilidad de los distribuidores mayoristas e importadores tienden
a ser clevados en comparacion con los que maneja el propio exportador y a
deprimir las ganancias de este uUltimo, sobre todo en productos de consumo
masivo.

Investigar el sistema de comercializacion vigente es crucial para conocer el
mercado al que pretende exportar y dificilmente se podra adoptar una posrclén
proactiva en ¢l mismo sin este conocimiento.

La posibilidad de matener una relacion comercial sostenida y satistactoria con
canales de comercializacion externos a la empresa, dependen esencialmente del

poder y las habilidades de negociacion que dispongan o sepan aplicar ‘los |

directivos de la misma, en relacion a las particularidades de cada mercado.

La comercializacion de bienes intermedios y bienes de . capital ‘requieren

esencialmente de grandes fortalezas en variables como calidad del prOducto
servicio y apoyo financiero, siendo esenciales las habilidades. para Ias relaclones
lmerpcrsonales con los responsables de su adquicision, -

La comercializacion de bienes de consumo final rcqluere especmlmente de
fortalezas en los factores precio, calxdad dlscﬂo. imagen y apoyo pubhcltano y
promocional.

Esquemanzar la estructura de comercializacion de cada plaza y men.ado extemo,

para postenormeme generar creatxvaxmnte nuevas altematwas que ewlen‘

estrangulamientos.

El nombramiento de agentes y representantes en un mercado externo es crucial,
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e Un agente o representante debe conocer la industria y el mercado profundamente,
ademas de tener capacitacidn, educacion, presencia y relaciones, pero ademas y
esto quizas sea lo mas importante, debe tener suficiente necesidad econdmica de
reprentar y/o vender los productos de la empresa.

Volimenes esperados de demanda por mercado, preveer los volimenes de demanda
que generara un mercado a lo laigo del tiempo, y por lo tanto los ingresos que de el
han de obtenerse, ¢s una tarea ardua, pero inevitable en l1a planeacion de un negocio.
Dado que se requiere de un teabajo minucioso de indole estadistico/matematico,
usando bases de estimacion normalmente endebles, que por lo regular la realidad se
encarga de borrar con facilidad.

No hay manera de asumir si un negocio devolvera lo que se le ha invertido , esto es,
si sera rentable, a no ser que estimemos las ventas que a lo largo del tiempo
esperamos realizar en un mercado especifico. En este sentido debemos entender los
prondsticos de ventas e ingresos en un mercado extemo, como aproximaciones a lo
que tiene mayores probabilidades de que suceda y nunca como los datos reales, tales
como histdricos, 1a funcion de los pronosticos es reducir los grados de incertidumbre
sobre lo que podemos esperar de un negocio.

Dado que se trata de mercados nuevos, la empresa no tiene datos historicos. para

aplicar métodos estadisticos tradicionales como la regresion lineal, la exponencial, o

la interpolacion de tasas, por lo que en estos casos se tiende a considerar dos -
elementos basicos para manejar procesos cuanticos,

1. Las tasas de crecimiento recientes del mercado ‘meta en cuestion, referidas

obvismente al producto especifico de que se trate. ,
2. Los incrementos que se¢ asuman realistas, en cusnto a la pnmclpnclén que la

empresa exportadora vaya logrando del mercado, tomando en cuanto la forma como
este s encuentre repartido entre los competidores y las fuerzas y debilidades de l1a -
empresa respecto de aquéllos. El aplicar criterios conservadores a los: pronésncos de.
demanda es recomendable, pero es conveniente no exagerar para evitar que se
postergue la entrada a mercado de gran potencial, Cuando se trata de familias de
productos cuya cercania y similitud obliga a tomarlos en conjunto, se debe analizar -
con detenimicnto si todos pertenecen al mismo tipo de mercado ya que una mala
interpretacion en este aspecto puede producir costosas decnsmnes, si en efecto se
trata de un paquete integrado de productos las estimaciones . de ventas se haran en
conjunto ain cuando esto lmpllque mayores supuestos. :

La estimacion del ingreso  resulta de m(errelacnonar los’ preclos esperados. con los

volimenes de ventas (demanda), se dcbe trabajar con ingresos netos. deduciendo -
descuentos previstos por volumen, descuentos de mtroducclén, comisiones, premios
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y similares, tales descuentos no se contemplan en la estructura de costos de venta
cuantificada por aparte e incluida en los estados financicros respectivos.

Las estimaciones de ventas o ingresos netos elaboradas son un elemento crucial del
Plan de Negocios, por los que tiene un valor awtdnomo, ademis son la base para
estimar el rendimiento financiero del negocio, de manera que cualquier tratamiento
superficial de las mismas puede ser responsable de decisiones equivocadas.

Condicionantes legales reglamentarias y de tramites en relacion a la exportacion,
cuando la desicion de exportar ¢s definitiva  se debe considerar un mundo de
reglamentos y trémites, se debe precisar y poner toda la atencion necesaria a todos y
cada uno de los tramites y procedimientos que exijan una exportacion, segin cl
producto y el mercado del que se trate.

Determinacion y Evaluacion de Bameras no Arancelarias, fa mayoria de los
obsticulos que enfrenta el flujo mundial de mercancias provienen de disposiciones
reglamentarias y tramites, regularmente establecidos por las autoridades dc los
paises importadores, ya sea como resultado de de justificaciones de politica
economica o por presiones politicas de lus organizaciones productoras localizadas
internamente.

La infoninacion actualizada de modificaciones y nuevas disposiciones -es también
definitiva para evitar inconvenientes en costos y en sitios critlcos como las’ l(neas
fronterizas.

Algunas de las llamadas barreras no arancelarias como las . cuotas, ‘permisos, .

acuerdos de restriccion y similares son franca y abiertamente proteccionislas, otras
tienen un caracter mas dificil de establecer y por ello mismo son mas dificiles de

eludir o superar, ya que en efecto estin justificadas por: razones técnicas o .

fitosanitarias. En este @ltimo caso se encuantran las normas de envase, contenido y
manufactura que estan disefiadas para protejer al consumidor local o equiparar los
‘equipos y partes importados con los existentes en el mercado. Con frecuencia se

utilizan en forma abusiva por parte de las autoridades aduanalcs de muchos paises

para ejercer un protecclomsmo disfrazado.

Un negocio de. exportacion es altameme sencible y dependxente del entomo legal

politico y reglamentario, en el caso de la exportacion esta relacion se-acentia por la.
participacion de diferentes . instanciag polmco-admmlstrauvas. algunas totalmeme '

aut(momas en el proceso de la log(stu.a de ln misma.

Posicién Financiera de la Empresa toda empresa que destmc sus esfuerzos a-

penetrar los mercados externos, debe contar con una posicion financiera solida-y en
el mayor de los casos, por arriva del promedio de sus competidores locales en los
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mercados nacionales. No obstante es posible que organizaciones empresariales
pequeias o inedianas participen con éxito en los mercados internacionales si son lo
suficientemente agiles y flexibles como para sortear los fuertes gastos fijos y
variables que comparativamente, implican las operaciones del Comercio
Intemacional, asi como manejar su logistica e imagen de manera tal que supere sus
limitaciones financieras.

Los negocios de exportacion que impliquen amplios periodos de maduracion tendran
que reservarse, por razones financieras, a organizaciones empresariales que estén en
capacidad de aceptar la recuperacion de sus gastos fijos a largo o mediano plazo,
mientras que las medianas pueden concentrar sus esfuerzos en aquellos negocios de
exportacion cuyo rendimiento financiero tenga que ser positivo en el corto plazo, a
fin de evitar su descapitalizacion y el abandono de negocios de exportacién cuya
bondad, siendo elevada, solo puede persibirse al comrer el tiempo y después de
multiples esfuerzos.

Dcben tomarse en cuenta varios factores para evitar fricciones innecesarias al
interior de dicha estructura y al mismo tiempo garantizar la operacion fluida de las
exportaciones y las posibilidades de su constante ampliacion.

El concepto de “task force”, o equipo de trabajo orientado a la consecucion de una
actividad y meta especlﬁca es muy apropiado cuando se ha identificado- un buen
negocio de exportacion y se teme que la organizacion tradicional de una empresa, o
un grupo de ellas, no responda adecuadamente al reto planteado por ese negocio, 0
simplemente no se cuente con el personal adecuado para enfrentarlo. Es importante -
que el equipo responsable del negocio - de exportacién sea dotado de la autoridad
necesaria para convocar y sensibilizar a todas las pmes de la orgamzaclén
empresarial.

La propuesta organizativa que finalmente se mcorporc al" Plun de Negocnos de
Exportacion dependeré en detalle, de las caracteristicas que en este sentido exhiba la:
empresa de que se trate, el que todo esto se pueda materializar mucho depende dei
completo convencimiento de los miembros de organizacion, acerca de que perctrar y
desarrollar un mercado extemo es mucho mis dificil que continuar con el intemo,
pero el primero ampliard las posnbnhdndcs de la empresa a mcd:ano y largo plazo,
principaimente diversificando los nesgos. : :

Evaluacion de la Capacldad de Produccion, por lo general la capacldad de
produccion es inadecuada para el tamaiio de su mercado regional, es comun la-
subOcupaclon, generando costos excesivos, ademas cuando una empresa se enfrenta
a las exigencias de volumen de los mercados de evponaclén se bloquean por su
insuficiente capacidad de produccion dlspomble en la emptesa. Cuando:se buscan
los mercados extemos como una manera de utilizar su capacidad ociosa v asi
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aumentar su volumen de ventas, reduciendo al mismo tiempo costos unitarios de
produccion, con {recuencia se encuentran, una vez establecidos los primeros
contactos con potenciales importadores, que la demanda de estos tltimos supera esa
capacidad ociosa que pensaban destinar 4 la exportacion, v ante los mayaores niveles
de ganancia en su mercado interno, prefieren mentener esa capacidad ociosa, ain a
costa de mayores costos de produccion, En situaciones de crisis en el mercado
interno con niveles dramaticamente bajos de produccion, en donde los costos
unitarios tienden a desplazar ain mas del mercado a la empresa, los directivos creen
ver en la exportacion la demanda que les permita incrementar sus vélumenes de
produccion, salvando asi el punto de equilibrio financiero. Pero cuando no se es
competitivo en su propio mercado, normalmente se es ain menos competitive en los
externos, Se suelen comprometerse temporalmente con la exportacion, hasta que se
recupere ¢l mercado interno, pues este Ultimo es mids sencillo de operar ofreciendo
mds facilmente mayores tasas de ganancia, pero cuando un cliente en el extmnjero se
descuida este busca otro proveedor cerrando definitivamente las puertas a quien lo
ha desantendido.

Al buscar y encontrar demanda para nuestros productos en el extranjero, que
postcriormente no se¢ pueda o no se quiera atender, produce mas efectos negativos
para la empresa que olvidarse de la exportacion desde un principio,

Con el analisis de localizacién de la planta, como resultado del estudio de mercado
podemos llegar al algunas de las siguientes conclusiones;

i) Los vOlumenes de demanda que se manejan en el o los mercados mieta
seleccionados superan ampliamente la capacidad de produccién  que . puede
comprometer la empresa con la exportacidn, sin descuidar su mercado interno, -

ii) Los mercados de exportacion rcquieren de un cambio tan radical en la planta de
produccion y en su organizacion fisica que que es prefectible consnderar la
alternativa de invertir en una unidad de produccmn nueva, | :
i) La capacndad de produccion disponible, aun antes de explorar el nuevo mercado
de exportacion, se encuentra practicamente saturada.

iv) La actual localizacién de la planta de produccion enfrenta serios. problemas los
cuales estan incrementando considerablemente la estructura.de costos y gastos,
provocando desventajas competitivas.

De encontrarse la emnpresa en una situacion similar a las antenores existen  dos
altermativas:

a) Considerar la inversion en una planta de produccxén

b) Deshechar o posponer las posnbshdades de exportar

Al elejir la alternativa (a) se encuentran frente.a una serie de vanables pues el éxito

de una empresa depende primordialmente de su localizacion. Dos factores han
predominado en las decisiones objetivas en cuanto al problema de localizacian:
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a) La ubicacion de los factores de la produccion y
b) La ubicacidn de las principales plazas del mercado

Las primeras han reducido los costos comparativos de relocalizar las plantas de
produccion y las segundas han facilitado ¢l comercio intermacional al abrir cada vez
mas mercados a mas productos provenicentes de otros paises.

En la actualidad los llamados factores de la produccion no se linitan a los recursos
materiales, trabajo y capital, la nueva lista considera como factores a una larga serie
de elementos, muchos de estos subjetivos o influidos por la percepcion, con la
existencia de tales factores y su grado cuantitativo y cualitativo de disponibilidad en
una region en conjugacion con las plazas de mercado seleccionadas, dan como
consecuencia la jerarquizacion de espacios fisicos evaluados para decidir la
localizacion de una planta productiva en nuestros tiempos. El costo de la mano de
obra o la disponibilidad de materias primas pueden por lo tanto no ser los factores
definitivos para localizar la planta, dependiendo del tipo de industria de que se trate
y de la ponderacion que los dirigentes de cada organizacion establezcan en relacion
a cada factor productivo,

En cuanto a la logistica externa (analisis de empaque y embalaje) antes de intentar la
exportacion a otros mercados, es pertinente asegurarse que el proceso de produccion
vigente en la planta, este organizado de tal forma que la eficiencia -en costos,
tiempos, movimientos y operaciones en general se ha maximizado en relacion a los
niveles que la tecnologia vigente en ¢l mercado permite en relacion a Ia competencia
internacional.

Estudiar previamente y con cuidado, cual es la posiccion de su proceso - de
produccion, con respecto a su funcionamiento, productividad y calidad asl como los
cambios a implementarse dentro de la misma, pues el problema de la exportacion no:
es saber encontrar clientes cn el extranjero, comunicarse con ellos, elaborar facturar
en otro idioma, seguir la logistica del envio hasta la bodegl del cliente en otro pais y
saber como validar una carta de crédito en-una institucion bancaria, aunque todo eso
tiene su problematica particular, el verdadero problema de la exportacion radica en
ser competitivo. Dependiendo de la eficacia y eficiencia con que se lleve a cabo el
proceso productivo se dispondré de ese bien o servicio en forma més bama y
produclendolo de mayor calidad que la competencia. Aurique para superar a.la
competencia en eficacin 'y eficiencia los avances tecnologicos Juegan un papel
crucial dentro de ciertos ambitos es posnble suplirlo  con ‘mejoras: parciales,
aparentemente marginales, en el proceso de produccion, ahora bien los procesos de
embase y embalaje son sumamente importantes en’ bienes de: consumo. final, el -
empaque es ademas un mecanismo de. contencién que debe cumplir ‘con normas y
regulaciones intemacionales y forancas, ademas de ser un clemento promoc:onal
sencible a los gustos, preferencias, del entorno cultural predommame en cada
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mercado, ¢l embalaje es un elemento estratégico al cual no siempre se fe presta la
suficiente atencion,

Por altimo la logistica externa se relaciona principalmente con la problémetica de
transporte; en comercio internacional la diferencia entre un precio competitivo y uno
que no lo es, con frecuencia tiene que ver en tarifas de transporte que¢ no dependen
del exportador y en ocasiones ni siquiera del transportista. La existencia de puertos
especialinente problematicos, de conexiones que prolonguen el tiempo de tranporte o
la existencia de practicas inmorales en ciertos puntos de carga y descarga, son
elementos que deben ser cnidadosamente analizados y evaluados para estinar costos
y manejar alternativas, entre las cuales la negativa de exportar se incluye. Otros
aspectos son el uso de recintos fiscales o aduanales, bodegas propias o ajenas,
transporte lerrestre propio o ajeno, alternativas de venta CiF o FOB, entre otros. Se
requiere de evaluacines especificas en las cuales normalmente vale la pena detenerse
sino se tiene experiencia en ¢l mercado del que se trata.

El Disefio con el que han sido elaborados algunos productos han logrado introducir a
escala internacional la imagen de sus productos, o diseiio que los coloca a la
vanguardia de la competencia, con lo cual se les facilita el penetrar a nuevos
mercados. Los productos que se apoyan en el diseiio requieren con frecuencia de
elevadas inversiones en promocion y publicidad, inversiones que a nivel
internacional son aun mayores. Industrias como la textil y la de mucbles pueden
competir adecuadamente por inedio del disefio, incluso en condiciones desfavorables
en cuanto a costos de produccion y calidad en relacion a owos competidores
intemacionales,

Sin descuidar los elementos antes mencionados es recomendable asegurar al:cliente
potencial, el sevicio de apoyo y asistencia técnica suficiente para que el cliente tenga
confianza de lo que tendra disponible. si en producto que adqulere sufre albun
desajuste.

Lo extenso y complicado de estos temas-no nos permite exphcar a delalle el largo
proceso previo a la exportacién y la puesta en marcha del primer embarque o pedido
de exportacion por lo que intentamos sintetizarlo en los esqucmns‘anexos.

5.4 Productos y Serwcms anncleros y no Flnancleros
Bancomext

La intencion en esta apartado es evaluar a uno de los organismos de apoyo a-la
pequeila y mediana empresa expona'doras dado que un elemento clave es facilitar ¢l:
financiamiento y los apoyos para la i mserc:ono consolidacién de tas PyME en los
mercados internacionales. . '
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La funcion del Banco de Comercio Exterior es atender a las empresas exportadoras y
con potencial de exportacion, localizadas en todos los estados de la Repilblica
Mexicana, su atencion se fija en; Exportadores, Proveedores de exportadores,
Comercializadoras, Uniones de productores, Empresas que se interesan en llevar a
cabo Alianzas Estratégicas con empresas extranjeras, Empresas extranjeras que
realizan importaciones mexicanas e importadores de Bienes de Capital, con la
finalidad de impulsar la internacionalizacion de las empresas pequefias y medianas
se ofrecen productos y servicios financieros y no financieros,

Los Productos y Servicios Financicros
e Son los créditos a corto, mediano y largo plazos para la exportacion de productos
y servicios no petroleros e importacién de bienes de capital e insumos para la

exportacion.

¢ Financiamiento para el dasarrollo de proyectos de inversion quu hagan posible el
auinento de la oferta exportable.

o Garantias a corto, mediano y-largo plazo para cubrir el riesgo por falta de pago en
operaciones de exportacion y para participar en licitaciones internacionales.

o Avales para facilitar 1a obtencion de recursos fmancxeros enel mercado nacional e
internacional. I

e La pamclpacwn temporal y minoritaria en el capltal de empresas onentadas al

comercio exterior.
¢ Productos y servicios de 1a banca de inversion, tesoreria y fiducidario.
Entre los Servicios no Financieros des!acan:

e Los servicios de informacién, capacitacion y asesoria en matena ﬁamnclera y
comercial para facilitar el mtercamblo con el exterior y la mvers:én extranjer&

o La identificacién y promocnén de proyectos en sectores economlcos con potencnal.

para exportar o para realizar alianzas estratet,lcas

o Identificacion de nichos de mercado, elaboracion de perﬁlcs y estudxos pori |

producto y pais, y apoyo para participar en eventos internacionales con el fin de
promover la mtemaclonallzaclén de empresas y atraer mversnén extranjera
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Entre los objetivos generales de este organisimo estan, el lograr mayor acercaniento
con los empresarios y atender mejor sus necesidades, el disefio y promocion de
productos y servicios adecuados a las necesidades de las empresas, acorde con su
sector, tamafio, etapa de desarrollo y diversificacion de fuentes de financiamiento en
las mejores condiciones para la institucion y las empresas. Entre los objetivos
especificos que nos ataiien, esta el promover la integracion de empresas, en especial
pequeiias y medianas a la cadena de exportacidn, la identificacion de nichos de
oportunidad y el desarrollo de la demanda externa para los productos mexicanos y
fomentar la realizacion de alianzas estratégicas,

El Programa de Apoyo Integral representa las acciones del Bancomext en 1995, el
proposito es apoyar a las empresas que participan en el comercio exterior y facilitar
su acceso a los mercados internacionales por medio de sus productos financieros y
no financieros, los servicios financieros del banco en 1995 se describen a
continuacion.

Programa Crediticio y de Garantias

En 1995 Bancomext apoyaria a las empresas que participan en el comercio exterior
destinando 10,950 millones de délares al otorgamiento de créditos y.garantias, el
objetivo fue canalizar crédito a las empresa exportadoras por un monto de 10,100
millones de délares y garantias de crédito a la exportacion por 850 mxllones de
ddlares, para facilitar a la empresa pequeriay mediana su acceso al crédito y permitir
exportaciones a paises que representaran riesgo de pago. Para garantizar la atencion

adecuada a las nccesidades de las empresas que se dedican a actividades productivas = -
que presentan mayor competitividad y potencial de exportmén a futuro- se- -

establecen programas por sector, asi por ejemplo tenemos que en 1993 se deslmarla
el 80% de la derrama crediticia al financiamiento del sector mlnufncturero, esto
incluye a productos manufacturados de la mineria, agricultura, ganaderia y pesca, el
siguiente es un cuadro del programa financiero por sector econdmico para 1995

(cusdro 29). También incluimos en el cuadro 30 las tasas.y sobretasas. apllcables alos

diferentes proyectos conforme al riesgo que estos implican, la vigencia de estas tasas
fue hasta el 15 de noviembre de 1995, cuando Bancomext declaré una reduccion de
las tasas, definiendo para los exponadores directos serd la tasa Libor mas 2.5 puntos .
porcentuales mas el premio al riesgo aplicable por la banca de primer piso yparalos -
exportadores indirectos la TIIE de referencia mas 3.5 puntos porcentuales enelcaso -
de los exportadores directos la sobretasa bajo 50% mientras que’ para.los
exportadores - indirectos representa una reduccién aproximada - de  30%, -
adicionalmente se esperd un nuevo esquema de g,arantlas el cual hasta ahora s s:gue'
negociando con la banca de primer piso. . : :

En 1995 Bancomext tuvo problemas para la colocacnon de SUS TECUTSOS por un lado
por la falta de competitividad de sus tasas en compamcnon con las mtemaclonales ¥

163




Cuadro 30.

-Esquemna de Tasas de Interés
Operaciones de Primer Piso ¢ Intennediarios Financleros no Bancaﬁos
Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.
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por otra la ineficiencia de la banca de primer piso para validar los proyectos en base
a su viabilidad y no por la presencia de exigentes garantias, por ello el Banco de
Comercio Exterior ha decidido prepararse en 1996 para la atencion de proyectos
prioritarios como banca de primer piso.

Cuadro 29,

Programa Financiero por Sector Econdmica
1995 (Millones de dolares)

| Manufasturas® | Agropesuaria. | Minego- ] .- . Pesca . |- Turismo:
Sy Moo L
Total 6,650 2.000 1,760 200 340 10,950
Crédilo 3.975 1,950 1,650 185 340 10.100
Garaniias 675 50 110 15 0 850
Participacién 6l 18 16 2 3 100
(%)

Productos y Servicios no Financieros

El banco ofrece productos tradicionales de crédito y garantias, asi como servicios de
la banca de inversién, para dar alternativas de financiamiento y ofros servicios
especializados de ingenieria financiera y de fiducidario. El Disefio y desarrollo de
tales productos se hace en forma concertada con la empresa, sus asociaciones y con
intermediarios financieros, se busca que los términos y condiciones se adecien a
cada estapa del ciclo de vida de la empresa y del procesos de exportacién. -

Los productos financieros que destacan son los siguientes; '

Crédito

Pre-exponacxén. Se respalda la produccion, el mantenimiento de’ exxstenc:a de
materias primas y de bienes terminados o la prestacion de servicios, en base alas
caracteristicas de cada estapa de actividad.

Ventas. Busca que ninguna empresa pierda mercados extrameros 0 deje de

participar en ellos.

Proyectos de lnversnén Se busca satisfacer las necesndades relaclonadas a la_

construccion, reubicacion, o adquisicion de instalaciones’ productlvas, se-apoya

tambi¢én el desarrollo tecnoldgico y disefio, Los proyectos se ﬁnancmn cuandov :
existe evidencia de que con su reallzacl(m se tendré una nlta gencracmn ‘de

dmsas.

Importacion de Productos Basicos, Se faclhta la lmportacl(m de insumos béstcos,’ :
de Canadd y Estados Unidos de Norfeamérica, utilizando las lineas de crédito
provenientes de Export Dvevelopment‘ C‘orp_oratinon y la Commodity Credit
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Corporation respectivamente; se difiere la salida de divisas del pais mediante la
obtencion de créditos en condiciones preferenciales.

Adquisicion de Equipo. Se busca propiciar la modernizacion y eficiencia de la
planta productiva nacional, por medio de otorgar recursos para la adquisicion de
maquinaria y equipo proveniente de paises con los que Bancomext tiene
contratadas lineas de crédito garantizadas por Eximbanks correspondientes.

Garantias. Con el otorgamiento de garantias de crédito se busca facilitar la
entrada de los exportadores mexicanos a los mercados internacionales. En la
etapa previa al envio de productos al mercado extranjero, se contintia apoyando
en particular a empresas pequefias y medianas, facilitar su acceso a los
financiamientos de capital de trabajo, de forma que el Bancomext asuma el
riesgo de forma compartida con los diferentes intermediarios financieros. En la
etapa post-embarque se busca incorporar un mayor niimero de empresas, para
promover la colocacion de productos y servicios mexicanos en el exterior,

Banca de Inversion. apoya a proyectos de infraestrutura o industriales que
generen divisas, o que sustituyan importaciones. Los servicios que destacan son
el desarrollo de esquemas de bursatilizacion de activos con el fin de aumentar la
liquidez de empresas exportadoras. el apoyo a proyectos de inversion, disefiando
estructuras de financiamiento que permitan la captacion de recursos de los.
mercados de capital. La promocion de proyectos que por su tamafio requieran |
una distribucion de nesgos con la pamc:paclén de varias entidades financieras,
restructuracion de pasivos, la asesoria en procesos de fusion y adquisicién de -
empresas que resulten de un incremento de la capacidad exportadora, sustituyan
importaciones o generan transferencia de tecnologia, el desarrollo de esquemas: .
de cobertura de riesgos cambiarios, la asesoria en procesos de arbltraje entre
otros.

Servicios Fiducidarios. El programa fiducidario ofrece fi delcomlsos de _
administracion, de inversién y de garantias, en 1995 la promocion de negocios se
enfoco fundamentalmente .a los fideicomisos de garantia, principalmente los
relacionados con acciones y bienes muebles e inmuebles.

El Apoyo Financiero a la Pequena y Mediana Emp_resa

Tradicionalmente Nafinsa es la institucion que otorga apoyo financiero a las PyME
en cuanto a su operacion en el mercado nacional, como empresas que son objeto de
nuestro estudio a esta etapa la consideramos preliminar a los apoyos del Bancomext
pues generalmente una empresa exitosa en su mercado natural tiene: grandes
posibilidades en ciertos mercados extemnos, los apoyos de NAFIN se ilustran en los =~
cuadros denominados Programas de Apoyo Crediticio Nafin. Ahora bien, segin ¢l
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Programa de Apoyo Integral de Bancomext, lo mismo que en otros paises, un alto
porcentaje de las exportaciones se realiza por empresas grandes, por lo que una
alternativa inmediata para la mediana y pequeiia empresa participe en el comercio
exterior es como proveedores de las grandes empresas exportadoras, pues los bienes
finales de exportacion se integran como inswmos, paites y componentes que se
producen por numerosas empresas de menor tamaiio, entre los objetivos del Banco
esta el incorporar a mas empresas medianas y pequefias a la actividad de
exportacion, para lo cual se han ido desarrollando instrumentos y programas
financieros que permitan sus requerimientos. Bancomext ofrece programas de apoyo
financicro integral por medio de diferentes instituciones de crédito intermediarias,
esos programas apoyan los requerimientos de financiamiento para las etapas del
ciclo productivo, ventas de corto y largo plazos, como también para la ampliacion,
modernizacion y equipamiento de su planta productiva. Se realizan actividades para
ayudar a las empresas pequeiias y medianas en la gestion de sus financiamientos, lo
cual incluye capacitacion y asesoria sobre los diversos programas y los requisitos
para obtener los recursos. El financiamiento al capital de trabajo y equipamiento de
las empresas se da en la tarjeta exporta. Por tltimo también se ofrece un esquema
denominado Garantia de Pago Inmediato para incentivar a los intermediarios
financieros a que participen mas activamente en el acreditamiento de este tipo de
empresas, facilitando su acceso al crédito y cubrir sus requerimientos de capital de
trabajo.

Co ¢l fin de fomentar la diversificacion de las exportaciones y apoyar en mayor

- medida el amplio potencial productivo de las diferentes entidades del pais, se

canalizaria aproximadamente el el 80% del crédito a empresas . ubicadas fuera de la
ciudad de México, se busco también el impulso de los servicios no financieros en
regiones con menor participacion en las exportaciones,

Servicios no Financieros

Para desarrollar e incrementar la oferta exportable con la calidad requerida por los
mercados y por otro lado la deteccion de nichos de mercado para productos:

- mexicanos y la promocion en el extranjero de negocios de comercio € inversion que

puedan realizarse con empresas mexicanas para aumentar el nivel de las
exportaciones;, el desarrollo de la actividad promocional considera diversos
objetivos, que se proponen enfrentar los retos que la_ dindmica mundial impone:
Identificar empresas con oferta exportable, detectar oportunidades de mercado en el
extranjero, mejorar cualitativa y cuantitativamente la oferta de bienes y servicios,

fortalecer la concertacion de alianzas estratégicas e inversion extranjera, ofrecer’
conjuntamente apoyos financieros y no financieros y el desarrollo de servicios de
informacion, asesoria y capacitacion de alta calidad. Los servicios no Financieros se
describen a continuacion: :
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Nichos de Mercado por Sector. Se trata de orientar al exportador mexicano acerca de
los sectores y regiones que ofrecen las mejores perspectivas para la introduccion,
consulidacion y diversificacion de sus productos en el corto y mediano plazos.

Promocion Sectorial. Se trata de estudios sectoriales orientados a precisar las ramas
de actividades en las cuales existen las mejores oportunidades de negocios.

Proyectos Comerciales. Se trata de la identificacion de nichos de mercado que
permita a las consejerias comerciales ubicar los productos que cuentan con mayores
oportunidades en sus dreas de influencia. Para la definicion de los proyectos, se
consideran de manera prioritaria sectores conformados por medianas y pequeiias
empresas que cuentan con productos susceptibles de ser incorporados al mercado
internacional. La instrumentacion de estos proyectos parte del interés por vincular la
oferta’'y la demanda.

Promocion de Negocios, para complementar la etapa de exploracién de mercados,
las consejerias comerciales identifican oportunidades comerciales y promueven la
oferta exportable ¢ intereses de coinversion nacionales en sus areas de influencia.

Promocion de Inversion Extranjera y Alianzas Estratégicas, la promocion de
proyectos de inversion extranjera y acuerdos de cooperacidn industrial entre
empresas nacionales y extranjeras, es uno de los objetivos del banco, forma parte de
los medios para que las empresas mexicanas puedan contar con el capital y la
tecnologia que les permita mejorar su competitividad a nivel internacional,

En base a la experiencia de otros paises, que muestran que las empresas pequeiias y.
medianas han probado ser una fuente importante en la generacion de divisas y
empleo y por tanto representan un potencial exportador significativo, Bancomext,
con el fin de apoyar a estas empresas en la incursion o su consolidacién en nuevos -
mercados internacionales, les ofrece una serie de servicios para cubrir sus
requerimientos en diferentes fases de su proceso de produccién y ventas..

No obstante el reto para este organismo es ofrecer créditos a tasas competmvas
ademas sabemos que un elemento clave para el facilitar el crédito a las pequeitas
unidades productivas es flexibitizar los esquemas de garantia.

Conclusiones Capitulo Vv

Una de las conclusiones a las que llegamos en esta capnulo es que mas que profeger
a las empresas de la competencia, lo que reduce sus incentivos de renovacion al
interior e innovacion tecnoldgica es que no se da una politica gubernamental que las
oriente a crear un clima industrial favorable, incluyendo acciones de foinento a la
vincutacion de las industrias pequefias y medianas con los centros de investigacion y
desarrollo y las universidades, asi como el establecimiento y acceso a redes de
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informacion tecnoldgica que proporcionen un apoyo oportuno. Fue contradictoria la
accion del gobierno al firmar el TLC cuando ain no ha implantado un esquema de
desregulacion al interior que elimine trabas a las empresas nacionales, tal proceso de
desregulacion debio haber sido previo a la apertura. No se trata de un esquema
proteccionista a la usansa de los afios setenta, pero si de la eliminacion de trabas
para la libre operacion de las empresas a todos los niveles.

Por ofra parte actualmente tenemos sobre todo que e! factor mano de obra estd
declinando como un factor de competitividad, lo que implica menos concentracion y
especializacion de las empresas manufactureras en ciertas regiones, es por ello
necesario fortalecer la organizacion interempresarial como elemento para acceder al
desarrollo tecnologico. Es por ello que se propone la integracion de la pequeiia y
mediana empresa cadenas productivas para lograr mayor presencia en los mercados
nacionales e internacionales.

Lamentablemente son cuestionables las politicas de financiamiento con base en
garantias, pero sin tomar en cuanta la viabilidad de los proyectos.

Y sobre todo concluimos que no existen formulas magicas para afrontar los. cambios
del siglo XXI, puesto que la globalizacion implica Ia interaccion con otros paises y
el problema es que es excluyente en términos de productividad y produccion, es
entonces que la negociacion de un entorno de apertura no esta peleado con la accién
concertada las empresas, los trabajadores y el gobierno que genere- el beneficio del
desarrollo a largo plazo con el aprovechamiento de los acuerdos de libre comercio
firmados y no el quebranto de numerosas empresas que junto con las demds partes
no se deciden al cambio.
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Capituto VI
Conclusiones y Perspectivas

En base al objetivo de generar empleo productivo; en la politica economica de los
paises en desarrollo se encuentra la inquictud de promover a las empresas de estratos
pequefios, esto ha hecho articular estrategias de apoyo basadas en el financiamiento,
lo que ha contribuido a su expansion, sin embargo este crecimiento se ha dado
principalmente para industrias con un bajo contenido dec valor agregade en sus
productos, para convatir este problema se ha buscado la implantacion de politicas
que no solo permitan la expansion sino ademas hagan elevar en valor agregado
fundamentado en innovaciones tecnolégicas. En paises como México estas unidades
de produccion permanecen en la economfa como unidades de subsistencia que se
encuentran ligadas a la economia popular, aunque puede darse el caso de entidades
innovadoras con un vinculo directo al sector moderno. Lo que se requiere para que
tales entidades de produccion puedan superar su situacion dentro de una economia
de subsistencia es alcanzar cierto avance tecnologico y con ello contribuir a elevar el
nivel de vida, esto por medio de un proceso de innovacién o bien diversificacién
productiva que les permita un crecimiento, aunado a un aumento del valor agregado.
Lo que nosotros proponemos es la conformacion de alianzas estratégicas temporales
o definitivas entre las empresas PyME. En todo esto el papel de la politica
economica promovida por el gobiemo es un factor fundamental, y:lo ha sido en
paises industrializados que desean promover este tipo de entidades.
Se requiere de un marco institucional que fomente un alto nivel tecnoldgico, basado
en sistemas educativos que induscan tal innovacion tecnologica. :
Para el caso de México considerando la naturaleza de las entidades productivas
correspondientes al tipo de empresas pequeiias y medianas tenemos que una parte se
encuentra vinculada al sector manufacturero mientras que otras entidades son del:
tipo artesanal que sobreviven por una demanda intemad estructurada por las:
costumbres de la poblacion, para el primer tipo de empresas podriamos hablar de la
creacion de un vinculo y articulacion de las pequefias y medianas empresas con las -
industrias de gran tamaiio, esto por medio de un sistema de su‘Jcontrataclon. de una
empresa de gran tamafio a las pequefias y medianas empresas, las cuales estardn
dedicadas a la produccion de partes y componentes especificos; otro mecanismo es
mediante un sistema de afiliacién, en donde exista tal cooperacion de los pequefios
subcontratatistas con compafiias grandes, estas ultimas se encargarian del desarrollo
de sus proveedores, tal cooperacion les llevaria a obtener bljos costos y alta cahdad '

Para el caso de las pequefias y medianas empresas vmculadas a la demanda popular :
¥ que por lo regular se encuentran concentradas en un dreas determinadas en donde
se producen bienes similares, las empresas se podrian representrar desarrollando un
eslabon especifico dentro del proceso de transformacién, conformandose asf una
unidsd productiva y consumidora de bienes y servicios, estas unidades de
produccion estan requiriéndo o suministrando factores. En su conjunto se podrian
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complementar como una gran empresa, por el aprovechamiento de economias de
escala, sin embargo cada una de las unidades que la conforman conserva su
independencia y flexibilidad caracteristica de tales empresas. Sin embargo, se debe
seleccionar la actividad productiva y el tipo de bienes, en base a los conocimientos
técnicos de cada localidad, con el fin de aprovechar la especializacion artesanal, los
costos de la mano de obra y la subdivisién de todo el proceso productivo entre el
conjunto de empresas. Para la conformacion de tales empresas se requiere de
medidas que ayuden a generar tales cambios, finalizando en una verdadera
revolucion microecondmnica para Meéxico, resumicndo  tales medidas pueden
implementarse en dos niveles:

Mecanismos de cambio para la estructura econdmica:

1) La integracion de pequeiias y medianas empresas.

2) La internacionalizacion de la produgccion,

3) La promocion del sistema de subcontratacion

4) La promocién regional de las pequeiias y medianas empresas

Mecanismos de cambio para la Estructura Administrativa

1) Capacitacion del personal

2) Prevencion de quiebras

3) Reduccién de exigencias tributarias

4) Fomento al desarrollo tecnoldgico :

5) Apoyo financiero y crediticio vinculado a un estudio y asesoria para cada caso. ,
6)Apoyo gubernamental para conmbuir con negomos de entldades gubemamemales L

La politica economica 1mplementada por el gobleno debe ser onentada en tres
vertientes, la primera dirigida a la eliminacion de obsiiculos a las transacclones" _
(desregulacion), otra' que - facilite el acceso a: recursos financieros con: ‘tasas -
preferenciales y una politica que promueva el desamollo tecnolégnco La poliﬁca de
gobiemo orientada a fomentar a las pequefias y medianas empresas es. ‘de suma -
importancia, en general es preciso que se evuen los camblos bruscos 0 una'__'}
discontinuidad en las politlcas mplementndas SR

Una de las primeras medndas directas del gobnemo para nyudnr ul fimncnamncmo de
este tipo de empresas es el sistema fiscal, sin embargo en las politicas de incentivos . -
fiscales y financieros estos. pueden ser mecanismos. efectivos pero. debcn ser
manejados hasta que la rentabilidad de las pequeﬂas y. medianas empresas sea lo -
necesariamente. estable, tales instrumentos se deben limitar. al petiodo inicial,
evitando sobre todo su prolongacion. Es asi como se. genemin. por un. lado, la
promocion de un sistema cemmlmdo por la gran. empresa'y otro descenmlizado :
basado en la herencia artesanal que requiere fortalecerse con el surgimiento de

pequefias y medianas empresas con clerto grado dc avancc tecnolognco, que en su_ i -
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conjunto promuevan avances en procesos que hasta ahora han sido caseros. Con la
atencion a mercados con cierta importancia singular, en donde se requiere de disefios
dnicos es posible su orientacion a la competencia en el mercado internacional.

Como se¢ ha dicho la intervencion del gobierno en algunos aspectos es fundamental,
como la decision de este a obligar a la gran empresa transnacional a que subcontrate
internamente, con la subcontratacion se reactivaria el mercado interno generando un
mayor eficiencia productiva, Esta propuesta esta fundamentada en los modelos de
desarrollo de paises como Japdn e Italia en los que se habla de una especializacion
flexible, en donde las grandes empresas mantienen su competitividad internacional,
y generando procesos de subcontratacion afrontan los cambios en la demanda.
Mediante este mecanismo se salva la caracteristica de las grandes empresas con una
curva pronunciada de costos, que si bien optimizan su produccién en base a
economias de escala, al lograr su punto optimo les resulta dificil reducir sus costos.
La organizacion industrial de estos paises no solo se ha perfilado hacia la
competitividad internacional de las empresds. pues también se logra inducir en el
bienestar social generando un circulo de ingreso y una forma satisfactoria en su
distribucion.

Dentro de la economia global las pequeiias y medianas empresas tienen glandc';

“ventajas, dado que son entidades flexibles para reaccionar a los cambios turbulentos

en ¢l mundo, en cambio las empresas mds grandes son lentas para reaccionar a los
cambios.

La organizacion industrial de estos paises no solo se ha perfilado hacia la
competitividad internacional de las empresas, pues también se logra inducir en el
bienestar social generando un circulo de ingreso y una forma satlsfdctona en. su.
distribucion.
Como la actividad manufacturcra tiene un papel fundamemal dentro del dcsarrollo
economico del pais dado el grado de participacion en ‘el aparato. producuvo y la
creciente pamclpac:on de este en las exportaciones no petroleras, ademas de que la
actual insercion de la economia mexicana dentro de las corrientes internacionales en
comercio e inversion se fundamenta en la dinimica de este sector, por ello es
fundamental el logro de incrementos o sustituyendo las ventajas comparativas’
tradicionales, por medio de mayores niveles de eﬁclencla. El complemento de la
productividad manufacturera nacional . esta’ dlrectamente relacionada con el
comportamiento del mercado intemo, y por tanto de la intencidad con la que se
utilizan los factores de la produccion depende en gran mednda de la dinamica de
éste, por lo que el incremento de la productividad -ademas de ser. -reflejo de la .
eficiencia de los factores como el trabajo, la productividad depende en mucho de el
componamxento del mercado, la expansion permanente del inercado es un elemento
indispensable para los incrementos cn la productmdad La productividad puede
adquirir ciertas caracteristicas en base a los 1equennuenlos de cada rama industrial,

171



por ejemplo al utilizar intensivamente el capital seria necesario una reorganizacion
del sistema productivo y el mejoramiento de los principales insumos utilizados. Para
las empresas que usan en su mayor parte el factor trabajo, es preciso el aumento de
la productividad con la automatizacion del proceso productivo y hacer uso de la
capacitacion; esto puede combatir el alto grado de rotacion del personal por falta de
motivacion y bajos salarios, pero ¢n general es necesario un mejoramiento en los
ingresos de los trabajadores y todo un proceso de capacitacion; no obstante, sin una
capacitacion permanente de los cuadros gerenciales, de poco serviria la eficiencia de
los demnds factorcs, son vitales las consideraciones que a este respecto se tomen para
proseguir con la transformacion en todos sus niveles. Bajo la nueva concepcion de la
productividad es fundamental implementar cstrategias en donde se incluyan
controles de calidad, una revicion del proceso productivo para reducir los tiempos
muertos, esto con la finalidad de eficientar el uso de los recursos productivos.

Finalmente cs necesario mencionar que en la actualidad una verdadera estrategia
para el desarrollo microempresarial debe presentarse bajo ciertos cambios
fundamentales, como son:

1) La proyeccion al exterior de las empresas, con tipos de cambio competitivos y

~ una politica de incentivos que sean aceptables para las empresas dmgndas ala

exportacion, :
2) El fomento a la inversion extranjera y la ehmmacnon de los controles al capltal
foraneo, elevar el ahorro al interior de la economia con tasas reales de mterés.

Si todo esto lo enmarcamos en un cuadro de competmv;dad tenemos como
Foralezas de las MiPyMe: :
- Flexibilidad operativa ' Y :
- Adaptabilidad a las condiciones regwnalcs es decu' el aprovechamxemo de X
los recursos naturales, i
~ Requieren de menor tiempo para la maduracnén de sus proyectos, la curva de. :
aprendizaje es minima.
- Ocupacion mtenclva de mano de obra
Debilidades
- La capacidad tecnolégxca
- El mercado
- Aspectos fiscales
- Aspectos financieros
- Garantias para obtencion de credltos
- Existe mucha resistencia al cambio
- Desvib de recursos

Las empresas que edtan et graves problemus reqmetcn de una i

reestmcturactén financiera la cual consxste en:

*
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- Ampliacion de plazo (tiempo)

- Capitalizacion de intercses normales y moratorios
- Aportaciones nuevas al capital social y

- Nugvos créditos

Aunque una reestructuracion también debe ser técnica, se debe fomentar la cultura
empresarial puesto que actualinente tenemos que la corazonada para la colocacidn
de inversion debe dejar de existir.

El cambio estructural tan mencionado en la politica economica del pais sc refiere a
un cambio de bases culturales, educacion etc., el cual no se puede dar de la noche a

la maiiana y si ademas a esto le agregamos ¢l funcionamiento por ciclos de la

economia los resultados que esperamos son muy a largo plazo.

Ahora lo que se esta proponiendo es el asociacionismo, aunque la cultura
empresarial no da para que se asocien entre rivales, sera una verdadera labor que se
presiente inaplazable puesto que los préstamos otorgados por la banca de desarrollo
a tales empresas son préstamos del Banco Mundial y el Banco Interamericano de
Desarrollo que van engrosando la deuda externa del pais.

Finalmente aunque no es posible hallar una estrategia competitiva universal, sélo
serd posible acercarnos mediante estrategias adaptadas a un sector o adn MAas a un
nicho de mercado en particular, deacuerdo a las técnicas y activos de la empresa en
particular. Lo més importante es que ningin elemento por si solo es suﬁcxeme para

explicar la competitividad nacional, por sectores, nichos de mercado o ptoductos' -
especificos, pues aunque la autenticidad de cada elemento surja como un éxito-en’

algunos paises, en algunos otros dicha veracidad se dlSlpa No obstante lo anterior

tenemos patroncs de desarrollo exitosos tanto en paises desarrollados como en vias -

de desarrollo, que contnbuyen a generar 0 fortalecer el potencial de ‘exportacion de

las empresas, es asi que deacuerdo al lugar, sector, nicho de mercado y producto del

que se trate tales modelos res'iltan pecuhandades competmvas dlferentes

1m




Bibliografia

1. Porter, Michael E., La_Ventaja_Competitiva_de las_Nagciones, Buenos Aires, Vergara,
1991, pp. 1-1025

2. José 1. Casar, Carlos Marquez Padilla, Susana Marian, Gonzalo Rodriguez G., Jainie Ros;
La Qrgpanizacion Industrial en México, ed. §. XXI, 1990 México, pp.22

3. Clemente Ruiz Duran, Mitsuhiro Kagami. Potencial Teenologico de la Micro y Pequefia

Empresa en México, Nacional Financiera 1993.

5. Aspe Armella, Pedro. Ei camino mexicano de la transformacion_econdmica, "da edicion,
México, Fondo de Cultura Econémica, 1993, 210 p.

6. Casullo, M. y C. Cortellese, La Pequeila y Med:ang Industria en ¢} Dgsm;ollo dt_a América
Latina, Revista de la CEPAL, Chile, abril de 1988, nim. 34, pp. 139-164,

7. Banco de México. Indicadores Econdmicos del Banco de México, Noviembre de 1992..

8. Banco de México. Indicadores Econém l_C_OS del Banco de México, Agosto de 1994,

9. Salvador Garcia de Ledn Campero, La Micro, Pequeﬂa y. Medlana Industria en Méxlco y -
los Retos de la Competitividad, ed. Diana, 1993,

10. Cuerpo de Asesores del Banco de Comercio Exteror gg Bgﬂcg gg ggngg o

Meéxico, Octubre 1995, v
1L Programa de Apoyo lntegral 1995 Banco Nacional de Comercno Ext‘gnor, Méxsco
12. “El Cambio de Organizacion en el Marco del Tratado de bere Comercno En; Revxsta _
Comercio Exterior. vol 44, Num. 5, Mexxco Mayo 1994 Por Juhan Mranda Ton'es. pp.g L
435-440 , G R o
13, “Estrategias Empresariales Frente a la Globahzacmn Economlca“ En Revnsta",
Comercio Exterior, vol, 44, Num 5, Mexxco Mayo 1994 Por Amomo Loyola Marcdn pp
452-461

14. *Que Estrategia de Desarrollo debe Adoptar Amenca Latma En Revma Come‘rcio U |

Exterior, vol. 45, Num. 9, México, Sepuembre 1995, Por, Simon. 'l’entel PP 662~693

15. Villalobos Gildaldo, Documentos de trabajo La Industria Medisna y chuem de. Blenes ‘ 5
de Capital en México, Secretaria de. Energia Mnnas 3 Industna Paraestatal Fundactén R :

Friedrich Edart, 1989, S S L
.16, Catherine Mansell Cartens. Las Fmanzas Populares en Méxnco. Mexnco Jumo 1995 S
' CEMLA-ITAM, pp. 247. A ' R
17. La Competitividad de la Empresa Me\ucana NAF IN 9 lnsmuto Mexlcano de chcum os-‘
de Finanzas. México 1995. pp.276 : :

174




18. Revista: Negocios Internacionales, Banco Nacional de Comercio Exterior, México 1995
(varios nimeros)

19. “Programa de Apoyo a Empresas Integradoras” Nacional Financiera. En Revista: El

Mercado de Valores, Afio LV, Num. 11. Noviembre 1995

20. Huerta Gonzales, Arturo. Economia mexicana; méis alld del milagro, México, Ediciones
de Cultura popular, 1987, 246 p.

21. Huerta Gonzales, Arturo. La politica neoliberal de estabilizacion econdmica en México:
Limjtes v Alternativas, México, Diana, 1994, 228 p.

22. Modalidades de Pago Internacional, Serie de Documentos Técnicos, Banco Nacional de
Comercio Exterior, México Febrero 1992,

23. Embase y Embalaje, Serie_de Documentos Técnicos, Banco Nacional de Comercio
Exterior, México Febrero 1992. '

24. Contratacion Internacional, &L__gg_ggumgm_gi_ﬁgmm_g_qg_ﬂggggal de
Comercio Exterior, México Febrero 1992, _ .
25. Mercadotecnia Internacional, Serie de Doggmen icos, Banco iona} de

Comercio Exterior, México Marzo.

26. Canada, un Mercado para los: productos mexicanos, BANCOMFXT Mexlco Ocmbre
1993,

27. Alemania, Mercado de Autopartes BANCOMEXT México Octubre 1993

28. Michael E. Porter,
Industriales y de Ia Competencia, CECSA, México Marzo de l993 Pp: 390

29. Estadisticas de la Micro, Pequefla y Mediana Empresa, SECOF! Dlrecclon Génerai dela
Industria Mediana, Pequeﬂa y de Desarrollo Regtona! con dltos del lMSS e

Mg,dm)_a SECOFI Mexnco 1994 D < v
31. Mattar, Jorge y Schmn Claudm “El comercio mtramdustml e mtuﬁnm México- -
Estados Unidos. lutopmes, electncos y petroquimlcos" i:n ng;mg_ﬁmg[m[ Méxnco :' 4
vol. 43, nim, 2, febrero de 1993, pp. 103-124, R

32..Lo que usted desea saber sobre Emprem Imegradoras. SECOFI Mémco l995

33. Musalem Lopez, Omar.
Nacional Financiera, SN.C., 1989,217 p.. o '

34. Nacional Financiera. memxm_emm_qnﬂ&n 1990,
35. Nacional Financiera, cana en ciffas. 199",*' ‘
36. Nacional Financiera y el INEGL.. La_micro, peque edi
caracteristicas, México, No. 7, 1993, 120p.

175

Mexlco' o




37. Oimedo, Raul. Ciencia y Tecnologia, México, IMIT, (documento de circulacion interna),
1992, 277 p.

Institutions, Volume VI Study 5, Center for Strategic and lntcrnanonal Studies,
Washington, D.C., June. 1995.

40. “Programa de Apoyo a Empresas Integradoras™ En: Revista Mercado de Valores,
NAFIN, Num. 11 Noviembre de 1995.

41. Ruiz Duran, Clemente v Zubiran, Schadtler, Carlos. Cambios en la estructura mdusggl_y

el papel de las micro, pequehas_y medianas_empresas_en_México, Nacional I‘mancnua.
S.N.C., No. 2, 1992, 261 p. ‘
42, Sanchez Gonzdlez, Manuel. “Entorno macroeconomico frente al Tratado de Libre
Comercio”, en: México y el Tratado Trilateral de Libre Comercio. Impacto Sectorial, Op.
Cit,, pp. 3-53. -
43, Secofi. El_Tratado de Libre Comercio de América_del Norte y La Industria_micro, .

pequeiia y mediana, México, 1994, 31 p,
44. “Empresas Integradoras”, En: Revista Administrate Hoy, Micro, Pequeﬂa y Medlana

~ Empresa, Por: Carlos Orozco Felgueres, Nam. 20, 1995 pp. 13-17

45. Bancomext, Directorio de Exportadores e Importadores de México 1995.

46, Jaramillo Daniel, “Estrategias de la Revolucion Mmroecunbmxca en el sxglo XXl’
Inédito. . _ B S '
47. Schultz, Theodore W. “Inveslment in Human Capital”. Ameriéan Ec‘bnom_ic Review.
marzo 1961, pp. 1-17.. ; :

48. Nakakoa, Tetsuro. “On Technologrcal Leps of Japan asa Developmg Country" :
University Economic Review, vol.- 22, 1987, pp. 1-25. ‘ v

49, Furtado Celso, Desarrollo y Subdesarrollo, Buenos A.xres. Ednonal Umversnana de v
Buehos Aires, 1973, pp. 65-66. o : ‘ ’ ‘ B
50. M. Kirzner, CompetencnayFuns:én Empresanal Umén Edltorlal Madnd 1975 p 142
51. Joseph Schumpeter, Cap:tallsmo. Socialismo y Democracm, Ednclones Orbls Barcelona .
1993, capitulo 12, pp. 246. : :

52. “Comercio Interior”, Camara Nacioanl de Comercno. nuercoles 9 de febrero de 1994
Diario el Financier, p. 32A. T : .

53, Leopoldo Mufioz Eggers “Las normns de ongen en el Tntado de Libre Comercao
México-Estados Umdos-Canada" Centro de Estudxos Industnales CONCAMIN

176




54. "Chile, Experiencia Exportadora de las Pequefias y Medianas”, por: Lysette Henriquez
Amestoy, en: Revista Comercio Exterior, Banco Nacional de Comercio Exterior, vol. 43,

Nam. 6, Junio de 1993.
55. Principales Fondos de Fomento Econdmico 1987-1988, Nacional Financiera, México,

1988.

177




	Portada 
	Índice 
	Introducción 
	Capítulo I. Importancia de la Pequeña y Mediana Empresa para El Desarrollo Económico
	Capítulo II. La Pequeña y Mediana Empresa en México
	Capítulo III. El Contexto Económico para las Pequeñas y Mediana Empresa Mexicana 1980-1994
	Capítulo IV. Las Exigencias y Adecuaciones de las Pequeñas y Medianas Empresas Frente a los Procesos de Liberalización y Globalización Económica
	Capítulo V. Las Estrategias a Desarrollar a partir de la Competencia con los Mercados Externos
	Capítulo VI. Conclusiones y Perspectivas 
	Bibliografía 



