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LA EXPORTACION COMO ALTERRATIVA DE DESARRULLO EN TAXCO, GUERRERC.

INTRODUCCION

El tema que se aborda en la investigacion estriba principaimente en analizar el
impacto del proceso de exportacidén en una comunidad en particular, siendo esta el
municipio de Taxco de Alarcén , Guemero.

Se tomoe la decisién de iniciar esta investigacién ya que se considerd que mas del
90% de {as empresas mexicanas son micro y pequefas y de acuerdo a la situacion
contractual que de las mismas en el pais es necesario buscar oportunidades fuera del
mismo para que las empresas que se aboquen a esta altemativa puedan alcanzar el
desarrolio anhelado; por o tanto, este estudio se orenta a proporcionar a a comunidad
de artesanos del municipio en cuestién y a fodos los interesados, un marco informativo
que sirva de apoyo para conocer fos beneficios que se pueden obtener al comercializar
sus productos en e! mercado infernacional, asi como el proceso de exportacién.

La investigacién esta dividida en seis capitulos; ei primero de elios contiene el
planteamiento de! problema, objetivas e hipétesis.

En el segundo capitulo se presenta el marco tedrico conceptual iniciando con las
técnicas de recopilacion de fa informacion que se han de aplicar, incluye también
informacién acerca del comercio intemacional y economia, intentando ofrecer un
panorama de los problemas y perspectivas del comercio y de la actividad econdmica a
nivel intermacional. Se tocan aspectos importantes de intercambio comercial, asi como las
claves fundamentales para afrontar con éxito fa intemacionalizacién de las empresas,
pasando por sus etapas, obstaculos y problemas.

También se expone el papel que ha desempefado el comercio intemacional en el
desarraflo de los paises permitiendo a las naciones especializarse en los campos donde
demuestran mayor eficiencia y negociando con otros para obtener productos que de otra
manera no estarian a su disposicién, esto se explica a través de las economias a escala,
la especializacion y diferenciacion.

Se incluyen esquemas y fendencias que experimentan las diferentes economias
de las naciones que se ajusten a la dindmica mundial bajo un fortalecimiento de los
blogues econdmicos, asi como la bisqueda de nuevos mercados bajo procesos de
apertura.

El tercer capitulo contiene informacion relativa a fa micro y pequefia empresa, sus
caracteristicas, clasificacién, areas funcionales y los principales problemas por los que
atraviesa, explicando su funcionamiento y ef papel que desempeiia la empresa familiar en
el pais y su posicién ante la exportacién.

En el cuarto capitulo se incluye un andlisis del entomo en el cual se desenvuelve
el grupo objeto de estudio; iniciamos de manera general estudiando sus aspectos
geograficos, educacion , servicios, infraestructura e industria que prevalece en el estado;
para después recaer particularmente en e{ municipio de Taxco de Alarcdn.
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LA EXPORTACISN COMO ALTERNATIVA DE DESARROLLO EN TAXCQ, GUERRERG.

Se estudia analiticamente la forma de trabajo de los artesanos, desde los origenes
de la plateria en Taxco, misma que se inicid gracias a Guillermo Spratling, que Hegd a
estas fierras y fundé el modelo del gran tailer confratando a un grupo de jévenes a

uienes

gnseﬁé la técnica de la joyeria de plata y asi se desarrollo fal industra, aunque con
muchos trapiezos, se flegd a la creacin de! fafler familiar encabezado por los artesanos
que son duefics de su propia empresa, todo esto se vera en el capitulo cinco; mientras
que en capitulo seis se tratardn los procedimientos que se deben seguir en caso de tomar
la decision de exportar, ya que los artesanos lo desconocen debido a su escasa
preparacién académica e inexperiencia, io anterior incluye puntos muy importantes como
documentacion y registro, apoyos gubemamentales, formas de pago y el disefio de la
exportacién. Se mencionan también os acuerdos internacionales de libre comercic que
tiene México con clros paises, para conocer las ventajas y beneficios al negociar con un
pais determinado.

Es tema del capitulo siete la inclusién de un proyecto de inversion con la finalidad
de conocer gustos, preferencias y necesidades de los distintos paises que pueden
considerarse clientes potenciales; saber si [a capacidad de los talleres en cuanto a capital,
maquinatia y recursos humanos puede satisfacer un demanda especifica y evaluar el
beneficio que se pueda obtener al poner en marcha dicho proyecto, o anterior se podra
saber mediante la aplicacion de los estudios de mercado, técnico y econémico.

Par (litimo aparecen las conclusiones, que en términos generales forman un
conjunto de ideas obtenidas de ia investigacién, entre las principales destacan ias
siguientes: fa mayoria de los artesanos cuentan con gran destreza y habilidad para
desempefiar sus actividades con la més alta calidad en cuanto a disefio y terminado, pero
también existe el probiema dei poder adquisitivo que no es suficiente para solventar {os
castos de produccién propios de una gran demanda, para esto es necesario buscar una
integracién o asociacidn de los arlesanos que resultaria conveniente ya que se detectd
que si existe una demanda comercial de estos articulos a nivel internacional. Asi mismo
se encuentran las recomendaciones, que representan las soluciones adecuadas al
problema planteado; esperando que estas aportaciones sean de gran utifidad a los
interesados en primera instancia y a todos los lectores de |a presente investligacion.

Este estudio se realizé con el apoyo de algunas instituciones como BANCOMEXT
SECOFI y el INEGY; gracias a sus servicios pudimos allegarmos informacion muy valiosa a
través de sus bases de datos y diversos departamentos de informacion, permitiéndonos
cumplir con los objetivos planteados en el trabajo.

Consideramos que esta investigacion se justifica con bases bien fundamentadas y
es solo el inicio de una idea que se puede desamoltar ampliamente para lograr un objetivo
especifico y del cual se pueden desprender ofros temas refativos al estudio de gran
utilidad para fos interesados; asi que lo recomendable es dar continuidad al mismo.
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L& EXPCRTACION COMO ALTERNATIVA DE DESARROLLO EN TAXCO, GUERRERO,

CAPITULO I

L TEMA.

Aplicacién de un estudio de investigacidn en beneficio de los artesanos dedicados a fa
elaboracién de joyeria de plata en el municipio de Taxco de Alarcén, Guerrero;
pretendiendo hacer de su conocimiento una afternativa que eleve el nivel de vida de los
mismaos, mediante los ingresos que puedan obtener con la exportacién de sus productos
a un precio justo.

i. JUSTIFICACION.

Las microempresas en México representan aproximadamente ef 95% del total de las
empresas, siendo en su mayoria empresas familiares como es el caso de las existentes
en ef estado de Guerrero, especificamente en el municipio de Taxco de Alarcén; dichas
empresas funcionan como pequefios talleres que fabrican manualmente sus productos y
los comercializan dentro del propio municipio, siendo éste el modus vivendi de casi la
totalidad de la poblacion.

Creemos factible la aplicacion de esta investigacidn, ya que involucra la solucidén a un
problema socioecondmico, cuya magniud afecta a gran parte de ia poblacion del
municipio de Taxco de Alarcon, Guerrero; es decir, los artesanos, ya qua siendo ésta la
actividad principal del municipio representa un problema trascendente para los
involucrados.

El proceso de comercializacién que se presenta se da de manera escalonada, los
artesanos venden sus productos a intermediarios (platerias, turistas, etc.) a precios muy
bajos y éstos & su vez los venden a precios muy elevados.

Son pocos los productores que se aventuran a salir de su regidn en busca de nuevos
mercados, ya que no cuenfan con ei conocimiento, preparacién y capacitacién
adecuadas,

Lo anterior conlleva una posicidn de desventaja para los artesanos que son los que

mas trabajan y los que menos ganan en términos de rentabilidad por su produccion.
En &l municipio se lleva a cabo la actividad de exportacién, pero en grado minimo y ésta
es realizada por los intermediarios o mayoristas, algunos ya instalados en el municipio
(grandes platerias) y otros que se dirigen desde diferentes puntos del pais, siendo éstos
los mas beneficiados por dicha actividad, en tanto que los artesanos o praductores viven
una situacién econdmica desfavorable a pesar de su gran desemperio.

La intencién de esta investigacion es buscar la mejor alternativa para que el
beneficio quede en el estado de Guerrero especificamente en fos productores de la regién
de manera que puedan desempefiar sus funciones como microempresarios y que se
inicien en el proceso de exportacion, elevando asi su nivel de vida y por otra parte, abrir
mas puertas en el comercio internacional para México, permitiendo la entrada de divisas.
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ill. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

LEn qué medida ayudaria al crecimiento econdmico det estado de Guerrero, en el
municipio de Taxco de Alarcén y cudl seria el beneficio que obtendrian las microempresas
pertenecientes a dicha poblacién, si tomaran como atternativa de desarrollo, el incursionar
en ef comercio intemacionai?

V. OBJETIVOS
OBJETIVOS GENERALES

m Estudiar el comportamiento de los artesanos en cuanto a su forma de comercio,
aterrizando en su problemética sociceconémica, para conocer ia viabilidad de que
éstos se puedan involucrar en el comercio inlemacional,

m Dar a conocer a los interesados (Gobiemo del estado de Guerrero y microempresarios
“artesancs”) una altemativa para elevar el nivel de vida de ios microempresarios
togrando un mayor desarrollo econdémico a nivel Estado a través de las exportaciones.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
& Conocer el proceso de produccidn de los artesanos para la elaboracién de sus
articulos y fa forma de hacer funcionar administrativamente su empresa.
® Conocer las expectativas de desarrollo de los artesanos que laboran en el municipic de

Taxco de Alarcon.

m Conocer el nivel econémico e infraestructura del municipio de Taxco de Alarcén y su
refacién o repercusion en la actividad principal (joyeria artesanal) de ia poblacian.

m Conocer cual es el capital de trabajo y los medios de produccion con los que cuentan
los artesanos para la realizacidn de su actividad.

® Saber si el capital de trabajo y los medios de produccién con los que cuentan los
artesanos son suficientes para satisfacer la amplia demanda que implica una
exportacién.

| Implementar en el presente un proyecto de inversién mediante el cual se pueda
conocer {a demanda de joyeria de plata.

B implementar en el presente un proyecto de inversién para dar a conocer el grado de
factibilidad en términos econdmicos de la comercializacion internacional,
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m ldentificar cuales son los beneficios en términos de desarrolio para los artesanos al
formar un gremio o asociacion.

m Probar o rechazar las hipétesis planteadas.

V HIPOTESIS

= Si existe una demanda internacional de joyeria de plata, entonces puede resultar
favorable para los artesanos, buscar un desarrollo mediante la exportacién de sus
articulos.

8 Cuanto mayor sea el conocimiento y onientacidn sobre la exporiacion que tengan los
artesanos, tanto mayor serd el cumplimiento de las expectativas que se pretenden
alcanzar mediante esta alternativa.

u §ij fos artesanos llevan a cabo el proceso de exportacién, entonces los productores
oblienen mayores ingresas y al mismo tiempo se satisface una demanda especifica,

= Si existe una buena preparacidn tanto técnica como administrativa por parte de los
artesanos que se dedican a la produccion de joyeria de plata en la pobiacién de Taxco
de Afarcon, entonces tendran mayores posibiidades de lograr un producto terminado
vanguardista y de alla calidad que les permita competir en mercados mundiales y
mediante esta aiternativa obtener un desamollo econémico a nivel regional.

u Cuanto mayor sea la union que exista entre los arlesanos dedicados a la elaboracion
de joyeria de plata en el municipio de Taxco de Alarcén del estado de Guerrero para la
exportacion, tanto mayor serd el beneficio de éstos en cuanto a las utilidades y
reconocimiento de su labor,

Dentro de! marco tedrico conceptual que abarca del capitulo dos al seis se incluyen
conceptos que nos permitiran realizar un andisis teérico del problema, dirigiendo nuestros
esfuerzos a la obtencion de datos suficientes para comprobar las hipotesis y alcanzar los
objetivos planteados, orientar el andlisis y ubicar comrectamente las propuestas de
solucidén que se deriven dei estudio. Para obtener dicha informacién sobre el problema
deben emplearse distintos métodos y técnicas de recopilacién de la informacién. Tales
como;

VI. TECNICAS DE OBTENCION DE LA INFORMACION.

Existen diversas técnicas de obtencién de informacion, clasificadas en tres niveles; en
primera instancia nos apoyamos en teorias generales de economia, finanzas,
comercializacidn, dindmica social y administracién general, siendo este el primero de los
tres niveles. Dada Ja naturaleza de nuestra investigacién hemos elegido la investigacién
documental, en la que podemas encontrar informacién acerca de conceptos y teorias
esenciales que nos permitan analizar y entender ei funcionamiento y problematica del
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iema objeto de investigacion; La informacion sera recabada de documentos bibliograficos
y hemerograficos de manera que sea actualizada y que nos permita obtener opiniones de
diversos autores para tener una visidn mé&s amplia sobre el tema de investigacian,
considerandose como el segundo nivel.

También se realizara trabajo de campo, como un tercer nivel, comenzando con la
observacién, ya que nos sera de gran utiidad para damos una primera idea de la
situacién en la que se esta desarofiando el problema a solucionar.

La cbservacién serd no estructurada, ya que se realizara libre de instrumentos de
medicién; sin embargo, sera participativa, esto con el objeto de conocer el problema
desde su raiz para saber que circunstancias afectan a nuestro grupo observado,
permitiéndonos adentramos a las tareas cotidianas que los individuos desarrolian. Como
no pertenecemos a la comunidad del grupo que se observa, realizaremos la investigacion
artificial, es decir, intentaremos irtegramos a las actividades del grupo. Este tipe de
observacion puede presentar algunas dificulades, debido a que los miembros del grupo
observado generalmente modifican sus conductas al sentir la presencia de! observador;
sin embargo nuestro grupo objeto de investigacion muestra una actitud de cooperacién,
por lo que nos serd posible llevar a cabo fa observacion participante, obteniendo asi
mayor informacion.

Como un complemento de la observacidn utilizaremos la técnica de interrogacién, con
el fin de conocer animicamente al grupo, asi como sus percepciones, planes, ideas y
expectativas de desarrollo futuras,

Siendo la forma mas adecuada la entrevista no dirigida, creandose un ambiente
propicio para la conversacion (investigador-investigado) y poder obtener valiosa
informacién de los puntos antes mencionados, ademas de saber cual es su forma de
trabajo, cuales son sus requerimientos, sus necesidades, si estan a gusto con su forma
de vida o desean mejoraria, conocer {a problematica que enfrentan al realizar su trabajo, y
en general la informacion suficiente para detectar problemas y proponer soluciones.

También se reafizardn entrevistas a personas con amplios conocimientos y
experiencia en el tema de estudio, para obtener informacién que aborde desde ofro punto
de vista la problematica planteada.

Finaimente, l trabajo se concluye con un proyecto de inversién que nos revelara
la factibilidad de la exportacidén en un mercado determinado, para su realizacién se
utilizarén algunas técnicas como son los estudios de mercado, técnico y econdmico.
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CAPITULO T

{.  ECONOMIA INTERNACIONAL E INTEGRACION ECONOMICA.

1. ECONORIA INTERNACIONAL.

La economia intemacional adquiere a finales del siglo XX un renovado auge: por un
lado el comercio internacional representa un porcentaje creciente de casi todos los
paises. Los diversos indicadores de apertura de las economias nacionales se asocian
basicamente al porcentaje de exportaciones y las importaciones respecto al nivel de [a
actividad econdmica.

En una perspecliva a mediano y largo plazo, el comercio internacional ha sido
considerado el motor de crecimiento, tanto en estudios histéricos como la experiencia de
los denominados paises de la nueva industrializacién. De acuerdo con Affred Marshall y
recupsrando la cita “las causas del progreso de las naciones pertenecen al ambito del
comercio internacional”.

1.1 LAS TRANSACCIONES INTERNACIONALES.

Histéricamente, una fransaccion internacional se diferencia de fa que no lo es por dos
razones: la primera implica que la mercancia atraviese una frontera, y esto se vincula con
alguna dificultad, misma que podria ir desde la mas radical prohibicién, a fa mas
frecuente, via los aranceles, pasando por limitaciones cuantitativas, como son las cuotas
o contingentes, barreras sanitarias, técnicas y ademas las bamreras no arancelarias.

La segunda razén, es que implica varias monedas; en este caso es necesario algtin
sistema que permita transformar una moneda en otra y esto se da mediante los mercados
de divisas.

Estas dos especificaciones han generado una tradicional divisién de la economia
internacional, en una parte de Comercio Intemacional y otra de Finanzas Internacionales.
los flujos comerciales y financieros intemacionales de un pais se registran
sistematicamente en su balanza de pagos.

1.2 REGIONALIZACION EN LA ECONOMIA MUNDIAL.
En una economia mundial cada vez méas intemacionalizada se dan los procesos de

integracién regional, es decir, ia formacion de grupos o bloques de paises, nomatmente
geograficamente proximos, que efiminan entre si las trabas al comercio al iempo que

TUGCRES QUES, JUAN . ECONCIIA INTERMACIONAL . PAG.3A S
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mantienen ias restricciones asociadas a las politicas comerciales internacionales frente al
resto del mundo. La Comunidad Europea es ef caso mas asentado, en el aspecto
comercial y graduaimente se amplia la integracién en los ambitos monetarios, financieros
y politicos.

1.3 LA ECONOMIA INTERNACIONAL COMO DISCIPLINA.

Considerandola como una disciplina, es un conjunte de conocimientos que estuvo
presente y fundamenté la economia can las apartaciones de David Hame, Adam Smith y
David Ricardo. :

Tras la segunda guerra mundial, el desarollo de ta macroeconomia se centro
inicialmente en la economia cemada. Esto entre otras cosas era consecuencia de las
respuestas proteccionistas de la Depresién de los afios treinta;, asi mismo de la
formulacion de la “Teoria General" de Keynes, ademas de su ensayo de autosuficiencia;
en E.U. fue asimilada de la misma forma con el libro de Tubin *Politica Econémica
Nacional”, todo esto nos hablaba de una economia cerrada.

La nueva teoria de comercio intemacional ha incorporade en un primer plano
elementos tan esenciales para las economias modemas como la competencia
imperfecta, las economias a escala, asociadas con innovaciones y tecnologia,
diferenciacion de productos y empresas multinacionales que dan nueva forma a las
fransacciones.

2. BEL COMERCIO INTERNACIONMAL

El comercio comienza con los intercambios entre personas para obtener, consumir ¢
disfrutar de un adecuado conjunto de bienes y servicios.

Una primera razén para los intercambios interpersonales o intemacionales radica
en las diferencias en las capacidades o habilidades de las personas o paises. Se trata de
sacar partido de estas diferencias induciendo a cada persona o pais a producir
especialmente aquello que mejor son capaces de hacer, aguello en lo que tienen alguna
ventaja, a fin de que todas las partes implicadas puedan consumir y disfrutar de un amplio
abanico de bienes y servicios.

Una sequnda razén para el intercambic es [a reduccién dei costo por unidad, que
se obtiene cuando el nivel de produccién elevado, se denomina aprovechamiento de las
economias de escala. Una razén adicional que favorece los intercambios es la
diferenciacién de productos, ya que no stempre es posible o rentable que un mercado
reducido ofrezca gran variedad de productos. El comercio intemacional permite que el
consumidor de un pais tenga acceso a fas variedades de otros paises.

TUGORES QUES, JUAN . ECOXOMIA INTERNACIONAL. PACL 13 A 24
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2.1 LAS GANANCIAS DEL INTERCAMBIO

La primera fuente de incentivos a especializarse e infercambiar radica en la posibilidad
de sacar partido de las diferencias enire paises. De ahi el binomio inseparable
“especializacién + intercambio”, o *divisién del frabajo + comercio”, contrapuesto a la
autosuficiencia o autarquia.

Cuando se pasa a una situacion de autarquia, en la que cada pals se autoabastece de
los diversos bienes, a ofra en [a que los paises tienden a especializarse y comercializar y
una manera de expresar la esencia de las ganancias del comercio intemacional seria que
permite consumir unas cartidades de bienes que el pais no seria capaz de producir.

Dentro de los limites del intercambio se encuentra el costo de oportunidad, esto es
cuando hay que renunciar @ ofra cosa para conseguir algo; es elegir entre varias
alternativas.

Una forma de expresar ias ventajas comparativas se da de la siguiente manera: en
cada bien tiene ventaja comparativa aquel pais cuyo costo de oportunidad sea menor; y
para saber esto nos sera {iif establecer las relaciones de intercambio que hacen del
comercio intemacional reciproco en cuarto a ventajas para ambos paises.

Se denomina relacidn real de intercambio cuando se da este cociente

Precio de exportacién
Precio de importacion

Significa que un pais obtiene mayores ganancias del comercio internacional cuanto
mas favorable sea su relacion de intercambio en ef comercio intemacional.

Como se ha venido explicando, la teoria del comercio intemacional basada en la
ventaja comparativa se fundamenta esencialmente en las diferencias entre paises y
productos; esto explicaria un tipo de comercio entre paises de caracteristicas econdmicas
muy diferenciadas que intercambiasen productos distintos.

Los infercambios de productos diferentes y paises diferentes conforman el
comercio interindustrial, mientras que los intercambios de productos parecidos entre
paises similares se denomina comercio intraindustrial.

2.2 ECONOMIAS A ESCALA Y DIFERENCIACION DE PRODUCTOS.

A ia propiedad de |a tecnologia que se traduce en el costo de producir una unidad de
producto, es independiente def volumen de produccién se le denomina *rendimientos
constantes a escala”. Cuando aumenta la produccidn el costo de produccidén aumenta,
pero menos que proporcionalmente, por lo que el costo por unidad de hecho disminuye; a
esta situacion se le denomina rendimientos crecientes a escala o economias a escala.

TUGOAES QUES, JUAN . ECONCHMIA INTERNACIOMNAL. PAG. 13 A 26
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Generaimente se da la presencia de costos fijos; unas partidas de costo que son
independientes de que se produzca una cantidad mayor 0 menor del bien, y por lo tanto
ofigina un menor costo por unidad cuanto mas pueda repartirse entre un elevado nimero
de unidades producidas.

La diferenciacion constituye otro rasgo de las economias modemas; este fenémeno se
puede dar en fres casos:

@ La diferenciacién horizontal, se basa en la heterogeneidad de gustos o preferencias
respecio a determinadas caracleristicas de un articulo, cada consumidor potencial
tiene en mente un modelo ideal, de mode que cuando un consumidor valora cada una
de las varedades existentes en ef mercado considera, ademés del precio, en qué
medida se acerca o aleja cada variedad de gse modelo ideal.

B La diferenciacién vertical es cuando un articulo se ofrece en distintas calidades, siendo
él més caro el de més alta calidad.

m La preferencia por la variedad, aqui no se trata ahora de elegir un articulo concreto
entre varios, sino ef hecho de que ios consumidores valoran 1z variedad en si misma;
por ejemplo, prefieren tener una gama amplia de afimentos para hacer variados
menus.

La variedad de productos en un mercado depende del tamario del mismo; en un
mercado con pocos consumidores el nimero de variedades diferentes que de forma
rentable puede producirse es reducido. A medida que ef tamaiio del mercado aumenta la
variedad compatible con un aprovechamiento suficiente de las economias de escala
también aumenta. Si los consumidores de {os paises (mercados) pequefios con 4
variedades de productos cada uno, por ejemplo, pueden tener accesg mediante e
camercio internacional a los modelos 0 marcas extranjeras, aumentando su margen hasta
de 8 variedades y esto se traduce en competencia entre modelos o marcas, el
consumidor puede beneficiarse.

2.3 COMPETENCIA IMPERFECTA: DUMPING RECIPROCO.

En economia la competencia perfecta es la situacién en [a cual actian un namero
elevado de empresas y de consumidores, que producen y consumen un producto
homogéneo (absclutamente standard), de modo que ningdn productor o comprador
individualmente considerado tiene poder para influir sobre el precio del mercado. De
hecho tanto [as economias de escala como la diferenciacién de productos conducen a la
competencia imperfecta: en presencia de economias de escala se tiende a concentrar la
produccidn aprovachande tales economias, pero reduciendoe al mismo tiempo el nimero
de empresas; mientras que la diferenciacién de productos elimina et cardcter homogéneo
de absoluta estandarizacién del producto, que se requiere en la competencia perfecta,
con lo que se abre la posibilidad de comerciar con los paises,

El dumping reciproco seilala la tendencia de cada empresa a {ratar de vender en el
mercado extranjero, apareciendo asi, un comercio en productos idénticos; donde la
ganancia fundamental asociada procede de que los comportamientos reciprocos de
invasion de mercado tienden a eliminar las posiciones de poder de mercado; a este
efecto se le denomina “pro-competitivo®.

Hay buenas razones para que los paises se abran al comercio intemacional.
Mejora Ia eficiencia a escala internacional y los paises obtienen asi mismo ganancias

TUGORES QUES, JUAN . ECONOMIA INTERMACIONAL. PAQ 13 A 24
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3. POLITICAS COMERCIALES.

3.1 LAS RESTRICCIONES Al. COMERCIO Y LAS POLITICAS COMERCIALES.

Una politica comercial entendida como un conjunto de normas o actitudes ante et
comercio exterior, ha sido parte siempre importante y en ocasiones dominante de las
opciones de intervencién de fos poderes publicos en la vida econémica.

3.2 LOS ARANCELES Y SUS EFECTOS.

Un arancel es un impuesto que recae sobre los articulos importados. Su efecto bésico
es encarecer los productos importados, lo que introduce una discriminacidn en contra de
éstos respecto a los productos idénticos o similares fabricados en el pais que impone el
arancel. Los productores nacionales obtienen asi un margen de proteccién.

Los efectos de un arancel respecto aia situacién de libre comercio son:

a} Los productores nacionales no solo toman como referencia ef precio mundial, sino éste
mas el arancel; los beneficios de los productores nacionales aumentan.

b) Un precio mas alto retrae las compras de fos consumidores.

¢} Si las compras de los consumidcres disminuyen y las vertas de los oferentes
nacionales aumentan, las importaciones se ven reducidas; el volumten de comercio se
contrae.

d) Si el pais es o suficientemente importante en el mercado mundial del producto en
cuestidn, la reduccitn de compras puede deprimir el precio mundial.

Para determinar el efecto global del arancel hay que evaluar todo lo anterior, Los
productores nacionales salen ganando y las arcas del estado también. En cambio los
consurnidores salen perdiendo.

En un pais pequefio el efecto neto es negativo, ya que el arancel introduce, sin
contrapartidas, unas distorsiones de dos tipos:

1. Ineficiencia en la produccién: e} arancel permite subsistir a unas empresas o que fos
fabricantes nacionales produzean determinadas cantidades incurriendo en unos costos
superiores a los necesarios en [a economia intemacional.

2. Ineficiencia en ef consumo: e poder adquisitivo que por ese motivo no se gasta en el
bien sujeto a arancel se ve desviado a otras utiizaciones menos valoradas por los
consumidores.

En un pais grande estas distorsiones pueden verse parcialmente contrarrestadas por
el beneficioc derivado de [a mejora de la relacion de intercambio (precio
exporiaciones/precio importaciones) del pais que lo impone.
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3.3. RESTRICCIONES CUANTITATIVAS AL COMERCIO.

Cuotas:

Una cuota o contingente es una restriccién cuantitativa; no se limita a encarecer las
importaciones, sino que fija un volumen maximo de unidades susceptibles de importacion.

Ver (Voluntary export restraint):

Una restriccion voluntaria de exportaciones es la fijacion de una restriccién cuantitativa
de manera negociada o voluntaria, es decir, con el acuerdo de los exportadores hacia el
mercado en cuestion.

Diferencias entre cuctas y aranceles:

® Si aumenta la demanda nacional de un articulo sujeto a arancel, en respuesta las
importaciones pueden también aumentar; en cambio si existe una cuota el resultado
sera una escasez mas notable que tenderé a elevar el precio. Para evitar este efecto
{una misma cuota puede ser mas restrictiva en circunstancias distintas) las cuotas
deberan redefinirse ante variaciones en la demanda.

= Sien el extranjero se da una mejora tecnolégica que abarata el producto, en presencia -

de un arancel, esta reduccién beneficiara a los consumidores nacionales, por ejemplo,
con un arancel del 20%, un articulo cuyo precio mundial baje en un 30%, verd como su
precio interior baja también. &I arancel no impedira que el volumen de importaciones
aumentase en respuesta a ese precio mas accesible, En cambio si hay una cuota, ésta
impedira el aumento de las importaciones y seguira generando una escasez artificial
del articulo que podré contramrestar la tendencia a la baja del precio. Los aranceles
protegen a la industria nacional, pero su efecto aistante del mercado mundial es menor
que las cuotas.

Se habla de que se origina una escasez artificial, cuando las cuotas o VER san
inferiores a la cuantia que se habria importada bajo libre comercio, esto permite a los
vendedores extranjeros cargar un precio superior al mundial.

3.4 OTRAS BARRERAS NO ARANCELARIAS.

Se incluye un amplio arsenal de medidas o instrumentos, distintos de los aranceles,
que tienen el efecto de favorecer a fos productos nacionales del pais que los impone.

Las normativas de requisitos 1écnicos o sanitarios son buenos ejemplos. Son
disposiciones cuya finalidad declarada es la garantia de cafidad de los producios, como la
defensa de ios consumidores, [a salud publica del medio ambiente.

Las normas meramente burocriticas son ofra forma de barrera no arancelaria. Las
formalidades aduaneras pueden complicarse hasta hacer perder en tiempo la ventaja de
coslo. Las politicas de compras publicas o adjudicacion de obras y contratos piblicos es
otra via,

Los aspectos monetarios y financieros de las transacciones pueden asi mismo
tener consecuencias comerciales; por ejemplo, los controles de cambios de divisas
pueden dificultar conseguir financiamiento o medios de pago para las importaciones de
algunos productos,
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3.5 EL SISTEMA GATT

Cuando se planted el orden econdmico intemacional que debia regir tras {a Segunda
Guerra Mundial, se diseflaron tres &mbitos bésicos, cada uno de los cuales debia generar
una institucion: en ei ambito financiero, el Fondo Maonetario Intermacional; en el campo del
desamolio, el Banco internacional de Reconstruccidn y Desarroflo, llamado Banco
Mundial; y en el terreno comercial la Organizacion de Comercio Internacional { ITO,
Intemational Trade Organizatidn). A diferencia de las dos primeras, ésta no liegb a ser
ratificada.

La experiencia de la década de los afios treinta tuvo gran influjo en el orden econdmico
internacional de la posguerra. Los efectos desastrosos de las actitudes proteccionistas de
esa década, desde el arancel Smoot-Hawley adoptado por E.U. en 1930, a las
devaluaciones encaminadas a ganar competitividad a expensas unos paises de otros
{devaluacicnes competitivas), marcaban ia linea de avanzar hacia el libre comercio, pero
las cosas no fueron faciles.

Para cubrir el vacio de la ratificacion de la ITO, 23 paises se reunieron en Ginebra en
1947 en una ronda de negociaciones para reducir los aranceles, que dio lugar al Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT, General Agreement on Tariffs and Trade}.

Senté unos principios que posteriomente obtuvieron la adhesion de més paises y se
fue dotando de una cierta estructura organizativa.

GATT tiene como obietivo la consecucion de acuerdos reciprocos y mutuamente
ventajosos dirigidos a la sustancial reduccidn de aranceles y otras barreras al comercio y
a la eliminacién del tratamiento discriminatorio en el comercio internacional.

Se basa, segun su articulo {, en la concesidn reciproca por parte de sus miembros de
la cldusula de nacién mas favorecida, los paises se comprometen a extender a todos los
firmantes cualquier concesién comercial efectuada a uno de los frmantes.

El sistema de comercio que planteaba el GATT era asi; esencialmente multilateral y no
discriminaterio. Su otro rasgo bésico, e instrumento para flegar a un sistema de libre
comercio a escala mundial a partir de una realidad plagada de trabas al comercio, era la
reciprocidad, consustancial a cualquier proceso de negociacién. Este sirvié para caminar
en direccién del libre comercio utilizando los intereses de los exportadores en un comercio
mas abierto para contrarrestar las presiones en sentido opuesto de las empresas que
competian con las importaciones.

En las primeras cinco rondas de negociaciones, entre 1947 y 1961, se lograron
basicamente reducciones arancefarias, negociados producto por producto. En {a ronda
Kennedy (1964-67) se abordd ya una imporiante ampliacion de la agenda y de los
procedimientos.

Se redujeron los aranceles en un porcentaje global significativo (no-producto a
producto), se introduieron nuevas cuestiones como las agricclas y las barreras no
arancelarias, y se discutieron nommas o cddigos, come la infepretacidn de las
disposiciones antidumping. Esta aplicacion de materias y procedimientos tratdé de
continuar en las siguientes fases negociadoras, la Ronda de Tokio (1973-1979) y la
Ronda Uruguay, abierta en 1986.
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4. VIPOS DE CAHBIO V¥ SISTEMA DE PARIDADES.

En la economia intemacional no existe un banco central mundial que regule los medios
de pago a escala intemacional. Coexisten diversas monedas nacionales, respaldadas por
las respectivas autoridades econdmicas nacionales. Esto hace necesario a) unos precios
relativos, para convertir unas monedas en otras; b) unos mercados en que estos
intercambios se produzcan; ¢) unas reglas del juego para que fos comporiamientos de los
agentes que operan en e comercio y las finanzas internacionales, y en especial el de las
diversas autoridades nacionales, respete unos criterios que tiendan a asegurar alguna
coherencia. Las respuestas a estas necesidades son los tipos de cambio, los mercados
de divisas y los sistemas monetarios y financieros intermacionales.

4.1 TIPOS DE CAMBIO.

Cuando una empresa quiere vender a otra de otro pais, necesita transformar de
alguna forma su moneda con respecto a la def otro pais para que la transaccion se pueda
cerar. La existencia de un mercado de divisas facilita estas aperaciones. Par ejemplo si
se habla de pesas y délares; en ese mercado el precio es el nimara de pesos que hacen
falta para obtener cada ddlar; el tipo de cambio, expresado en pesos por ddlar ($/DUS)
en general, unidades de moneda nacional por unidades de moneda extranjera, Una
depreciacion de la moneda nacional se traduce en un aumento de la cantidad de ésta que
hace falta para adquirir una unidad de moneda extranjera.

4.2 PARIDAD DEL PODER ADQUISITIVO.

Cuando el costo de un producto es equiparable en cualquier pais y en cualguier
moneda en que se adquiriese y pagase, se denomina paridad def poder adquisitivo y
tiene un sentido de posicidn de equilibrio, fa determinacion del tipo de cambio de acuerdo
con este principio es la teoria de la paridad del poder adquisitivo de los tipos de cambio.

Todo esto pone de relieve circunstancias en las que los productos de un pais
aparecen como refativamente més baratos 0 més caros que los de otro, es decir ganan o
pierden competitividad.

4.3 MERCADO DE DIVISAS: FACTORES COMERCIALES Y FINANCIEROS.

A corto plazo la evolucién del tipo de cambio toma como referencia el mercado de
divisas. Como en todo mercado, existen unas fuerzas que originan una demanda de
divisas y ofras que dan lugar a una oferta de divisas.

Demanda de divisas: quienes necesitan divisas son en primer fugar los importadores
de articulos extranjeros. Adicionalmente serian demandadas para efectuar inversiones en
el extranjero (comprar activos denominados en moneda extranjera).

A medida que la moneda nacional se deprecia ( el ddlar cuesta mas pesos } los
articulos importados se hacen mas caros en relacién a los nacionales y por ello el
volumen de importaciones fiende a disminuir, Si el peso se deprecia las importaciones
pueden reducirse, inversamente, una apreciacién del peso abarataria las importaciocnes
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respecto a los productos nacionales y tenderia a incrementar el volumen de
importaciones, lo que llevaria a demandar un mayor volumen de divisas para su pago.

Oferta de divisas: quienes ofrecen divisas en el mercado de divisas son basicamente
los exportadores que fas han obtenido en pago de sus ventas al extranjero, o los
extranjeros que las necesitan para pagar sus exportaciones en pesos o que desean
adquirir activos en pesos efectuando entradas de capitales.

En un caso de depreciacion del peso hace mas baratos los productos nacionales, esto
tenderia a incrementar la cantidad ofrecida de divisas al aumentar suficientemente el
volumen de exportaciones.

Si se considera simultdneamente la oferta y la demanda de divisas, el equilibrio
de! mercado vendria dado por la interseccion de la oferta y la demanda, la cantidad
demandada de divisas igualaria a la cantidad ofertada.

Podemos ver en este marco alguna implicacién que encaja con lo que se desprendia
de |a teoria de ia paridad del poder adquisitivo; una inflacién en e! pais al encarecer los
productos nacionales en comparacion con los extranjeros, haria que:

B A cada tipo de cambio se adquirieran menos productos nacionales por parte de
extranjeros, esto significa menos exportaciones.

® Y que se adquirieran mas productos extranjeros por parte de nacionales, es decir mas
importaciones.

El resultado seria, un nuevo tipo de cambio de equilibrio depreciado (mas pesos por
délar). Esto indica que la depreciacidén deberia ser de una magnitud igual a la diferencia
entre fa inflacién de nuestro pais y el extranjero.

Mercado de divisas: factares financieros.

La oferta y la demanda de divisas podria prevenir los movimientos de capital (entradas
y salidas de capitales).

Los movimientos de capitales a largo plazo, comoe inversiones directas en empresas,
dependen bésicamente, de jas rentabiidades esperadas a lo largo del periodo de
inversién asociadas a la confianza en el pofencial de crecimiento de un pals. Los
movimientos a corfo plazo dependen de las rentabilidades de los titulos en que se
concreta esa inversion, por ejemplo, rentabilidades de Deuda Publica a corto plaze. En
una economia abierta tales expectativas de rentabilidad tienen 2 elementos primordiales:
el tipo de interés y ias expectativas de apreciacién o depreciacién de las monedas
implicadas,

Los elevados tipos de interds actian como factor de atraccién de los capitales hacia
un pais a los bajos tipos de interés inducen salidas de capitales.

5. GRADC PE APERTURA: MEDICION ¥ EVOLUCION.

El grado de apertura de una economia se define normalmente mediante algin
indicador del peso de su comercio exterior con relacién al conjunto de la actividad
econdmica global del pais. :

Como indicadores del comercio exterior se utifizan las importaciones, las
exportaciones, la suma de ambas o su promedio.
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Para construir los indices de aperlura se expresan como porcentaje de PIB del pais
correspondiente.

EXP + IMP
PIB

5.1 INTERDEPENDENCIA Y COOPERACION.

Las interdependencias entre economias constituyen la razén basica para la
coordinacién y cooperacion en las politicas econdmicas.

Repaso historico;

Histdricamente, el patrdn -oro- tiene un papel destacado entre ios casos en que ia
forma amplia de coordinacién consiste en que los diversos paises acepten unas reglas
dei juego definidas.

Basicamente consistia en el compromiso por parte de los paises de fijar un precio
oficial del oro en su moneds nacional, y garantizar la conversion de oro en moneda
nacional y viceversa y ese precio oficial. Con eflo los tipos de cambio entre monedas no
debian presentar problemas, bastaba comparar sus precios en cro para cbtener sus
paridades.

L.as crisis de los afios treinta, y el ambiente proteccionista que generd, llevaron al
abandono del patrén-oro.

Ademas del principio béasico anteriormente sefialado, no se establecian limitaciones a
las exportaciones o importaciones de oro; y las meonedas y billetes nacionales debian
tener un respaldo en oro.

Ello ponia un freno a las politicas demasiado expansivas, ya que los paises que
incummiesen en ellas incurrian en déficits que darian lugar a salidas de oro del pais, lo que
obligaria a conducir a la baja fa cantidad de dinero. Los tipos de cambio entre 2 monedas
ne podian en principic desviarse de su paridad determinada por el oro en mas o menos
de to que suponian los costos de transportar oro de un pals a otro.

De esta manera se consiguid una integracién financiera y una tendencia a igualarse
los precios de l0s bienes comerciales notables. La confianza y credibilidad que originaban
las limitaciones a las fluctuaciones de los tipos de cambie eran sélidas.

La economia mundial tenia un grado de integracién probablemente superior al actual,
salvadas por fas enormes diferencias en los medios de transporte y sobre todo en las
telecomunicacicnes. Pero e principal aspecto negativo del sistema era su sesgo
deflacionista, al depender la tasa de crecimiento monetario mundial del! rtmo de
descubrimientos de oro y su monetizacion, este es el denominado problema de liquidez
de todo sistema monetario, que el patrén-oro no podia resolver adecuadamente.

Con ia Primera Guerra Mundial ta mayor parte de los paises suspendieron su
vinculacion ai oro. Tras la Postguena, se intenté volver a él. Quien lo intenté fue el politico
britAnico Winston Churchill. En 1926 [a libra volvié al patrén-oro con practicamente la
misma patidad que antes de 1914; pero las cosas habian cambiado, Gran Bretafia ya no
era la potencia hegeménica. La antigua paridad sobrevaloraba notablemente la fibra, esto
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llevaba a ia ruina al sector exportador, ademas de inducir una deflacién en el pais, en
todo caso con un aumento importante del desempleo.

Esta experiencia marcd decisivamente el debate sobre el orden econdmico
internacional que habria de estar vigente al finalizar la Segunda Guerra Mundial. El
sistema de Bretton Woods, fue el resultado, Este trataria de reflejar la preocupacién por
recuperar la autonomia las politicas intemas nacionales sin ias severas limitaciones que
imponia el patrén-oro. Fue un acuerdo de coordinacién relativa, centrado en las politicas
externas en que la balanza de pagos y la defensa del tipo de cambio limitaba el margen
de la maniobra de un pais.

Desde la Segunda Guera Mundial hasta la actualidad se distinguen varios pericdos;
a) 1945-1959: la reconstruccidn

Se pone en marcha el sistema de Bretton Woods, con tipos de cambio fijos, pero

ajustables, que quieren evitar los episodios de devaluaciones competitivas de los afios
treinta.
En esa época la hegemonia de Estados Unidos, tornd al 50% del PIB mundial. La
prioridad basica era la reconstruccion de los efectos de la Segunda Guerra Mundial, con
el Plan Marshall de ayuda estadounidense a Europa desde 1948, Con la ayuda financiera
de este pals, se tuvo el efecto de convertir al dilar en la moneda internacional por
excelencia. El peso econdmico fue la razén de fondo, pero a nivel instrumental fue
importante que hacia 1950 los paises que construyeron la Unién Europea de Pagos
adoptaran ef dolar para contabiizar y efectuar sus pagos intemacionales, asi como para
mejorar la credibilidad de sus pofiticas antiinflacionistas todavia frégiles, baséndose en
una ancla nominal externa.

b} 1959-1973: [a década prodigiosa

A finales de la década de los cincuenta, la progresiva convertibilidad de las principales
monedas abre el paso a la liberalizacidn intemacional de los movimientos de capitaf. Los
mercados de eurodivisas empiezan a crecer, y avanza ia intemnacionalizacidn del sistema
financiero. ,

El periodo de los afios sesenta constituye una década de muy rapido crecimiento,
tanto de fa proeduccidn mundial como del comercio intemacional. Este periodo se inicia
con el sistema monetario de Bretton woods en plenc apogeo y finaliza con su ruptura,

€l sistema de Bretton Woods llevaba en su seno un elemento de conflicto; a cualquier
sistema monetario financiero hay que exigirle liquidez, debiendo proporcionar los medios
de pago y cambio necesarios para que se de la actividad econdmica con fluidez y fa
confianza, cualquier sistema financierc est& basado en la confianza, en Bretton Woods se
apoyaba en el oro que se suponia respaldaba al ddlar, ya que juridicamente para los
bancos centrales extranjeros los ddlares eran convertibles en oro.

En los afios setenta el libre comercio estaba en auge. La Ronda Kennedy def
GATT supone un avance importante, en [a liberalizacion del comercio mundial. Los tipos
de cambio que se usaban eran fijos.
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¢) 1973-1979: las turbulencias

Cuando los principales paises adoptan, en marzo de 1973, tipos de cambio flexibles,
se tenian grandes esperanzas: 1) recuperar la autonomia en [as politicas nacionales (al
menos elegir su propia tasa de inflacién); 2} disponer de un mecanismo, que deberia
permitir ef equilibrio automatico de la balanza de pagos y asi garantizar el equilibrio
externo de los paises.

Los tipos de cambio flexibles tuvieron que lidiar con importantes perturbaciones en ia
economia mundial:

Primero, el shock del petrdleo, la cuadruplicacion del precio del petréleo, que supuso
una gran distarsién en el aparato productiva del mundo industriatizado, preparado para
trabajar con energia barata,

Segundo, respuestas muy divergentes de los paises a este shock de oferta, reflejo de
una desorientacion en las politicas econémicas.

El sistema financiero tuvo que reciclar los importantes fondos que se transfirieron a jos
paises exportadores de petrdleo, los llamados petrélares. Lo hizo buscando las
colocaciones mas rentables, que resultaron ser no las de los paises industriales en
recesion, sino fas de los paises en desarmollo.

El abandono de las paridades fijas respecto al ddiar no significa el abandono del délar
como moneda de referencia en las transacciones internacionales.

Al cabo de varios afios, los desequilibrios no se habian reducido, y la autonomia
nacional se incrementa solo limitadamente. Los principales paises se plantean si es
posible mejorar 1a situacién de forma multtilateral y se empieza a hablar de la necesidad
de coordinacion. La cumbre de Bonn entre Estados Unidos, Japdn y Alemania (el lamado
grupo de los tres, G3), en 1978, es el prncipal resultado. La cumbre tenia sentido
econdmico: expansién en Alemania, liberalizacién comercial en Japon y precios realistas
de iz energia de EEUU {que habia subsidiado el uso de ia gasolina).

Por otra parle las turbulencias de los setenta, desplomaron el Plan Werner que
preveia una moneda anica en Europa para 1980.

L.as experiencias de flotacién coordinada de las principales monedas europeas, en
lo que se llamo la serpiente monetaria, fue otra prueba de las dificultades para la
coordinacion.

Pazra 1978 se aprueba un proyecto para poner en marcha un “Sistema Monetario
Europeo”.
d) 1979-1985:; fulgor y caida del délar.

En el terreno econdmico, el segundo shock del petréleo (1979-80) supone un nuevo
shock de oferta. En el terreno politico, tienen lugar §n;r_e 1979 y pr_incipios de los ochenta
no sélo cambios de gobiemg sino también de poqe‘!'.b '
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El alza det ddlar entre 1980 y 1984 fue considerado al principio por la Administracion
Reagan como la bendicién de ios mercados financieros, ya que contribuyé a reducir fa
inflacién en Estados Unidos; pero sus efectos negativos también se hicieron visibles,
empezando por la pérdida de competitividad de los productos estadounidenses; los
productos japoneses y europeos estaban a precios mas bajos.

e) 1985-1993: coordinacidén, el orden minimo en el desorden.

En 1985 las intervenciones concertadas de los principales bancos centrales
consiguieran reconducir al dolar hacia unos valores mas acordes al equilibrio (definido en
términos de PPP) de una manera suave. El acuerdo del Plaza en septiembre de 1985,
cumbre de los 5 paises mas industralizados, en N.Y., respaldo esta coordinacién en jos
ambitos cambiario y monetario para devolver un orden minimo a !a economia mundial.
Dos afios después, los acuerdos de! Lourre (1987) consideraron que el aterrizaje suave
habia llegado al nivel adecuado y se pactaron unas amplias bandas del 10 6 12% hacia
arriba y hacia abajo de unas paridades centrales, comprometiéndose los paises a
adecuar sus politicas monetarnas e intervenciones cambiarias para conseguir mantener
en esas zonas de referencia los tipos de cambio de las 3 principales monedas entre si, el
délarfyen y el ddlar/marco aleman.

Segiin el espirlu de los acuerdos Plaza-Lourre, ias intervenciones debian ser
infrecuentes pero enérgicas para mantener unas bandas o zonas que no se publicaban
cficialmente, y que eran susceptibles de revisién ante variaciones substanciales en los
factores considerados determinantes fundamentales de los tipos de cambio.

Propuestas mucho mas completas en esta lineas han sido efaboradas en los (itimos
aitos, van desde el “monetarismo mundial® de Mckinnan (decisiones conjuntas sobre fa
tasa de crecimiento de la cantidad de dinero a nivel mundial y la aportacién de cada uno
de los principales paises) a las amplias zonas objetivo de Wiliamson, la moneda dnica
mundial de Cooper, o diversas propuestas para utilizar como ancla nominal un indice
comun de precios industriales, asociada a una cesta intemacional de bienes (una especie
de patrén-oro, pero con una cesta de mercancias en lugar de oro).

Otro aspecto importante fue el déficit comercial USA, pese a mejorar, no se
reducia como se esperaba. La vuefta a tipos de cambio del ddlar de principio de los
ochenta no garantizaba volver a los niveles de saldo comercial de esa época. Ello
condujo a nuevas teorias, mas realistas, acerca de los aspectos de variaciones de los
tipos de cambio.

Los problemas de endeudamiento de los paises en desarmoilo también han sido
escenario de intentos de solucién coordinada.

& INTEGRACION COMERCIAL.

6.1 TIPOS DE INTEGRACION.

La economia internacional se caracteriza por tener los paises que la integran
instrumentos o mecanismos que les permitan tratamientos diferenciales; los paises
disponen de un amplio abanico de aranceles y otras medidas no arancelarias; el comercia
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internacional permite intercambiar bienes pero no desplazarse los factores productivos
{trabajo y capital) de un pais a otro; los paises pueden adoptar politicas industriales,
tecnotdgicas, de competencia, etc., los paises adoptan regimenes cambiarios que les
posibilitan en mayor o menor medida compromisos o alteraciones de sus paridades, los
paises pueden adoptar politicas monetarias y fiscales con efectos internos y extemnos;
todo ello establece diferencias respecto a lo que seria una economia mundial integrada.

La integracion econtmica es el proceso mediante el cual ios paises van
eliminando esas caracteristicas diferenciales. Tedricamente podrian irse efiminando entre
todos los paises, para ir hacia una economia mundial integrada, pero por razones
politicas y econdmicas los procesos de integracidn tienen lugar de forma parcial,
implicando a un ndmero de paises normalmente reducido. Se dice entonces que
asistimos a un procesc de regionalizacion, especialmente cuando los avances en la
integracién afectan a paises de un mismo dmbito geogréfico.

Dado todo lo anterior se distinguen varias modalidades de integracién econdmica. Asi,
en el caso de que dos o mas paises eliminen entre si las trabas al comercio de
mercancias se habla de un acuerdo de fibre comercio o de la constitucidn de un Area de
libre comercio. Los paises fiberalizan su comercio reciproco, pero mantienen autonomia
en todo lo demas, especialmente en las politicas comerciales frente a terceros paises.

Una unién aduaners aftade al acuerdo de libre comercio entre las partes la adopcion
de un arancel exterior comun, de modo que al menos en ¢l terreno arancelarnio, la Unién
Aduanera actita como una unidad frente al resto del mundo. Cuando una Unién Aduanera
asume también 1a libre circutacién de factores productivos (trabajo y capital) se convierte
en un Mercado Comun.

La adopcidn de criterios unificadares en {as peliticas micro y macroeconémicas, asi
como la adopcién de una moneda {inica, configuran {a Unién Econdmica y Monetaria.

Las razones para la integracion son de tipo econdmico y politico. Las econdémicas se
asocian a las ganancias asociadas al libre juego del mercado, e incluyen tanto las
ventajas de la libertad de comercio como la mas eficiente asignacién de recursos entre
los paises
Implicados y la bisqueda de la maximizacién conjunta de bienestar al adoptar medidas
micro 0 macroeconémicas, intemacionalizando asi las externafidades y conflictos que
podrian provocar medidas unilaterales. Las politicas se refieren esencialmente al
aumento de cohesion que proporcionan unos mayores vinculos econdmicos o a la
conveniencia de formar unidades politicas amplias capaces de hacerse oir en el concierto
internacional, pero en ocasiones pueden presentarse mas bien reticencias politicas a la
integracién, que sdlo los beneficios econémicos pueden disipar.

En la medida que fa integracion sea parcial, entre un nimero limitado de paises,
introduce un elemento de discriminacion en las concesiones que se efectdan, se eliminan
las trabas comerciales o se unifican las politicas econémicas entre los miembros, pero no
frente al resto del mundo.

En ia medida que se reduzcan las trabas al comercio entre log paises miembros de un
area de libre comercio 0 a una unién aduanera cabe esperar que se incrementen los
flujos comercizies entre ellos.

6.1.1 Integracién monetaria.

Puede afimarse que [a construccién de un drea econémica unificada o integrada tiene

en la adopcion de una moneda (inica uno de sus rasgos emblemdticos. Afectaria a la
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propia consideracidn de fas transacciones internas a ia Unién como internacionales, pues
los rasgos que diferenciaban las transacciones nacionales de {as intemacionales eran que
éstas debian superar unas fronteras y que implicaban monedas distintas, rasgo que
desaparecia entre agentes (consumidores, empresas) de distintos paises pero ambos
pertenecientes a la Unién.
La unificacién monetaria reportaria claramente unas ganancias de eficiencia, se trata
esenciaimente de los beneficios de hacer coincidir un drea comercial con un area
monetaria.

En el informe de la Comisién Europea cuyo titulo es una declaracién de principios: One
market, One money, en el que nos dice que sélo una moneda Gnica permite obtener los
plenos beneficios potenciales de un Mercado Unico, pueden enumerarse:

® Eliminacién de costos de transaccién,

# Eiiminacidn de la incertidumbre en su vertiente monetana: eliminaria los riesgos de
afteraciones de valor para los pagoes y cobros que han de hacerse en monedas
comunitarias, que deberian aumentar en la medida en que avance l Mercado Unico.

& Eliminacion de los costos de informacién para que fos consumidores comparen las
precios en distintos terfitorios, y consiguientemente, eliminacién de los incentives para
que las empresas practiquen discriminaciones de precios en e interior del Mercado
Comun.

Esto se puede relacionar con los efectos que para Europa puede tener el contar
con una moneda respaldada por su potencia comercial que podria adquirir en el comercio
mundial un status cuando menas anélogo al del délar, compartiendo o eventuaimente
sustituyendo a éste como moneda de referencia internacional; dando una mayor
estabilidad de los precics de materias primas moneda europea.

. ECONOMIA INTERNACIONAL Y EL CRECIMIENTO ECONOMICO

V. CRECIENENTO ¥ DESARROLLO.

A veces se ha tratado de distinguir entre crecimiento y desarrolio: el primero se refiere
a aspectos cuantitativos (variaciones en la renta o produccidn por habitante, etc.)
mientras que el desarrollo incorpora aspectos cualitativos.

Segun R. Lucas (1988). El estudio del desarrollo o crecimiento econdmico trata de
explicar l[as pautas observadas de los niveles y tasas de crecimiento de las rentas per
capita, a lo largo de los paises y del tiempo, tendiéndose a hablar de teoria del
crecimienta cuando comprendemos alge del fendmeno y de desarollo cuando no
tenemos una comprension o explicacion claras.

Las teorias clasicas del crecimiento econdmico han destacado diversos aspectos de
fo que son necesariamente complejos procesos. El incremento de [0S recursos
productivos y de la eficacia con que se utilizan son [os primeros determinantes gue
intuitivamente surgen. El incremento de recursos incluye por supuesto el crecimiento de la
poblacion.

BAMCD MUNDIAL. RIFORME BOBRE £ DESARRCLLO MUNDISL, WASHINGTONG 1995.
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Pero el crecimiento de la poblacién no garantiza el aumento de la produccién por
persona, gue es la magnitud relevante para el bienestar, que aumente o disminuya va a
depender obviamente, de si la poblacion crece mas deprisa o més despacio que la
cantidad de personas.

La economia intemnacional incide en que el ahorro de unos paises puede ser invertido
en otro medianfe los préstamos exteriores (y el correlativo endeudamiento exterior). La
tecnologia vy las innovaciones tecnologicas parecen ahora mas transferibles
intemacionalmente que en el pasado.

Otros recursos a parte del capital, como et trabajo (diferencias en la demografia y en la
calificacion} y los recursos naturales {transportables; como las materias primas, minerales,
etc.) también son objeto de atencién.

En la teoria neoclasica (Sdow) la “Profundizacion del capital® (incremento del capilal
por trabajador} es la dimensién destacada. Brander (1992) presenta célculos recientes
que destacan el efecto posilive de la inversidon sobre el rtmo de crecimiento de la
produccién per capita, si bien la correlacidon dista de ser perfecta. En todo caso la
inversion tiene no sélo la dimensidn de incremento de capital, también es el vinculo
mediante ef que se van introduciendo nuevas tecnologias. No se trata sélo de incorporar
mas maquinas al proceso productivo, sino de incorporar generaciones mas eficientes de
magquinaria y otro equipo capital (es lo que se denomina el progreso técnico incorporado a
los bienes de capital).

En la ultima década uno de Ios cambios més importantes en el analisis econdmico ha
sido [a emergencia de la nueva teoria del crecimiento, con ias aportaciones de Paul
Romer. Estos estudios han revitalizado la sistemética de las fuentes de crecimiento®, y en
especial ha devuelfo a lugar central el andlisis sobre el papel y la génesis de las
innovaciones tecnoldgicas y su difusion.

Las perspectivas de ventas en unos mercados mas amplios, estimulan {a innovacion al
aumentar su rentabilidad; mientras que, por ejemplo, no poder impedir ser imitadas por
empresas extranjeras sin compensacién alguna, reduce los incentivos a investigar,

Un importante problema deriva de que las innovaciones nomalmente tienen 2
dimensiones: una privada, apropiada, que beneficia a quien realiza el descubrimiento
{dependiendo de {a legislacién de patentes, de su cumplimiento intemacional, etc.). La
otra dimensién es publica o de externalidad, la innovacién se incorpora al stock de
conocimientos y todos pueden beneficiarse de sus implicaciones.

¢ Qué tiene que ver todo esto con ia economia internacional?
Hay varios aspectos importantes:

1. Si ta produccién de innovaciones es una actividad con trascendencia econdmica, se le
pueden aplicar fos principios de la ventaja comparativa para tratar de determinar las
pautas de especializacion en la creacion de conocimiento y en la produccidn de bienes
que hagan uso intensivo de capital humano y nuevas tecnologias; el factor cuya
dotacién es relevante sera precisamente el capital humano.

2 La importancia del tamafio dei mercade para rentabilizar los nuevos productos o
procesos que la innovacion genera: Ef {ibre comercio y/o la integracion econdmica
suponen en este sentida un estimulo a la innovacion.,

BAKCO EUNDIAL, INFORME SOBRE EL DESARROLLO MUNDIAL WASHCXGTOXG 1285
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3. La rapidez facilidad en las comunicaciones, por un lado por un lado facilia la difusion
internacional de informacion e ideas, lo que es socialmente positivo; pero por otra parte
genera que el resto del mundo puede acceder gratuitamente, en la medida en que los
beneficios de las innavaciones sean inapropiadas a lo que los resultados de las
inversiones en conocimientos. Esta inapropiabilidad puede frenar tal inversion.

4. El desamollo de los mercados financieros mundiales facifita financiar todas [as
inversiones, incluidas las de capital - conocimiento.

1.1 LOS PAISES EN DESARROLLO.
Caracteristicas y estrategias comerciales y financieras.

Hasta los afios sesenta, el refrato - robot de un pais en vias de desarollo era
relativamente simple; por un lado, exportador de productos primarios (agriculttura, mineria)
o intensivos en trabajo poco calificado. Por otra parte, un mercado financiero poco
desarmollado, que generaba, junto con un sector publico importante, a una financiacion
inflacionista del gasto pablico.

Los productos basicos en que muchos de esos paises se especializaban, o se siguen
especializando, se negocian a menudo en mercados organizados, con productos
estandarizados, es decir, en mercados en los que las fluctuaciones a corto plazo de la
oferta y la demanda repercuten notablemente en fluctuaciones de precios ( casos del
cobre, cacao, café, etc.). ello tiene implicaciones para la macroeconomia en esos paises;
por ejemplo, en los modelos que utiizamos para los paises industrializados suponemos
habitvalmente que una reduccién en [a renta, reduce las importaciones y por ello se
asocia a una mejor balanza comercial, mientras que en los paises exportadores de
productos que se negocian en mercados organizados a nivel mundial como los descritos,
una evolucidn negativa del mercado conduce conjuntamente a una recesidn con
empeoramiento del sueldo externo. Estos paises son muy sensibles por tanto a fa
evolucidn de su volumen de exportaciones; por tanto a la evolucién de su demanda en los
mercados de paises industrializados y la facilidad o dificultad de acceso a ellos son
mecanismos de vinculacion entre Norte y Sur,

En algunos paises en desarrollo se han producido procesos de sustitucion de
importaciones, respuésta al proteccionismo con que afrontaron los paises industrializados
{a crisis de los aftos treinta (que produjo ia primera oleada de suspensién de pagos en los
paises en desarollo iniciada por Bolivia en 1931). La imposibilidad de obtener divisas
suficientes para pagar las imporiaciones de productos industriales y, ademas, la
percepcién de la escasa elasticidad - renta de los productos basicos {(es decir, lo despacic
que aumentan su demanda cuando va aumentando la renta, tipicamente a medida que
aumenta la riqueza los productos industriales y sobre todo los servicios absorben una
parte mayor del gasto, mientras que los productos agricolas o bésicos ven mermado su
porcentaje); y como el progreso técnico podia reducir su precio, todo ello impulsé la
tendencia a tratar de industrializar los paises sustituyendo las importaciones que se
afectaban del mundo industrializado (Norte) por fabricacion nacional. Efio se convirtié en
toda una estrategia de desarrolio (siendo Prebish su principal te6rico y la CEPAL su foro).

BANCO SSUNDIAL. INFORME SOBRE EL DESARROLLO MUNDIAL. WASHINGTUNG 1085.
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El sistema Gatt por su parte ha permitido un tratamiento especiat y diferenciado a los
paises en desarrolio:

1.2 LOS PAISES EN DESARROLLO Y EL GATT,

El articulo 18 del GATT incluia unas provisiones para que los paises en vias de
desarrollo pudiesen obtener algin tratamiento especial. Por ejemplo, unas condiciones
menos figurosas para apelar a la clausula de salvaguarda en base a dificultades en la
balanza de pagos. En [a revision de 1955 se introdujeron en el articulo 28 unas
disposiciones especificas, y en 1965 se afiadio la parte IV bajo e titulo de *Comercio y

Desarrollo’, con una primera formulacién de excepciones a la regla de reciprocidad del
GATT.

Pero mas importante fue en principio el Acuerdo Marco de 1979 al final de la
RondaTokio, que concretd la declaracién formal de 1973 relativa a la importancia de la
aplicacién de medidas diferenciales para los paises en desamollo de manera que
proporcionen un tratamiento especial y mas favorable para ellos en Areas de negociacién
en que sea factible y apropiado. Entre otras cosa, dio base legal a los Sistemas de
Preferencias Generalizadas, mediante los cuales los paises desarrollados otorgaban
ciertas facilidades (preferencia) a los paises en desarroflo y s6lo a ellos.

Los estudios empiricos generalmente obtienen evidencias de resultados modestos de
la aplicacion de este tratamiento especial y diferencial a los paises en desarrollo. Quedan
fuera de & cuestiones que si podrfan ser relevantes, como los textiles (sujetos al Acuerdo
Muttifibras). Ademas, los paises que conceden las preferencias pueden ir excluyendo de
éstas a aqueflos paises que gradualmente vayan alcanzando niveles superiores de
desarrcllo, como ha sido el caso de Corea dei Sur (tanto por parte de E.U. como de la
C.E.), precisamente uno de los paises que junto con Hong Kong, Taiwan y Brasil mas
podrian haberse beneficiade del sistema de preferencias hasta 1987. (Taiwan y Hong
Kong, junto con Singapur y parciaimente Tallandia fueron excluidos por E{J. de sus
preferencias entre 1987 y 1989).

En ias negociaciones de la Ronda de Uruguay, en varios temas como los agricolas por
ejemplo, no hay una postura uniforme de los paises en desamoilo, los intereses de
exportadores e importadores de los principales grupos de productos a menudo sin
contrapuesto. La heterogeneidad en ese conjunto de paises ciettamente se han
incrementado en [as GHimas décadas.

2. NUEVAS BREALIDADES COMPETITIVAS

La economia actual es intrinseca internacional, los zires intermnacionalizadores que se
vienen respirando desde el final de la Segunda Guerra Mundial han adquirido que pueden
suponer un impulso definiivo para aquellas empresas que tengan sus velas bien
orientada, con el rumbo comectamente calculado. Pero puede ser devastador para
aqueflas otras que no estan preparadas ya que existe una gran interrelacién entre las
distintas economias nacionales y su impacto en la empresa individuat.

CASTRC SUAREZ, FEDRO. TEQRIA DEL DESARROLI O.PAG. 2¢0 A 209,
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2.1 VARIABLES MACROECONOMICAS.

Esta interrelacidn se da muy claramente en el ambito de la determinacién de la politica
econdmica; hay muy pocos sectores en los que no se dan los fendmenos de la
exporiacién o la importacién; pero incluso en los sectores aislados, la situacién generat de
la economia es muy importante; por ejemplo, el duefio de una cafeteria o de una cadena
de cafeterias puede pensar que la economia internacional no le afecta en absoluto, pero
lo que si le afecta de un modo muy directo es la situacién econdmica general de su pals,
que viene enormemente afectada por la situacién econdmica mundiak: el que el “grupo de
los siete” se relnan para discutir la paridad de! délar implica la posible alteracion de las
tasas de interés de cada pais y, con ellos, lJa modificacion de la situacidén econdmica de
los mismos. En mayor o menor grado, esia relacién se da en todos los paises, a medida
que se van incorporando a la economia mundial.

Los milagros econdmicos de la segunda mitad de este siglo (Japdn, Corea, Taiwan,
incluso Alemania Occidentaf) se basan en un enfoque infrinsecamente intemacional de la
economia; el modelo tradicional de desarrolio se basaba en ia necesidad de industrializar
el pais a base de fabricar en el mismo productos que tradicionalmente se importaban; de
este modo, el pais seria cada vez mas avanzado e independiente del exterior, Sin
embargo los paises del “milagro econdémico” han demostrado que el camine es otro.

El nueve modelo de desamolio consiste en enfocar el pais hacia el mercado
interacional y, concretamente, hacia la exportacion. Se trata de detectar que cosas
puede ofrecer el pais con una cafidad y eficiencia de categoria mundial y aplicar alll e
esfuerzo méximo, dejando que los demés paises produzcan aquellos bienes para fos que
estan mejor dotados, especializandose en una serie de bienes que complementan con lo
que compran a los demas.

2.2 IMPACTO DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION.

Para poder competir con éxito, es necesario entender cuales son {as bases en que
apoyan su fuerza estos nuevos competidores internacionales, y ¢émo se les puede
contrarrestar; pero también debe ser muy interesante para el empresario saber cuéndo no
debe intentar proyectarse mas alla de sus fronteras, por mucho que el entorno parezca
requeririo, y sus competidores lo intenten.

El proceso de internacionalizacidn de la economia mundial, en el cual io que ocurre en
un pafs afecta seriamente a las empresas de los demas, nc ha hecho sino empezar,
afectando a todas las empresas ain a aquellas aparentemente muy pequefias o
intrinsecamente locales.; modificando el moda con que vienen compitiendo hasta ahora, o
pasaran a formar parte de la fila de los perdedores.

Causas del proceso de internacionalizacién

La internacionalizacion se ha dado a consecuencia del avance tecnolégico, que
incrementa el tamafio minimo que tienen que tener las empresas, forzando asi su
intemacionalizacidn ya que los fabricantes puramente focales estdn en condiciones de
inferioridad con respecto a las multinacionales, al no poder cubrir ios costos en que se
incurren en este fenémeno.

La creciente acluacion de empresas en paises ajenos al suyo para obtener ventajas
que se derivan de un volumen superior no se dan sélo en los productos manufaciurados,
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sino también en el sector servicios, en el caso de estos Ultimos un ejemplo de
internacionalizacién se da en empresas dedicadas al envio urgente de documentos, tales
como DHL o Federal Express, que tienden a intemacionalizarse a medida que sus
clientes lo hacen y tienen que realizar envios al exterior.

Otro factor que influye en este proceso, es la homogeneizacidn de gustos en la
mayaria de los consumidores.

2.3 LAS BASES DE LA COMPETENCIA INTERNACIONAL.

El éxito en el proceso de intemacionalizacion de fa empresa no es sino el éxito
competitivo de la misma.

La estrategia competitiva.

Si el mercado del que se esta hablando es de competencia perfecta en donde los
dientes compran exciusivamente en base al precio, cualquier proveedor potencial puede,
de hecho entrar en el sector, o saiir si asi lo desea; y la informacién es perfecta; todos los
clientes y proveedores conocen, sin esfuerzo, ios precios que estan cobrando los demas
entre otras caracteristicas, es imposible obtener a mediano y largo plazo, beneficios
reales. Siempre que éstos aparezcan, la entrada de nuevos competidores, unida a la
sensibilidad al precio de los clientes, se encargaran de rebajar los mérgenes hasta que
desaparezcan los beneficios empresariales y la imposibilidad de ganar dinero en un
mercado de competencia perfecta a mediana y largo plazo.

La base de la capacidad de obtener beneficios en un sector determinado esta en las
imperfecciones del sector, en aquellas caracteristicas estructurales que lo diferencian de
un mercado de competencia perfecia.

Las dos caracteristicas basicas de un producle que origina un mercado de
competencia perfecta son que esta muy estandarizado, y que [a tecnoiogia es tal que
todo posible competidor es capaz de obtener costos semejantes.

Las imperfecciones del mercado pueden dar lugar a que algunos competidores se
diferencien de los demds; la diferenciacion actla asi como una auténtica barrera de
enfrada a los nuevos competidores. Al haber un diferencial de rentabilidad, los
competidores ya amaigados pueden disponer los precios de modo que el negocio no sea
atractivo para los potenciales competidores.

En este caso se habla de una diferenciacién que es la marca, por ejemplo. Si estamos en
un mercado en el que los competidores han conseguido una fuerte imagen, serd muy
dificil para alguien de fuera el poder entrar; en general, cuando un preducto es susceptible
de diferenciacion, (a entrada de nuevos competidores es mas dificil.

Otro tipn de imperfecciones que pueden darse en un sector tienen que ver con las
diferencias en costos que pueden darse entre los competidores. Estas imperfecciones,
como en el caso de ia diferenciacidn actGan estableciendo barreras de entrada para
competidores potenciales o defendiendo los margenes ante competidores actuales.

Ei fenémeno segln ei cual ef costo unitaric de producir algo disminuye al aumentar el
volumen de produccién se denomina economias a escala.

JARILLO, JOSE CARLOS. ESTRATEGIA INTERNACIONAL. PAG 2 A 12,
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Hay economias de escala cuando hay unos costos fijos importantes (disefio,
investigacién y desarrollo, publicidad, etc.) que se distribuyen asi entre més unidades.
Pero también puede producirse porque haya distintos métodos productivos, Utiles a
diferentes volimenes de produccion.

Cuando una empresa compra a mayoreo obtiene descuentos, concepto que entra en
las economias a escala.

Las economias a escala actllan como barreras de entrada, ya que a la empresa que
quiere entrar en un sector en el que las economias a escala son importantes, se le
ptantea una disyuntiva: 0 empieza poco a poco, con un costo muy superior al de los
competidores ya arraigados; 0 monta una fabrica suficientemente grande como para
obtener unos costos comparables a los de los demas competidores, esto es, para
obtener todas las economias de escala. En el primer caso, la empresa tiene unos costos
poco competitivos, que le harén perder mucho dinero; en el segundo caso el riesgo de la
empresa es muy grande.

Para calcular el tamafio de esta barrera, se utiliza el concepto de tamafo minimo
eficiente, y éste se da cuando los costos unitarios ya no pueden bajar méas; y ese es el
tamaric que debe tener una empresa que quiera competir en ese mencado.

Un negocio solo sera rentable si la entrada de nuevos competidores no puede
producirse con facilidad gracias a las bameras antes descritas y si los competidores
existentes no compiten entre si hasta el limite de anular los beneficios. Si no se dan estas
imperfecciones, nuevos competidores se encargaran de rebajar los beneficios hasta un
nivef minimo, o los ya existentes pelearan por los clientes hasta perder los beneficios.

2.4 LA VENTAJA COMPETITIVA,

Lo que una empresa necesita para poder asegurarse beneficios a largo plazo es una
ventaja competitiva, y en si es cualquier caracteristica de la empresa que aisia de la
competencia directa dentro de su sector; es algo que sus competidores no pueden
igualar.

Para disefiar una estrategia competitiva es necesario realizar un estudio de cémo cada
una de las partes diferenciables de una empresa puede contribuir al establecimiento de
una ventaja competitiva sostenibie.

Ef analisis separado de las parles que constituyen una empresa se convierte asi en
una fuente clave de disefio estratégico.

Una empresa puede considerarse como el conjunio de una serie de operaciones
distintas, en este sentido, la empresa ocupa un lugar en la cadena de valor afiadido
desde el arigen de las materias primas hasta et consumidor final,

La empresa estd constituida por toda una serie de operacicnes que afaden valor al
disefar, fabricar, vender y distribuir sus productos. Al comprar productos y servicios al
exterior los transforma de algin modo, aunque sSlo sea trasladéndolos de lugar, y los
vende a sus clientes. Para hacer esto, tiene que tener unas actividades primarias que son
las anteriores, y unas de soporte, tales como financiar las operaciones, disefiar los
productos, determinar la estrategia, etc. lo importante es descomponer la empresa en sus
elementos basicos, agrupandolos segin la tecnologia que esta detras: qué cosas van
necesariamente unidas y cudles se pueden separar {es decir, si una de ellas podria no
efeciuarse en la empresa, manteniendo la otra).

Para poder disefiar la estrategia de una empresa primero se debe hacer un cuidadoso
andlisis del sector para saber cudles son sus caracteristicas estructurales fundamentales;
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se debe saber si son posibles las diferencias estructurales en costos, si hay economias
de escala, posibilidades de compartir costos con otros productos, si hay posibilidades de
diferenciacian en el sector, si se puede ofrecer algo Gnico a los clientes que abarate sus
costos o incremente su diferenciacidn, etc.

Todas y cada una de las actividades de la cadena de valor pueden dar origen a
imperfecciones en el sector, en [as que apoyan una ventaja competitiva. Para establecer
una ventaja competitiva a través del liderazgo en cosios, la empresa debe ser capaz de
obtener unos costos globales inferiores a los de sus competidores; esto se consigue a
base de obtener ventajas en costos en varias de las actividades de la cadena de valor.

Hay muchas actividades de la cadena de valor cuyo costo unitario disminuye si se
incrementa el volumen, hasta llegar al tamafio minimo eficiente para esa actividad; la
determinacién de este costo esta dada por las interrelaciones de esa actividad con otras
actividades de cadena de valor, o con actividades de la cadena de valor de otros
negocios de la empresa.

Hay otros muchos determinantes del costo, tales como la localizacidén geogréfica de
una determinada actividad; intervenciones del gobierno, gravando o fomentando una
determinada actividad,

Como ya se indico otra ventaja competitiva es la diferenciacion del producto o servicio,
esta singularidad que tiene lo ofrecido por la empresa se puede obtener de distintos
modos, a través de cada una de las actividades de la cadena de valor.

Para que una empresa tenga una posicion de diferenciacién auténtica son necesarias
ias siguientes condiciones:

a) Que el producto ofrezca a los clientes {a posibilidad de rebajar los costos (porque es
maés barato, o porque mejora el rendimiento).

b) Que el producto ofrezca a los clientes la posibilidad de incrementar su diferenciacidn.

c) Sila empresa ofrece bienes o servicios con al menos una o las dos caracteristicas
anteriores, que hacen Gnica a ia empresa y muy dificil de imitar por parte de sus
competidores,

3. LA CONFIGURACION DE LA EMfPRESA

Una empresa se divide en 3 dimensiones que definen su capacidad competitiva.

La gran decision estratégica que debe tomar toda empresa es qué tipo de ventaja
competitiva quiere obtener, si liderazgo en costos o diferenciacioén. Paralelamente, fa
direccion tiene que estructurar la empresa a lo fargo de tres dimensiones: ef Ambito de
productos, esto es, si 2 empresa quiere ser especialista o generalista, concretada o
diversificada; el &mbito geogréfico, es decir, si se pretende ser una empresa local o de
mayor alcance; y el ambito empresarial: el nivel de integracion vertical que pretende la
empresa en sus operaciones. La respuesta que dé (a empresa a estas tres dimensiones
determina el modo concreto por ef que se oblendré la ventaja competitiva en cuestion.
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3.1 AMBITO DE PRODUCTO.

La especializacién puede comportar posibilidades de diferenciacién, pero hay que
tener en cuenta la posible penalizacidn en que incurre un especialista si sus competidores
pueden aprovecharse de costos compartidos con otros productos o servicios, mas o
menos relacionados. En el fondo esta idea de que al especializarse, la empresa puede
dedicar todos sus recursos al objeto de su especialidad; también por esa razén puede un
especialista obtener liderazgo en costos, al centrarse en unos pocos modelos, puede
obtener eficiencias de produccién que no le serian posibles en caso de tener que distribuir
sus recursos en muchos productos. La diferenciacidén puede venirle a un generalista si
sus clientes aprecian el hecho de recibir un servicio completo de la misma fuente.

Ser un generalista también puede ser fuente de liderazgo en costos, cuando los costos se
pueden compartir entre su gran diversificacion.

3.2 AMBITO DE EMPRESA.

La siguiente dimensién sobre ko que hay que configurar la empresa es €l nivel de
integracion vertical de la misma, es decir, qué cosas se van a producir intemamente y
cudles se van a adquirir a proveedores extemos

3.3 AMBITO GEOGRAFICO

Evidentemente no es lo mismo tener un pequefio banco local que competir con un
banco internacionat. El ambito territorial escogido tiene que ser tal, que el volumen que se
pueda obtener en él sea superior al tamafio minimo eficiente en cada actividad de la
cadena de valor.

El andlisis del sector y de la empresa indicaran cudl es ia pofitica temtorial mas
indicada para obtener la ventaja compefitiva deseada.

El disefio de la estrategia es un proceso complejo, pues hay que atender a las 3
diferentes dimensiones simultanearnente.

Para esa complejidad es ain mayor si se tiene en cuenta ias interrelaciones entre los 3
ambitos, con frecuendia por ejlemplo la especializacién en la gama de productos requiere
un ambito geografico mayor, para poder acceder a! volumen necesario para superar el
tamaiio minimo eficiente; esta complejidad encierra una gran oportunidad para la
creatividad, va que hay muchas estrategias viables, pues son mulliples las
combinaciones que se pueden efectuar entre los tres ambitos de configuracion de ia
empresa. La meta que debe perseguir la empresa es su propia ventaja competitiva, qué
implica conseguirla y cudl es el modo para llegar a elia, es decir, qué tipo de
consideraciones son fundamentales a la hora de disefiar una empresa teniendo en mente
el abjetivo de la consecucion de la ventaja competitiva.
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iii LA INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA.

1. EXPANSION INTERNACIONAL DE LA EMPRESA

El tercer ambito de estructuracién de fa empresa es el geografico o temitorial; la
empresa debe saber ;Cudal debe ser el alcance de los productos de su empresa?, ;Que
mercados serviran?, ;Doénde se produciran?; estas cuestiones se aplican a empresas
que operan en mercados puramente regionales o nacionales, cobran mayor importancia
cuando una empresa plantea su salida ai mercado intemacional; normaimente crece la
complejidad de ia operacién al incorporar un nuevo idioma, ofra legislacién, costumbres y
practicas comerciales diferentes, etc.

1.1 EL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION.

La decision de convertirse en intemacional es una de las més importantes en fa vida
de una empresa. Normalmente esta decision responde al deseo de crecer y competir, por
lo tanto, con otras opciones de crecimiento tales como la diversificacion de productos o
integracion vertical,

Para una empresa no es facil seguir creciendo en su mercado habitual, puesto que
{odos los mercados, antes o después, llegan a un punto de saturacién; en consecuencia
las empresas suelen optar por mantenerse dentro de su pais, entrando en otros terrenos
8diversificacion de productos o integracidn vertical), o mantenerse en su linea de
produccidn, pero atacando nuevos mercados. Pero puede también decidir atacar
mercados exteriores. Ahora bien, dada la fata de conocimientc de una empresa
principiante acerca de los mercados externos y de experiencia en una operacion de este
tipo, existe incertidumbre sobre los resultados de esta aventura, con lo cual e riesgo de
esta decision es alto,

En consecuencia, lo noma! es que la conversién de una empresa nacional en
intemacional se realice mediante un_proceso gradual en el que el grado de compromiso
de la empresa crece conforme se incrementa su conocimiento de los mercados extenos
y de las variables del propio proceso.

iNICIO

Suele iniciarse con el despertar de la idea, que puede producirse de multiples
maneras, la mayoria de ellas no planeadas. Aunque en ocasiones |a idea surge de un
anélisis sistemético de las posibilidades de expansion de la empresa.

En otras ocasiones, este despertar de la idea se produce durante una conferencia del
sector en que se toca el tema de la necesidad de exportar, o al recibir por sorpresa y sin
saber ¢cdmo, un pedido de una empresa extranjera; o [a nueva politica econdmica del
gobiemo de tumo, interesado en mejorar la balanza de pagos, etc.

Existen impulsores o promotores de este proceso, tanto internos como externos a la
empresa. Entre los externos estan las camaras de comercio, las asociaciones
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industriales, los bancos, [as agencias gubermamentales (especiaimente las dedicadas a la
promocién de las exportaciones) y otras empresas. Entre ias Gltimas se encuentran las
firmas que compran empresas pequefias y las presionan para exportar; las empresas
extranjeras que solicitan productos competentes © maquinaria; los importadores
extranjeros, agentes de exportacion, etc.

MOTIVOS

Hay empresas que emprenden deliberadamente el proceso mavidas por una decidida
vocacion intemacional o porque el sector industrial en que compiten exige su safida al
exterior para obtener economias de escala en produccidn, distribucién, etc. de un
mercado mas grande.

Otras empresas o hacen por razones de rentabiidad y diversificacion de riesgos.
Finalmente hay empresas que sélo lo hacen ¢como una manera de compensar o
amortiguar caidas del mercado interno, el cual sigue siendo su principal objetivo.

Otra razén comun para buscar mercados extemos tiene relacién con el concepto de
ciclo de vida del producto. Cuando una empresa tiene un producto que en su pals de
origen ha llegado a la fase de madurez, se enfrenta @ muchos competidores y la tasa de
crecimiento del mercado es muy baja o nula.

Ante esta situacidn, le resulta muy convincente exportar a otros paises en que el
producto todavia no es muy conocido, pues se encuentra en su fase de introduccién o de
crecimiento primario. Alii la empresa encontrara pocos competidores y disfrutard de una
alta tasa de crecimiento de! mercado, una vez que el productc sea aceptado por los
consumidores. Eso es io que han hecho empresas como Coca Cola, que han penetrado
tempranamente a los mercados de muchos paises en desarrolio.

1.2 PAPEL DEL EMPRESARIO

Todo empresario con verdadera vocacidn intemacional debe tener ciaro que el
proceso de intemacionalizacion es de largo aliento. Exportadores experimentados
sefialan que se requieren entre tres y cinco afios para echar cimientos sélidos en los
mercados extranjeros.

En particular el empresario o el gerente general de una empresa juega un pape! tan
preponderante que si su actuacion y el grado de compromiso durante las primeras etapas
del proceso no son adecuadas es muy probable que fracase.

1.3 TAMANO DE LA'EMPRESA.

A veces se piensa que la expansién intemacional estid reservada a las grandes
empresas y que as pequefias y medianas deben concentrar sus esfuerzos en el mercado
intemo para crecer, y luego dedicarse a actividades intemacionales si es necesario. Esto
no es cierlo: el tamafo no tiene que ser un impedimento para la expansi6n intemacional
y. al contrario, dicha expansién es la forma mas adecuada de crecer en sectores que
exigen la integracién de la empresa en los mercados mundiales,

Las empresas muy pequeias no suelen pensar en actividades intemacionales porque
eslan preocupadas por su supervivencia, sin embargo, en algunos sectores dicha
supervivencia depende precisamente de tales actividades. Otra explicacién de que no
exportan es porque carecen de medios financieros para explorar las oportunidades en el

extranjero y de recursos humanos para emprender actividades internacionales.
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1.4 OBSTACULOS.

|os obstéaculos financieros mas comunes suelen ser |a falta de adecuados créditos ala
exportacién que permita cubrir el largo ciclo entre la preparacion y el pedido y ei cobro
final al cliente extranjero, y a la gran fluctuacion de las monedas, que dificulta mucho la
planificacién financiera y afecta significativamente la rentabilidad de las operaciones
internacionales.

Los obstéculos comerciales mas habituales son ef desconocimiento de oportunidades
comercigles y el dificil acceso a compradores potenciales en el extranjero, la falta de
comactos en los mercados de destino y de conocimiento de la estructura de distribucidn,
practicas comerciales, etc. Las dificultades logisticas crecen con lejania de los mercados
y se manffiestan en costosos viajes para explotar los mercados, aftos fletes, elevados
costos de coordinacién y condrol, etc. Los problemas cufturales méas frecuentes provienen
de la diferencia de idiomas, desconccimiento y falta de sensibifidad a los gustos,
costumbre y tradiciones en los diferentes paises, etc.

Entre las restricciones legales se pueden distinguir las barreras arancelarias y no
arancelariags; las primeras son los derechos aduaneros, que pueden ser parejos para
todos los bienes o diferenciados, y adoptar diversas formas, tales como un porcentaje
sobre el valor de la mercancia, un tanto fijo por unidad, etc. Las barreras no arancelarias
son innumerables, pero las mas conocidas son las cuotas, controles sanitarios,
especificaciones técnicas, normas de seguridad, elc.

Los principales obstéculos a la inversitn directa son los controles a la propiedad
de la empresa. Algunos paises prohiben empresas con un 100 por 100 de propiedad
extranjera e incluso la restringen a menos de 50 por 100 del capital, obligando & formar
joint - ventures con empresas locales. Otros obstaculos comunes y la inversidn directa
son las restricciones para la repatriacién de beneficios, la obligacidn de fabricar productos
con contenido local, etc. aunque con menor frecuencia, fambién los gobiernos del pais de
origen de las exportaciones o inversiones levantan bameras. Esto ocure, porque
protegiendo a las industrias locales, hacen que sus productos sean caros y no
competitivos, por lo que todas las industrias que dependen de eflas se encuentran con
serias dificultades para exportar.

1.5 MERCADO.

Las empresas suelen iniciar su expansion internacional por jos paises vecinos, debido
a la cercania fisica y al ahomro de fletes y costos logisticos, o por ios paises que ofrecen
un mayor mercado potencial, Sin embargo, hay una buena proporcién de empresas que
comienzan por los paises psicoldgicamente mas cercanos. Las menores diferencias en
factores tales como idioma, costumbres, tradiciones, educacidn, practicas comerciales,
desarrollo industrial, etc. que constituyen lo que se denomina distancia psicolégica o
psiquica, suelen ser poderosos alicientes para entablar contactos intemacionales. Por tal
motivo la distancia psiquica o psicolégica puede ser tan importante como la fisica o
geogréfica al escogerfos para entablar contactos intemacionales. Asf las empresas de
Estados unidos suelen comenzar con Canad4 ya gue coincide con cercania.

Aunque siempre es deseable que la empresa tenga la suficiente fiexibilidad como para
aprovechar cualquier oportunidad que se le presente en el exiranjero, no s Menos

JARILLO, JOSE CARLOS. ESTRATEGH: INTERMACIONAL- PAG 31 A 79.

32
FACULTAD DE CONTADURIA Y AODMENISTRACION




LA EXFOATAGIEN COMO ALTERNATIVA DE DESARROLLO EM TAXCO, GUERRERD.

deseable que realice un analisis sistemitico de los mercados en que seria rentable
introducir sus productos o servicios. En vez de senitarse a esperar gue se presenien
oportunidades en el exterior, la empresa deberd ser capaz de ir en busca de esas
oportunidades.

En concreto, una empresa verdaderamente orientada af exterior necesita saber en
cudles mercados vender, qué productos quieren sus mercados, qué precics tendrén
aceptacién, y como liegar de la mejor forma a tales mercados.

Una vez recolectada la informacién acerca de diversos mercados, es preciso utilizarla
para analizar la conveniencia y posibilidades reales de entrar en ellos. Con este objeto, la
empresa deberia estimar el potencial actual y future de cada mercado, evaluar los riesgos
comerciales (aceptacion de! producto, reaccién de los competidores, efc.) y el riesgo pais
(inestabilidad politica, huelgas, devaluaciones, controles cambiarios, exportaciones, etc.)
estimar el potencial de ventas de la propia empresa, y calcufar sus costos, beneficios e
inversiones para estimar la fasa de retorno sobre éstos. Es evidente que muchas de
estas informaciones no estén al alcance de las empresas medianas y pequefias en vias
de internacionalizacion, ya que éstas tampoco cuentan con el tiempo, dinero ni personas
para realizar todo este andlisis. Sin embargo, también es cierto que al menos un avance
parcial
en este andlisis sistemético de ios mercados ayudardn mucho a ia empresa a conocer
con mas certeza los pros y contras de entrar en un pais determinado.

Finalmente, al decidir los mercados extranjeros, la empresa debe tomar en cuenta
no sélo a cusles dirigirse, sino también a cuantos. Es aitamente aconsejable partir con
uno o unos pecos mercados y luego ir entrando en otros gradualmente. A! concretar
esfuerzos y comprometer mas recursos en unos pocos mercacdos se consigue una mayor
penetracion en ellos, a la vez que la empresa aprende acerca de! manejo de las
operaciones internacionales y dosifica sus riesgos.

1.6 ETAPAS DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

El proceso de intemacionalizacidn entrafia riesgos para la empresa, dada la
incertidumbre que rodea a los mercados externos que le son desconocidos en términos
de idioma, cultura, practicas de negocios, etc. esta falta de conocimiento de los mercados
externos y la dificultad para obtenerlo, es uno de los principales obstaculos para una
répida expansion internacional.

La manera mas segura de adquirir tal conocimiento es a través de [a préctica misma
de las operaciones en el extranjero.

Et avance de la empresa en el terreno intermacional no suele ser brusco, sino gradual y
cauteloso, buscando familiarizarse poca a poco con el entomo extermno, reduciendo asi los
costos de informacién. De esta forma, el procesa conlleva un aprendizaje continuo, con
un compromiso creciente por parte de la empresa tanto en recursos humanes como
financieros.

En congecuencia, normalmente la expansin internacional de una empresa no es el
resultado de una esirategia cuidadesamente planeada para la dptima asignacion de
recursos de diferentes paises, en la que se han comparado y evaluado formas
altemativas de explotar estos mercados. Es mas bien, la consecuencia o el producto de
un proceso de decisiones de ajuste a las cambiantes condiciones de la empresa y del
entomo.  El resultado es que la empresa va instalando fuera de sus fronteras aguellas
actividades de la cadena de valor mas proximos al cliente final y comienza a avanzar en

su intemacionaiizacion hacia atras.
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Las etapas mds usuales que sigue una empresa en su proceso de intemnacionalizacion
son ia exportacion ocasional. En esta primera etapa, la empresa cumple con pedidos
esporadicos del exterior que no ha buscado, pero no explora activamente la factibilidad de
exportar, pues no ha tomado ta decisién de iniciar e! proceso formalmente. La empresa
exporta sobre una base no permanente, empujada por un importador o comprador
extranjero que se encuentra en el pais buscande, fundamentaimente, capacidad de
produccion. Por tanto, dicho comprador extranjero toma todas las decisiones con
respecto al producto, control de caiidad, aspectos logisticos, etc.

Ef exportador actda como si la exportacion fuera una venta mas en el mercado interno
y solo se limita a aceptar o rechazar el precio propuesto por el comprador extranjero.

Hay empresas que nacen con vocacidn intemacional, o que de pronto inician
deliberadamente el proceso sin esperar a recibir pedidos del exterior y que, por tanto, se
salten esa primera etapa.

La exportacion experimentatl; aqui la firma ha decidido iniciar el proceso de expansién
intemacional y explota deliberadamente ia factibilidad de exporar, sin depender de
pedidos ocasicnales del exterior.

La empresa exporta experimentalmente a unos o pocas mercados utilizando,
basicamente, produccion sobrante en el mercado interior, pues alin no tiene un
compromiso de largo plazo con el mercado intemacional. Normalmente utiliza
intermediarios locales como agentes, casas exportadoras, consorcios de exportacion,
para enviar sus productos al exterior.

Otra etapa es la de la exportacidn regular, en la que si la empresa obtiene resultados
satisfactorios en fa etapa experimentai, emprende una etapa con mas compromiso de
recursos, en la que reserva capacidad de produccién para el mercado intemacional. En
esta etapa, la empresa cuenta ya con un grupo estable de clientes en el exterior, lo que
hace aconsejable crear un departamento o divisidn de exportacion con un jefe o director a
su cargo.

La siguiente etapa es el establecimiento de filiales de venta. Se da cuando la empresa
ha consolidado un mercado de exporiacion, debe decidir si continuar vendiendo
directamente desde el pais de origen u operando via intermediarios ajenos a la empresa
(agentes, distribuidores, consorcios de exportacidn, efc.) o bien establecer una filial
comercial en este pais, El paso a esta etapa involucra un cambio importante, no séio
debe invertir en oficinas, sino también en un almacén e inventarios de productos
terminados. En esta etapa la empresa asume una serie de funciones comerciales
previamente desarrolladas por terceros, o directamente desde la casa matriz.

En el fondo, esta elapa marca un cambio en la estrategia internacional de la empresa,
pasando de una pura oferta de capacidad de produccidn a su comercializacion; [a
empresa incorpora mas actividades, antes sdlo' se ocupaba de las aclividades
productivas y logisticas en el pais de origen, y ahora emprende actividades logisticas de
marketing en el extranjero.

Por ultimo se encuentra el establecimiento de subsidiarias de produccion, aqui la
empresa ha decidido competir de igual a iguat con fas firmas locales, su grado de control
sobre tas variables comerciales debe ser casi total. Controla todas las fases de la politica
de productos, ufiizando incluso sus propias marcas comerciales; controla la variable
precio hasta ef punto que sugiere los precios al plblico; promociona sus productos hasta
ef consumidor final, mediante publicidad, promociones, etc. Finalmente, distribuye sus
productos ditectamente a detallistas empieando una fuerza de ventas propia. En suma
ahora su estrategia de promocién - distribucién consiste en flegar lo mas cerca del

consumidor final, y tirar de &l hacia los puntos donde se exhiben y venden sus productos.
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La expansién internacional de la empresa es un proceso que puede tomar afios y
requiere, como todas las grandes decisiones estratégicas de una empresa, de un
comportamiento total por parte de la direccidn para hacer frente a todas las dificultades
que se presentan en el complejo e incierto enformo intemacional.

Este proceso de internacionalizacién debe ser gradual, para que la empresa vaya
familiarizindose poco a poco con el que hacer intemacional. No suele ser prudente ni
rentable invertir de golpe en el extranjero, sin antes haber explorado el mercado via
exportacion.

2. ESTRATEGIA DE ENTRADA ¥ CPERACION EN MERCADOS EXTERNOS.

Existen basicamente dos formas de entrar al mercado de otro pais, exportando o

produciendo alli. Cada una de estas formas se subdivide a su vez en una serie de
estrategias de entrada y operacién inicial en el mercado de desftino.
La exportacién implica la produccién de los bienes en cuestién en el pais de origen, y su
envio por tierra, mar o aire para ser comercializados en el pais de destino; no es més que
la venta de un producto en un territorio diferente del local con la complicacidn inherente
del traspaso de fronteras, trdmites de aduanas y la diferencia de monedas, idiomas,
legislacion y entomo econdmiico y comercial.

Todas estas complicaciones son las que determinan que !a exportacién pueda
dividirse en dos estrategias de entrada diferentes:

W Exportacién indirecta o pasiva, bajo esta modalidad la empresa exporta por medio de
intermedianios independientes, quienes se hacen cargo de las complicaciones,
mientras que la empresa se fimita a producir y vender como lo hace con sus clientes
locales. Todos los contactos con el comprador en el otro pais, el manejo logistico de
fas mercancias desde la fabrica hasta dicho cliente, el papeleo de la operacion y la
apertura de la cartera de crédito u otro medio de pago, efc. estdn en manos de un
tercero o intermediario. Este intermediario esta localizado en el pais de la empresa
expoitadora y puede adoptar diversas formas:

Comprador extranjero, que compra por cuenta de una empresa situada en ef otro pais
(pais de destino).

Comerciante, se trata de un operador intemacional que compra en un pais para
revender en otros paises; foma posesion de la mercancia y por lo tanto come con el
niesgo.

Broker, es e! tipico intermediario, cuyo papel es poner de acuerdo a un vendedor y un
comprador de paises distintos a cambio de una comision; generalmente se especializa en
paises que son de dificil acceso.

Agente, es un individuo, o firma que se encarga de colocar tos productos de la
empresa en el exterior a cambio de una comisién; la diferencia con el broker es que
mientras éste tiene una relacidn ocasional o de corto plazo con la empresa exportadora,
el agente mantiene un vinculo més permanente.

Trading company, es una empresa generai de comercio que opera en muchos palses
estableciendo toda una red de conexiones intemacionales.

Consorcio de exportacion, consiste en una entidad independiente de propiedad de un
grupo de empresas, que por su tamafio reducido o falta de conocimiento o experiencia en
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actividades internacionales, se asocian para compartir costos, y el consorcio se encargara
de todos los tramites y aspectos logisticos de la exportacién, asi como de los contactos y
negociaciéon con los clientes en el exterior, mientras que las empresas miembros se
especializan en la fabricacion de los articulos a exportar.

m Exportacion directa o activa: bajo esta modalidad la empresa entra en contacto con
intermediarios o compradores finales en el extranjero y se hace cargo de todos los
aspectos logisticos y financieros y de papeleo que confleva una exportacién.

Si la empresa compite en un sector de productos de consumo y tiene o puede tener
muchos compradores en el extranjero, entonces puede ser que necesite de la ayuda de
intermediarios locales del pais de destino para controlar operaciones desde el pais de
origer. .
Para esto hay basicamente 3 tipos de intermediarios; que es el importador, toma
posesidn de la mercancia y luego ia revende a los clientes finales,

Agente, persona o firma local que aclia en representacién de la empresa exportadora
en el pais de destino, no toma posesidn de los productas y trabaja bajo comision.

Distribuidor, toma posesién de los productos exportados por la empresa en cuestion y
se encarga de venderlos a cambio de un margen, al igual que un simple importador; a
diferencia de éste suele contar con exclusividad temitorial y mantiene un vinculo a largo
plazo con la empresa exportadora.

La empresa puede alcanzar ia méxima presencia posible en et pais de destino en
una estrategia de exportacion directa, creando una filial de ventas, una fuerza de ventas
propia y asumiendo todas las funciones comerciales en ese mercado; debe tener una
personalidad juridica y facturacién propia, y se rige por la legislacion del pais de destino
para todos los fines laborales y tributarios.

Otra estrategia para entrar en el mercado intemacional, es cuando la empresa puede
producir en el pais de destino por medios propios estableciendo una subsidiaria de
produccién; a esta estrategia también se conoce cominmente como inversién directa en
el extranjero.

No todas las estrategias de entrada y operacion se ajustan igualmente bien para
todos los sectores, sin embargo, una misma empresa puede adoptar diversas estrategias
de entrada en distintos mercados para aprovechar oportunidades que no se presentan
dos vaces, y para adaptarse a las distintas realidades econdmico - legales y situaciones
competitivas de cada uno de eflos.

21 LOS PROBLEMAS PROPIOS DE LA EMPRESA EN VIAS DE
INTERNACIONALIZACION.

Cuando se toma la decision de explorar otros mercados, de salir del mercado propio
es necesario realizar una buena eleccion del mercado al cual se quiere penetrar, ya que
de esto depende el éxito de las ventas, y para saber en que lugar se requieren nuestros
productos, es necesario hacer una investigacién de mercado, con los resuftados que se
cbtengan se podré saber que mercados se deben satisfacer.

Una vez que se ha pasado este punto, nos encontramos con el primer problema que
enfrenta la empresa, y es que la misma suefe estar muy ligada a la personalidad de su
gerente ¢ duefio, quien se involucra muy directamente en las decisiones importantes. Al
ser las inversiones directas en el extranjero de gran trascendencia para el futuro de la
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empresa, suelen ir muy asociadas a ia personalidad y estilo del director generat.

Un segundo problema es que la mayor parte de estas empresas carece de
directivos profesionales y tiene una gran escasez de personal preparado para opesar en
un entomo internacional.

A parte de los idiomas, que constifuyen una barrera muy importante, la mayoria de
los duefios de empresas latinoamericanas suelen carecer de experiencia y perspectiva
internacional, de una actitud y mentalidad que los haga adaptarse facimente a las dificiles
circunstancias de operar en un entorne y cultura muy diferentes a los que estan
habituados.

La escasez de los recursos financieros suele ser otro de los grandes problemas de
las empresas en vias de intemacionalizaciéon. Alin cuando varia de pais a pais, en
muchos de ellos existe carencia de adecuados créditos a la exportacidn que permita
cubrir el largo ciclo entre la preparacién de un pedido y el cobro final al ciiente extranjero,
pasando por un largo periodo de transporte enfre paises, trémites aduaneros, controles
sanitarios o de otro tipo, etc. £n ocasiones esto desanima a fabricantes, que optan por
exportar indirectamente sus productos a través de intermediarios intemacionales que
financian las operaciones.

2.2 DE EMPRESA EXPORTADORA A MULTINACIONAL.

Las empresas mullinacionales tenen un enorme protagonismo en la vida
econémica actual; la empresa multinacional fabrica en més de un pais, asf que su
actividad internacional va mas alla de la simple exportacién. Toda empresa que establece
una fabrica fuera, lo hace porque esta segura que eso es mejor que exportar desde su
pais; por ejemplo cuando los costos de transporte consiituyen una proporcién muy
importante del precio final del producto, cuando existen recursos praductivos como mano
de obra con lo cual se obtendrian menores costos; o cuando los aranceles son muy altos
y también cuando el gobiemno focal presiona a las empresas extranjeras ¢ les ofrece
incentivos para invertir en el pais, transferir tecnologia y no utilizar divisas en
importaciones de productos terminados,

Hay tres niveles de acfividad econdmica, desde el punto de vista de su
intemacionalizacién. En ef primer nivel, las empresas extranjeras no pueden obtener una
ventaja competitiva muy grande, que compense las ldgicas ventajas de los locales. En
estos casos, no se da e! comercio intemacional. En un segundo nivel estdn aquelios
sectores en los que la empresa puede obtener una gran ventaja sobre el resto de las
empresas mundiales, y exporta desde su pais, absorbiendo con su ventaja todos los
costos asociados a la exportacién. Un ejemplo son los productores de champagne
francés, cuyo prestigio y caracteristicas (nicas posibifiten unos precios de venta
suficientemente altos como para absorber costos de transporte, aranceles, eic. Por
Ultimo, en un tercer nivel, las empresas multinacionales son aguellas que tienen una
ventaja competitiva, pero fa perderian si quisieran exporiar y deciden fabricar en otros
paises para poder seguir explotandola, como puede ser el caso de los detergentes, cuya
refacién peso/precio no permmite el transporte a largas distancias.

En sentido estricto, una empresa muftinacional es aquella que dispone de
unidades permanentes de produccién (o prestacibn de servicios) mds alld de sus
fronteras. Es por fanto, una especie de empresa intemacional que ha flevado su
compromiso con el exterior mas alld de la exportacion.

La empresa mutltinacional tiene sentido, 0 sea, es viable a largo plazo si puede aportar
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algo que ias locales no tengan; se encuentre con altas barreras a fa exportacion y no sea
factibie llegar a acuerdos de cooperacién con empresas locales que se encarguen de la
fabricacién, por causa de costos de transaccion, diversas razones que dificultan la fiuida
transferencia de tecnologia y bienes entre empresas. Cuando se dan estas fres
circunstancias, ia empresa multinacional aparece con gran fuerza frente a las empresas
locales.

2.3 EVOLUCION DE LAS REGLAS DEL JUEGO INTERNACIONAL.

La esirategia de las empresas se determina por las caracteristicas del sector en
cuestion, por la relativa importancia de las fuerzas intemacionafizadoras y las
localizadoras.

La historia econdmica de este siglo se divide en cuatro periodos. En ei primero que
abarca hasta 1920; en estos afios muchos sectores industriales tuvieron su primer gran
desamollo, y algunos empezaron a globalizarse. Empresas como Ford, Singer y Gillette
eran lideres mundiales en 1910; esta primera intemacionalizacion se debié a cambios en
la tecnologia de produccién de muchos bienes industriales, que pemmitieron ahorros en
costos a merced de un gran incremento en la produccion.

Después de l5 Primera Guerra Mundial se produjo un impettante cambio en el entomo;
por una serie de razones, entre ellas ia Gran depresion de 1929 y el inctemento de las
tensiones nacionalistas en Europa, la mayoria de los gobiernos levartd una serie de
imporlantes barreras a la competencia intermnacional; a la vez, los distintos mercados
nacionales crecieron lo suficiente como para justificar una cierta adaptacion de los
productos a los gustos y necesidades locales, por [o tanto este segundo periode de 1920
a 1950 se caracterizé por un fuerle incremento de las fuerzas localizadoras. Las
empresas que decidieron lanzarse en la intemacionalizacidén tuvieron que adoptar una
estrategia en la que cada subsidiaria era auténoma. En estos afios se consolidan las
grandes empresas europeas, como Philips, Unilever, Nestlé, entre ofras que adoptan esta
misma estrategia. Por su parte, las empresas americanas gue habian adoptado
estrategias globales cambian, a multidomésticas, por ejemplo Ford, que producia
practicamente todos sus automdviles en E.U., se lanza a un ambicioso plan de inversién
exierior, con el fin de introducirse en mercados cada vez més cerrados a la importacidn.

El tercer periodo (1950 - 1980 fue un cambio radical, con un fuerte incremento de las
fuerzas internacionalizadoras y un considerable descenso de las localizadoras, la creacién
del GATT (General Agreement on Trade and taniffs) supuso un enorme descenso en las
barreras al comercio intemacional; en consecuencia, los afios posteriores a la Segunda
Guerra Mundial han visto un proceso acelerado de intemacionalizacion de la economia.

En esta intemacionalizacion se aprecia {a gran cantidad de flujos de comercio y de
inversidn en el exterior, El primer factor a considerar a la hora de analizar si un negocio es
intrinsecamente intemacional es la relacién entre el tamafo minimo eficiente para
competir en el mercado. El determinante del tamafio minimo eficiente en un sector
determinado, es fundamentalmente la tecnologia y la produccién. Y en la mayoria de ios
sectores, la tecnologia esta llevada a unos tamarfios eficientes cada vez mas grandes.

La evolucion cultural esta llevando a una homogeneizacion de los gustos y estilos de
vida, incluso los gobiernos con algunos retrocesos en el proceso han ido permitiendo un
mayor flujo comercial intemacional, rebajando aranceles y barreras aduaneras, ef impacto
del GATT en el comercio mundial ha sido enorme.

En este periodo se da la dominacion de las empresas americanas y luego de las

japonesas.
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E.U. era el lider mundial de una gran cantidad de sectores industriales: si una empresa
podia vender sus productos en E.U., seguramente podia venderios en cualquier otra
parte. Las empresas japonesas, por su parte, comenzaron su desarrolio internacional
precisamente en el apogeo de este periodo, por lo que pudieron adoptar desde el
principio una estrategia de maxima eficiencia de gran concentracidn de la produccién en
Japén, donde disponian de una mano de obra barata y eficiente, y atencién uniforme a
todos los mercados mundiales apoyados en ia enorme ventaja competitiva de sus bajos
coslos.

A mediados de los afios setenta se detecta una serie de cambios y por 1980 se
inaugura el cuarto periodo. En estos afios las fuerzas intemacionalizadoras no han dejado
de crecer, a la vez que siguen disminuyendo aigunas fuerzas localizadoras, pero ia
intervencién de los gobiemos esta forzando a que las empresas no puedan adoptar
simples estrategias globales, sine que tengan que invertir fuertemente en el exterior. Los
proximos afios van a deparar un entorno econdmico adn mas intemacional. Esto
especialmente visible dentro de Europa, donde un proceso de mas de treinta afios
culminard con una unificacidn generalizada en los afios noventa. Pero ofras areas
importantes del mundo estan abriéndose al comercio intemacional: en primer lugar,
latinoamérica, que parece decidida a remper su larga tradicién de intervencionismo y
proteccionismo y dispuesta a entrar en &l juego de la economiz mundial. En e! sector
servicios hay una fuerte internacionalizacién; la gran evolucién que ha sufrido en los
uitimos afios ias tecnclogias de la infomacién y los transportes han hecho cambiar el
panorama. Se ha desarrofiado el sistema de franquicias que permite operar en el
extranjero con bajos costos de supervisidn, Actuaimente hay muchos sectores altamente
internacionalizados (banca de inversitn, consultoria, auditorfa, publicidad).

La explotacion de las fuerzas localizadoras todavia en vigor pueden ser una fuente de
ventaja competitiva en la actualidad y afios venideros.
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CAPITULO Il

I. LA MICRO PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.
1. LA EHPRESA FAMILIAR.

En México nos encontramos con un problema, la mayoria de las empresas
pequefias corresponden a las empresas familiares y es dificll establecer una diferencia
entre empresas familiares y pequefias, dado que {a mayoria de las empresas pequefias
cuentan con la caracteristica de las primeras.

La mayoria de estas empresas se crean por la necesidad de abtener un ingreso
para ia supervivencia de fa familia o para afrontar ciertos riesgos o gastos, de esta razén
se desprende que sufran un estancamiento indefinido ya que no son programadas para
que se desarrollen, sino para satisfacer las necesidades de sus realizadores.

La idea de la iniciacion de una empresa para todo aquel emprendedor de nuevos
retos; se presenta basicamente por dos motivos:
1° La necesidad de un producto o servicio, ya sea por su inexistencia en el mercado o
porque fas compafiias establecidas no satisfacen cabalmente la demanda actual.
2° La oblencién de beneficios econdmicos para los propietarios, en forma de utilidades.

Los futuros empresarios determinaran:

a) Giro de la empresa; puede ser comercial, industrial, financiero o de servicios.
b) Medio econdmico y geogréfico en donde operara.

c) Necesidades existentes y mercado potencial.

d ) Pretensiones de monto e importe de las operaciones.

e) Necesidades, requerimientos y especificaciones de las instalaciones.

f} Canales de distribucion a emplear para hacer llegar los productos o servicios.
g) Personal idéneo que se requiere y fuentes de reclutamiento.

Una vez establecido lo anterior, el emprendedor cuenta con las principales bases
para |a operacién de su empresa.

2 CARACTERISTICAS DE LAS WVPES.
2.1 CARACTERISTICAS ESTRUCTURALES.

Las caracteristicas estructurales son los diversos elementos que se pueden tomar
en cuenta para determinar el tamafio de una empresa. Podemos citar :
1° El ambiente econémico; cuya manifestacion mas evidente es la demanda.
2° La orientacién de la empresa; es decir, el camino predeterminado.
3° Tipo de producto.
4° Los procesos utilizados en la fabricacion del producto; asi como los recursos
materiales.

¥ERCADO H. SALVADOR. ADMNISTRACION DE LAS MYPES. PAG 20 A 35,
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2.2 CARACTERISTICAS FUNCIONALES.

Las caracteristicas funcionales estan constituidas por:
1° El ritmo lento con que va creciendo la empresa.
2° Ei personai con que cuenta la pequeiia empresa
3° Los sistemas de fabricacién; que generaimente son arlesangles, l[a maquinaria y el
equipo son elementales y reducidos, mientras que la mano de obra es decisiva.
4° El capital por o general es de propiedad individual.

2.3 CARACTERISTICAS EN EL CONTEXTO EMPRESARIAL DEL PAIS.

De acuerdo con los datos del INEGI y de NAFIN, existian en México 1,316,952
empresas seg(n el censo econémico de 1989; con la siguiente clasificacién.

C o MICRO.. I - ig7raet, . L. ... S70% -

— it FEQ“ENAIJS"'- ol .‘_s-_‘i; ':?‘,?4D' T ._'!“._\‘ B | S huys% TR
MEDIANA 5,160 0.4%
GRANDE 26,891 2.0%

TOTAL 1,316,952 100.0%

Probablemente a la fecha el nimero de empresas, sobre todo en el estrato de la
micro se ha reducido considerablemente a partir del llamado “error de diciembre de
1994". Sin embargo, es imprasionante el peso de [as microempresas ya que este sector
emplea al 56% de la poblacién econdmicamente activa del pais y contribuye con el 22%
del PIB nacional.

2.4 CARACTERISTICAS GENERALES DEL EMPRESARIO.

EL EMPRESARIO MEXICANO
Caracteristicas Micro Pequeia Mediana
1. Edad promedio 41 39 39
2. Escolaridad def empresario;
Primaria 38% 5% 2%
Profesional 18% 55% 63%
3. Administracién:
Por los Dueiios 88% 57% 42%
Por Profesionales 12% 43% 48%
4. Sexo;
Masculino 70% 82% 87%
Femenino 30% 18% 13%
8. Estabilidad:
41
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Ha tenido cambio de actividad 3% 2% 3%
Mo ha tenido cambio de actividad 97 % 98% 97%

8. Tipo de organizacion:
Propietaric Gnico 69% 23% 16%
Sociedad con miembros familiares 23% 41% 33%
Sociedad sin miembros familiares 8% 36% 51%

7. Problemas laborales:
Ausentismo 45% 43% 42%
Alta Rotacién 22% 38% 48%

Fuente: Encuesta Nafinsa-INEGI 1992,

El andlisis de este cuadro se desprende de las siguientes observaciones:

¢ En el estrato de los microempresarios existe muy bajo nivel de escolaridad.

0 La administracion de las empresas esta en manos de los duefios en un muy alto
porcentaje.

¢ El tipo de organizacion es mas bien informal; pues son empresarios mayaoritariamente
familiares y que no facimente aceptan la injerencia de profesionistas expertos en
técnicas administrativas.

O Altos indices de rotacién y de ausentismo de! personal, fo que se traduce en mayores
costos al no sacarle provecho a la curva de aprendizaje que todo trabajador tiene.

¢ Actividades poco favorables de los empresarios hacia la capacitacién de su personal,
al considerarla como un gasto mas y no come una inversion.

8. CLASIFICACION DE LAS MYPES.

Por decretos publicados en los Diarios Oficiales del 18 de abril de 1985 y del 18 de mayo
de 1990, las definiciones de la Micro, Pequefia y mediana Empresa; asi, como de la
Micro, Pequeiia y Mediana Industria, segin la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, han quedado como sigue:

EMPRESAS MEXICANAS
Tipo Personal Ventas Ventas anuales
{Empleado) {Sal. minimo (Miles de $ de
anuales )} 1997)
Micro 1aib 110 1,071.00
Pequefia 16 a 100 1,115 10,846.00
Mediana 101 a 250 2,010 19,992.00

Fuente: DOF 1980.

MACIOMAL FINAKCIERA. POTEKCIAL TECNCLOQICO DE LAS MYFES EN HEXICO. PAG. 23 A 30,
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INDUSTRIAS MEXICANAS
Tipo Personal Ventas anuales
{empleado) (Miles de $ de 1997)
Micro 1a15 900.00
Pequeina 16 a 30 $,000.00
Fuente: DOF 1990,
4. CREACIGN DE UNA MYPE.

Generalmente la idea de poner un negocio es representado por ef jefe de la familia
que desea cbtener un ingreso mas para la casa; asi como ta ccupacion de los integrantes
en la misma, sin tomar en consideracidn la opinién de su familia y el estudio previo para
una buena planeacién, independieniemente de lo anterior, [a idea esta solventada por los
objetivos del emprendedor y estos pueden ser un factor imitante en lo que se refiere a
determinar la forma en que debe estructurarse y financiarse el negocio desde un principio,
ya que los objetivos muy generales; como obtener muy buenas utilidades no originan
diferencias entre los integrantes; pero los especificos definiivamente deben ser
discutidos, va sea para aciarar [a forma de administrar el negocio, la inversién que se va a
realizar y las condiciones o el tipo de sociedad a constituir.

4.1 FORMAS JURIDICAS DE LA CONSTITUCION DE SOCIEDADES.

Segln la Ley Mexicana, para que exista una organizacién o sociedad, es
necesario:

a) Que no sea enteramente transitoria.
b) Que tenga un fin comdn licito.
¢ ) Que el fin comlin sea cualquiera de estos tres:

° No ecaondmico.
* Preponderantemente econémico,
° De lucro,

4.1.1. Sociedad en Nombre Colectivo.

Es aquella que existe bajo una razén social y en ia que todos los socios responden
de modo subsidiario, limitado y solidariamente de las obligaciones scciales. La razén
social esta formada por el nombre de uno o mas de los socios precediendo a la expresion
"y cia" . El capita! esta dividido en "partes sociales”.

LEY GEMERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES.
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4.1.2. Sociedad en Comandita Simple.

Es aquella que existe bajo una razén social componiéndose de uno o varios
socios comanditados que responden de manera subsidiaria, ilimitada y solidariamente de
jas obligaciones sociales y de uno o varios socios comanditarios que (nicamente estan
obligados al pago de sus aportaciones. La razén social se formara con los nombres de
uno o mas comanditados. E! capital esta forrnado en partes sociales.

4.1.3. Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Es la que se constiluye entre socios que solamente estan responsabilizados al
pago de sus aportaciones sin que las parles sociales puedan estar representadas por
titulos negociables, nominatives o al portador, pues solo seran cedibles en los casos y
con ios requisitos que establece la Ley. El nimero de socios para formar esta sociedad es
de veinticinco, y le esta prohibida la suscrpcion publica de capital; asi como, fa
transmisidn de las partes sociales sin el consentimiento de los demas socios.

Puede emplear por el nombre de “razdn social” o "denominacion social”.

4.1.4. Sociedad en Comandita por Acciones.

Es la que se compone por uno o varios socios comanditados obligados a
responder hasta por el monto de sus acciones. Se caracteriza porque puede utilizar
indistintamente "razén social” o "denominacion”; e capital social esta dividido en
"acciones” [os cuales son, cuando menos de dos clases; comanditados, nominativos y
cedibles.

4.1.5. Sociedad Cooperativa.

Es aquetla que tiene como finafidad permitir a sus componentes la maxima
remuneracion para su fuerza de trabajo ¢ el maximo de bienes y/o servicios por el dinero
que paga la propia cooperativa en la cual las utiidades se reparten en proporcion a los
servicios prestados a la sociedad o recibidos de eila. Usa "denominacién”; su numero de
socios puede ser variable, nunca inferior & diez, su capital es variable dividido en
cerlificados de participacion de igual valor y que confieren iguales derechos.

4.1.6. Sociedad Andnima.

Es aquella que existe bajo una "denominacidn” y se compone exclusivamente de
sS0cios cuya responsabilidad se limita al pago de sus acciones. la denominacién esta
formada libremente; es decir, se puede utifizar un nombre de fantasia; uno que aluda a su
propio gira; o el nombre de una persona, precediendo a la extensién "S.A".

El capital de este tipp de sociedades esta dividido en partes iguales denominadas
acciones, representadas por documentos que incorporan el derecho de ejercitar la calidad
de socio; son facilmente transmisibles y aun las hay al portador.

LEY GENZRAL DZ SOCIEDADES MERCANTILES.
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Reguisilos Legeies;

° La existencia de dos 50¢ios por [0 menos.
* Un capital minimo de $ 50,000.00
° Escritura publica que contenga estatutos sociales, inscripciones, registros y tramites
ante diversas dependencias.

Ei Acta Constitutiva de una sociedad debe contener ademas del permiso otorgado
por la Secretaria de Relaciones Exteriores lo siguiente;

° Dienominacién de la sociedad.

° Objeto social (Descripcion de las actividades).

° Duracién.

° Ei capital social.

° Como se realizara la vigilancia de la sociedad.

* El ejercicio social y los derechos de los accionistas en caso de utilidad o perdida.
° La disolucién y liquidacion de la sociedad.

Una vez conslituida, se deberd solicitar ante el juez de primera instancia de (a
localidad, la orden para inscribida en e! Registro Publico de Comercio,

4.2 REQUISITOS LEGALES PARA LA APERTURA DEL ESTABLECIMIENTO
MERCANTIL {MYPES).

Cabe mencionar ; que todo interesado antes de reafizar cualquier tipo de requisito
legal, se le recomienda que verifique el uso del suelo solicitade ante el Programa Parcial
de Desamollo comrespondiente a su Delegacion Politica.

Con la finalidad de faciltar los tramites legales con forme a la ley de Simplificacion
Administrativa, aplicable a toda Ventanilia Unica de cada Delegacion; se pone en marcha
en el presente afio el SAINE (SISTEMA DE APERTURA INMEDIATA DE EMPRESAS); e
cual es un instrumento juridico creado por el Gobierno del Distrito Federal para agilizar ia
aperlura de empresas, el cual reine en un solo formato ios tramies de Uso de Suelo,
Evaluacién de impacto Ambiental, Visto Bueno de Seguridad y Operacidn, Declaracion de
apertura o Licencia de Funcionamiento, que son necesarios en materia local para la
apertura de una actividad empresarial en ej Distrito Federat.

REQUISITOS:
Los interesados deben realizar su tramite en la Ventanila Unica Delegacional que
corresponda af domicilio donde pretenda establecer su empresa, presentando:

1. El Formato Unico SAINE, debidamente requisitado en original y cuatro copias ( MA-01,
cuando requiera Declaracion de Apertura y MA-02 cuando se solicite Licencia de
Funcionamiento).

2. Si es persona moral, acompafiara copia certificada de la Escritura Constitutiva y el
Documento con el cual acredite su personalidad el representante legal.

BOLETIM INFCRMATIYO CAMACO, 1987. DESARRCLLO COMERCIAL WOL. 6
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3. Si es extranjero debera presentar la autorizacion expedida por Iz Secretaria de
Gobemacion, en el cual se le permite llevar a cabo actividades empresariales.

4. Si requiere tramitar Uso def Suelo, debera acompafiar:

° El comprobante del pago de derechos que determine el Codigo Financiero del Distrito
Federal.

° Copia de la Boleta Predial actualizada.

* Copia de una identificacién personal con fotografia y firma.

5. Si necesita tramitar Evaluacién del Impacto Ambiental, debe revisar si ia actividad
gque va a desarrollar requiere de informe preventivo o la manifestacion de impacto
ambiental y anexar la documentacion siguiente:

° Comprobante del pago de derechos que determine el CFDF.

° Acompafiar un resumen en términos de io que estabiece el Articulo 3%, fraccion | inciso
h de la Ley Ambiental del Distrito Federal, con ia informacion que se seftala en el formato.
* El documento con el que acredite la capacidad del prestador de servicios de impacto
ambiental. Si e! prestador esta registrado en la fista de Prestadores de Servicios de
Impacto Ambiental del Departamento del Distrito Federal, no es necesario presentar dicho
documento, sélo debera anotar en el formato el registro correspondiente.

6. Si requiere tramitar el Visto Bueno de Seguridad y Operacién (VO.BO) , debera
acompanar la documentacion siguiente:

° Los resultados de las pruebas de carga en los casos en los que se refieren los articulos
239 y 240 del Reglamento de Construcciones para el Distrito Federal.

* Constancia de Seguridad Estructural en su caso

° Qriginal y copia del Carnet del registro del director responsable de obra para cotejo y del
corresponsahle de instalaciones, en su casa.

7. Si tramita Declaracion de Apertura y conjuntamente en este formato esta gestionando
el Uso de Suelo, no requiere acompafar ningan otro documento.

8. Si solicita Licencia de Funcionamiento, ademas de io que se requiere en los puntos
anteriores, deberd anexar:

° Si es persona moral, la solicitud de inscripcion en el Padrén de Impuestos sobre
Noéminas.

° En ei caso de establecimientos que pretendan prestar servicios condicionados a fa
adquisicion de una membresia, deberan acreditar una inversion minima de 100 mil dias
de salario minimo de 1000 m? de area para prestar los servicios.

Ei Programa SAINE establece gue cuando sélo se realicen algunos de los tramites

previstos en ef formato, se deberdn cumplir con los requisitos que sefialen el anual de
Tramites y Servicios al Publico.

BOLETIN INFORMATIVO CANACO. 1587, DESARROLLO COMERCIAL. YOL. 6
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APERTURA DE EMPRESAS NO RIESGOSAS
SISTEMA DE APERTURA INMEDIATA DE EMPRESAS (SAINE)

Tramites Antes Ahora
Uso def Suelo y Certificado de
Construccién Zonificacion 22 2
Declaracién de
Apertura inmediato Inmediato
Apertura de Registro de
Empresa Fuentes Fijas
y de Descarga de 15 4
Aguas
Residuales
Visto Bueno de Se elimina el
Prevencitn de 15 tramite
Incendios
Total 53 dias *T dias

* con excepcién en actividades especificas DIFERENGCIA 46 DIAS

+ INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES (R.F.C.), ALTA
ANTE LA SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICC {(S.H.CP)

1. Dos formutarios R-1.

REQUISITOS:

2. Acta de nacimiento certificada (tratdndose de personas fisicas)
3. Escritura constitutiva (tratdndose de personas morales)

4. ldentificacion personal.

5. Comprobante de domicilio

¢+ [INSCRIPCION ANTE EL IM.S.S.

REQUISITOS:

1. Formato de filiacién patronal.
2. Registro Federal de Contribuyentes (afta ante SH.C.P)

3. Acta constitutiva.

4. {dentificacién personal,

5. Credencial de afiliacién patronal.

6. Listado de empleadas a asegurar.

7. Acta de nacimiento de cada empleado.

8. Recibo de cheque de pago de cada uno de los empleados.

BOLETIM (MFORMATIVO CANACO. 1987. DESARROLLO COMERCIAL YOL 6
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+ INSCRIPCION ANTE EL INFONAWIT.

) REQUISITOS:
1. Registro empresariai.
2. Formulario del registro ante Hacienda (R-1).
3. Comprobante de domicilio,
4. Comprobante de inscripcién ante el | M.S.S.

+ INSCRIPCION AL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL. (SIEM).
+ INSCRIPCION A LA CAMARA CORRESPONDIENTE AL GIRO DE LA EMPRESA
En este caso la Camara Nacional de la Industria de Plateria y Joyeria; ubicada en
Reynosa No. 13, Col. Condesa 06100, México, D.F. Tel. 516-17-71 516-84-81)
REQUISITOS:

1. Formulario del registro ante Hacienda (R-1)
2. Pago de la Cuota correspondiente.

El registro ante la Camara no es obligatorio conforme a la nueva Ley de Cadmaras
de Comercio publicada en el Diario Cficial el dia 20 de diciembre de 1997; sin embargo,
es importante 1a incorporacién de las micro, pequefias y medianas empresas o industrias,
ya que por medio de éstas, el empresario no solamente esta informado de los aspeclos
mas relevantes en tomo a su comercio; sino que también, tiene un amplio conocimiento
de fas nuevas legislaciones especiales aplicables a su giro comercial; como es el caso
de ia creacion de la Ley Federal para el Fomento de ta Micraindustria y Acfividad
Artesanal elaborada per [a Secretaria de Comercio y Fomento Industrial .

o LEYFEDERAL PARA EL FOMENTO DE LA MICROINDUSTRIA Y LA ACTIVIDAD
ARTESANAL

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1...." La presente Ley tiene como objelo fomentar el desarrollo de fa Microindustria y
de la Actividad Arlesanal, mediante el otorgamiento de apoyos fiscales, financieros, de
mercado y de asistencia técnica; asi como a través de facilitar la constitucion y
funcionamiento de las personas morales correspondienies, simplificar tramites
administrativos ante autoridades federales y promover ia coordinacién con autaridades
locales o municipales para éste ¢itimo objeto”.

Art. 2 " La aplicacion de ésta Ley en la esfera administrativa le corresponde a la
SECOFL.."

Art. 3 ....." se entendera por:

| Empresas microindustriales, a las unidades econémicas que se dediquen a la
transformacién de bienes y que ocupen hasta 15 trabajadores y cuyas ventas anuales no
excedan de los montos que determine la SECOFI.

CUADERNDS SECOFL LEY FEDERAL PARA EL FOMENTO DE LA MICROINDUSTRIA Y LA ACTIVIDAD
EMPRESARIAL PAG. 20
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Il Artesania a {a actividad realizada manuaimente, en forma individual, familiar o
comunitaria, que tiene por objeto fransformar productos o sustancias orgénicas e
inorganicas en articulos nuevos donde la creatividad personal y la mano de obra
impriman caracteristicas culturales, folkléricas o utilitarias, originarias de una regién
determinada.”

Art. 4 Los empresarios de [as microindustmias y los que se dediquen a aclividades
artesanales pueden ser personas fisicas o morales.’

Art. 8 Ef domicilio de ia empresa puede ser el local donde se realicen sus actividades
industriales, si se trata de personas fisicas.

Arnt. 7 Las microindusinas solo estan obligadas a flevar su contabilidad en un libro de
ingresos y egresos tratandose de una persona fisica y en libros diarios, mayor y de
inventarios y balances cuando sean morales.

DE LA COMISION INTERSECRETARIAL PARA EL FOMENTO DE LA MICRO
INDUSTRIA. ’

Art. 37
Frac. IX Fomentar la produccién de artesanias, para lo cua! podra:

a) Formular las recotmendaciones pertinentes a las dependencias y entidades de la
Administracién Pdblica Federales involucradas, con el propasito de consolidar y ampiiar
los niveles de productividad de la actividad artesanal; facilitar el abastecimiento de los
insumos para el desarrollo de ésta, gestionar financiamientos que correspondan y
promover la comercializacién directa de los productos artesanales.

b) Proponer los criterios para otorgar los certificados de QOrigen, asi como las normas
minimas de calidad que deben cumplir las artesanias para su exportacién.

c) Promover la celebracion de acuerdos de coordinacién con las entidades federativas,
para fomentar la produccién de artesanias, involucrando ia participacién de organismos
especializados en la materia.

d) Proporcionar la concentracién regional de la produccion artesanal, con el fin de facifitar
su promocidn a través de (a celebracidn de ferias y exposiciones arlesanales, a nivel
nacional e internacional, conforme a las disposiciones aplicables.

5. AREAS FUNCIONALES DE LAS MYPES.

Las principales areas funcionales que generaimente deben existir en toda micro,
pequeiia y mediana empresa son:

° Mercadotecnia. !
° Produccion.

® Abastecimiento.

° Personal.

° Finanzas.

! Las personas fisicas se consideran empresas individuales; es decir aquella creada por una sola
persona; rnientras que [as morales estan constituida por dos © mas socios, ambas personalidades
so registran ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) .
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Sin embargo; las MYPES en lugar de contar con esas &reas, cuentan con
bastantes problemas en dichas dreas.

+ Problemas en el drea de Mercadotecnia

Las micro y pequefias empresas; no reafizan una adecuada investigacion de
mercados, por lo tanto carecen de una planeacién y desarrollo de los productos o
servicios que se ofrecen, reflejados principalmente en:

a) La marca det producto

b) El envase

¢) €l empaque

d) La etiqueta

e) Las ventas

f) Los canales de distribucidn
g) La publicidad

+ Problemas en el drea de Produccidn

Uno de los principales problemas es la localizacién de la planta; ya que se deben
de tomar en consideracién los servicios plablicos y privados:
a) La energia eféctrica
b) £l abastecimiento de agua
¢) El combustible

® Otro es la comunidad
a) La seguridad y urbanizacion
b} Los impuestos

° Mano de obra con sus ramificaciones
a) El costo

b} La disponibilidad

¢) La estabilidad

d) La productividad

e) La mano de obra especializada

f) La escala de valores de salanios

g) Sexo y edades

° Clima

a) Las condiciones atmosféricas
b) La temperatura

c) La precipitacién

MERCADO K. SALYADOR. ADMINISTRACIOM DZ LAS HYPES. PAQ. 65
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° Lugar

° Maquinaria y equipo

° Distribucién por proceso

° Distribucién por producto o en linea
° Tipo de control de preduccién

¢ Politicas de produccion

° Objetivos de produccién

+ PROBLEMAS EN EL AREA DE COMPRAS

En el 4rea de abastecimientos las MYPES generalmente tienen las siguientes
fallas:

a} La localizacién y seleccidn de los proveedores es ineficiente
b) Las condiciones de compra no son redituables

c) No existe un control de inventarios

d) Sus paoiiticas de compra son errdneas

+ PROBEEMAS EN EL. AREA DE RECURSOS HUMANOS

a) No existe prevision del personal
b) El reclutamiento, la seleccién y la coniratacién es inadecuada

+ PROBLEMAS EN EL AREA DE FINANZAS

a) No existen politicas de crédito

b) El efeclivo y &l crédito no cuenta con un estudio de la planeacién financiera
c¢) No hay adquisicidn y custodia de vaiores

d) La relacion con instituciones de crédito no es solventada por la empresa
e) No hay selvencia econdmica

6. PRINCIPALES PROBLEMAS DE LAS HYPES.

Se puede asegurar que la mayoria de las micro, pequedas y medianas empresas
tienen:

= Poco a nulo conocimiento y experiencia en comercio intemacional.

= Restringida aplicacién de la administracién financiera (politicas y sistemas contables
inadecuados, activos no reexpresados comrectamente, carencia de sistemas
modemos de informacion administrativa-financiera para la toma de decisiones como
pueden ser. Sistema de presupuestos, planeacion estratégica, apiicacién de métodos
para e analisis de estados financieros, etc.).

MERCADO H. SALVAGCA, ADMINISTRACIGN DE LAS MYRES, PAG. 57
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= Ausencia de una cultura de calidad que permita a los pequefios empresarios competir
en condiciones favorables en este mundo globalizado.

= Dado que en su mayoria las micro y pequeias empresas son famiiiares, existen
vinculos de frabajo tan intimamente entrelazados que se producen en ellas una seria
confusion entre la familia y {o laborai.

= En cuanto al estilo de liderazgo en las PYMES, se puede decir que es autderata

CAUSAS DE QUIEBRA DE LAS PEQUENAS EMPRESAS EN LA CIUDAD DE

MEXICO
Causas Porcentaje %

Conflictos Familiares 17%
Mala Administracién 16%
Ausencia de Liderazge 14%
Inadaptacion at cambio 1%
Falta de objetivos claros 10%
Falta de capacitacién 10%

Ausencia de planeacién 9%

Falta de actualizacién del empresario

9%

Otros motivos 4%
Total 100%

Fuente: Boletin INFOCOMPEX SECOFI MayofJunic 1997,

7. ENTORNO DE LAS MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.

Con respecto al macroentomo, podemos decir que la mayoria de las
microempresas mexicanas no estaban preparadas para enfrentar los retos de la apertura
comercial, es mas, ni se o imaginaban. Las empresas estaban acostumbradas a
depender de {as acciones del gobierno empresarial, de la actividad que generaba este a
través de su accion. A partir de la apertura comercial, se tuvieron que preparar para
competir, a producir en una economia abierta, en una sociedad que exige mejores
precios y mayor calidad de productos y servicios.

Muchas compailias se endeudaron para modemizar sus instalaciones,

aprovechando que la banca ofrecia créditos blandos con fondos de Nafinsa?, y cuando
liego ef “error de diciembre del 1934" y, al poco tiempo mas del 40% de las empresas
perdieron su viabilidad a corto plazo, por dos factores principales:
* La demanda global se redujo drasticamente, sus flujos de efectivo ya no les alcanzaban
para pagar sus deudas llegando a extremos de dejar de pagar impuestos y reducir sus
ndminas, asi como también a no pagar ni principal, ni los intereses de sus adeudos
bancarios. Esto dio origen al ADE y al Proafi.

2Nacional Financiera S.A. Banca de Desarrolio en México.
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* Las tasas de interés (CPP) se fuercn a las nubes, con respecto a la expeclativa
inflacionaria resultaron muy altas ya que en marzo de 1996, el CPP era del 39.1% y la
expectativa inflacionaria anual dei 26%. A la tasa de interés del CPP habria que agregarle
el spread de 10 a 12 puntos para micro, pequedia y mediana empresa, para liegar a la
tasa nominal que cargaban los bancos.

Hoy en dia la mayoria de las empresas empiezan a ser viables financieramente porque,
en primer {ugar, la tasa de intereses (CPP) es congruente con las expeciativas de
inflacién y, en segundo lugar, porque ia demanda global medida en dinero en circulacion
(M1) esta creciendo a un buen nivel, lo que haré que fos niveles de venta crezcan, y como
consecuencia se empiecen a generar fluyjos de efectivo que permitan pagar las deudas
bancarias y fiscales de las empresas.

8. PROGRAMAS DE POLITICA INDUSTRIAL DEL GOBIERNG PARA APQYAR
A LAS WYPES,

La politica industrial de 1a actual administracién hace hincapié en el desarrolio de
fas Pequefias y Medianas Empresas (MYPES), ya que son las principales empleadoras
de mano de obra en nuestro pais. Desde esta perspectiva, las principales formas para
apoyar el desarrollo y crecimiento de las MYPES son por medio del financiamiento y 1a
integracion de cadenas productivas ai rededor de empresas integradoras.

A partir de la crisis de deuda de 1982, los gobiernos mexicanos cambiaron su
visién sobre la politica de desamollo: de una visién de desamollo hacia adentro - el modelo
de la CEPAL - a una de desarmollo hacia afuera enfocada a la poliica industrial y el
desarrolio de la industria manufacturera de exportacion para reducir a dependencia de las
exportaciones petroleras.

La administracion actual presenté a mediados de 1995 el Programa de Politica
Industrial y Comercio Exterior, cuyo objetivo es conformar una planta industrial
competitiva a nivet internacional orientada a producir bienes de alta calidad y alto
contenido tecnoldgico. Las lineas esiratégicas en las que se basa el Programa son:
Fomento del mercado intemo y sustitucion eficiente de importaciones; desarrollo de
agrupamientos (Clusters) industriales regionales y sectoriales; establecer [a Red Nacional
de Centros de Competitividad empresarial y contar con mecanismos de seguimiento y
evaluacién del Programa.

Este Programa recurre de nuevo a formulas anteriores, pues su mecanismo de
accion es, por un lado, desarrollo de empresas competitivas, la integracion de cadenas
productivas, aumento de la infraestructura tecnoldgica y la promocién de exportaciones.
Por el otro, mejorar el entorno de las empresas, estabilidad macroeconémica y desarrolio
financiero, aumento de la infraestructura fisica instiucional y capital humano,
desregulacién econdmica, promocion de la competencia y desarmollo de acuerdos
comerciales.

El otro eslabon de {a politica industdal es la estabilidad macroeconémica y el
desarrolio del sector financiero mexicano par medio de la expansién del ahorro. Esta
politica estd contenida en el PRONAFIDE que marca como objetivos: alcanzar una tasa
de crecimiento del PIB mayor al 5%; crear y fortalecer de manera sostenida y permanente
{as fuentes de financiamiento internas; evitar fa vulnerabilidad de la economia ante los

BOLETIN MAFTM OCTUBRE! XCIEMBRE 1897,
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flujos de recursos externos; preservar en un ambiente macroecondmico estable e
incrementar el bienestar social. El Pronafide establece cuatro lineas de accidn:

« Incentivar el ahorro del sector privado por medio de tres elementos fundamentales:
nuevo sistema de pensiones, conocido hoy en dia como SAR; acciones para
promover el ahorro popular ; palitica fiscal promotora del ahorro e inversién del sector
privado.

» Ahormo Publico por medic de finanzas publicas sanas y presupuestos balanceados
hacia el afo 2000.

« Ahorro exemo, por medio de inversién extranjera directa y financiamientos de largo
plazo que permitan un déficit de cuenta corriente moderado.

« Fortalecimiento y modemizacion del sistema financiero.

Sin embargo; también debe mencionarse que el ADE y el PROAFI si bien fueron

oportunos en su momento, se tienen que reformar, porque el esquema de UDI'S esta
presionando terriblemente a las Micro, Pequefia y Mediana empresas.
lLos convenios en UDI'S son una "bola de nieve” que mes a mes se va haciendo mas y
mas grande, y muchas de estas empresas van a quedar entrampadas si no se hace la
correccion adecuada.
En el caso del PROAFI, seria reconccer lo histdrico mas una actualizaciéon de acuerdo
con la inflacién al momento del pago en parcialidades, sin recargos ni multas; en el caso
del ADE, reconocer el adeudo principal histdrico incrementado en su caso por intereses
de acuerdo a la inflacidn desde la fecha que se haya dejado de pagar el principal.

Todos los programas establecidos por el gobierno en el presente afto; con la
finalidad de estimular el desarrollo econdmico y macroecondmico empresarial, estan
apoyados por la Banca de Desarroilo en México (NAFIN), la cual no solamente cuenta
con este tipo de programas; sino que pretende fortalecer el crecimiento de las MYPES, a
través de un sin nimero de instrumentos y créditos financieros.

Como es el caso de:

o LINEAS DE COMERCIO EXTERIOR A CORTO PLAZO
{Pre-exportacion, Exportacién e Importacién)

Bajo esta modalidad de financiamiento, NAFIN otorga lineas de crédilo
revolventes a corfo plazo a los bancos, destinados a apoyar a empresas mexicanas,
generadoras de divisas 0 que coticen sus productos a precios internacionales, en sus
operaciones en délares de Comercio Exterior,

Tramite del Banco ante Nacional Financiera.
Para la tramitacion de cuaiquier solicitud de financiamiente es necesaric que el
banco solicite la apertura de una finea al amparo de [a cual se fondearan las operaciones.

NAFIN presentard al banco una Carta de Téminos y Condiciones en las que se
detaliarén las caracteristicas generales, mismas que debera ser firmada por el banco.

BOLETIN MAFIN OCTUBRE/ DICIEMBRE 1997,
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Caracteristicas

* Tipos de apoyo Pre-exportacién, Exportacién e Importacion.
El financiamiento para la importacién seré
para bienes © insumos destinados a la
produccién, exciuyendo bienes de
CONSUMO.

° Empresas Micro, pequefia, mediana y grande cuyas
actividades se relacionen con el comercio
exterior.

° Intermediario Financlero Bancos comerciales.

® Institucién otorgante Bancos comerciales extranjeros.

°® Origen y destino Ameérica del Norte, Latinoamérica, el Caribe,

: Europa, Asia, Africa y Oceania.

° Porcentaje Financiable Et 100% de! valor de la operacidn.

° Monto minimo 200,000 dblares americanos.

* Plazo de amortizacion Pre-exportacion: Hasta 9¢ dias, Exportacion
e importacion: Hasta 180 dias.

Fuente: Boletin Nafin octubre/diciembre 1997.

También existen formas alternativas de fondeo para la Banca de Desarrollo que
proveen crédifo para fas empresas pequefias y medianas, que son créditos de
instrucciones finrancieras intemacicnales como el Banco Mundial o los Bancos de
Comercio Exterior (Exim Banks), pero México no clasifica para fa mayoria de los
programas de ayuda de desarrollo, ya que forma parte de la Organizacién Econdmica
para la Cooperacién y el Desarrollo (OECD)

Ademas ; la ayuda para el desarrollo de las MYPES, no liega a quien tiene el mejor
proyecto sinc a quien presenta-la mejor garantia inmobiliaria; ya que !a banca de
desarroflo coloca los créditos por medio de la banca comercial, lo que provoca que el
proceso de intermediacidn financiera se vea obstaculizado, ya que es la banca de
desarroilo quien hace {a valuacion financiera y la calffficacion de riesgo de los proyectos,
pero son los bancos comerciales quienes administran ef crédito, Io que incrementa el
costo de intermediacién.

8.1 RED DE CENTROS REGIONALES PARA LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL
(CRECE).

1994 Y 1995 fueron afics que marcaron profundamente ef desamollo de las
empresas, {a explosion de la crisis colocé a muchas micro, pequefias y medianas
empresas mexicanas en condicidn financiera critica, con serios problemas para continuar
sus operaciones e incluso en peligro de desaparecer; como respuesia a la demanda
urgente de los empresarios por encontrar apoyos efectivos para salvar sus empresas,
mejorar sus resultados y conocer las condiciones en que se desenvuelven, los sectores

BOLETIN INFORMATIVO CANACO, DEGARROLLO CONMERCIAL. YOL. 8. 1967,
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gubemamentales y empresariales de México sumaron el esfuerzo para ofrecer a los
empresarios un instrumento (independientemente del apoyo financiero); que ayudara a
las empresas a mantenerse, mejorar y competir en un mercado cada dia mas agresivo.
Es asi como surgi6 ia Red de Centros Reglonaies para la Competitividad Empresarial
(CRECE]).

Esia Red CENTRQ-CRECE cuenta con centros en 21 estados, una piantilla
integrada por 232 personas y apoyo financiero del Gobiemo que se renueva cada afic
para garantizar a los empresarios la prestacion de este servicio.

MISION

Apoyar a la micro, pequefia y mediana empresa mexicana para que logre por si misma su
desarrollo mediante la identificacién de sus necesidades y el acercamiento a las
herramientas apropiadas para ser competitiva

Los CRECE son pequefios centros que, enfocados a la atencion de ias empresas
de los sectores industrial, comercial, y de servicios, ofrecen lo siguiente:

SERVICIOS

Informacidn sectorial

Proveedores de bienes y servicios

Mercado y clientes

Trémites

Programas y pianes de financiamiento

Programas de comercio exterior

Ferias y exposicignes

Oportunidades de negocio

Requisitos para imporiacién y exportacién

Contabllidad y Finanzas

Informacién legal

eie |& 1 |8 |8 s |8 8|

Ewvaluacién de Recursos Humanos

El reto de los CRECE, en este sentido, es hacer llegar al empresario la informacién
requerida con datos actualizados, de manera oportuna y en un soclo lugar.

CONSULTORIA

Determinar sus principales prohlemas

Delimitar las causas que los originan

Definir sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

Evaluar la posicion competitiva de la empresa

Elaborar un plan de accién que tienda a la resolucién de estos probiemas

Dar seguimiento al pian de accion
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CAPITULO IV

L LA PLATA.
1. PROPIEDADES ¥ CARACTERISTICAS.

La plata es un elemento quimico puro, que en su estado nativo, se presenta como
un metal de color blanco y brillante. Pertenece en el sistema periddico de los elementos
del grupo, a fos metales de transicion y se encuentra en la familia de! cobre y el oro. Su
simbolo quimico, es Ag, deriva de su denominacién latina “argentum”.

Es una sustancia dificil y maleable, de facil tratamiento quimico y mecénico, la
plata constituye el metai de mayor conductividad eléctrica y calorifica, de escasa actividad
quimica, reacciona sin embargo con facilidad con los 4cidos nitrico y sulfirico y con el
azufre y sus derivados. Sus sales presentan valencia uno o dos, ya que los 4tomos de
plata comparten con sus enlaces con otros uno o dos de {os electrones extemnos de su
corteza, particulas elementales de carga negativa;, su nGmero atémico, cantidad de
protones o particulas subatémicas positivas contenidas en su nicleo es 47 y coinciden,
en el estado neutro de sus molécutas, con el nimero de sus electrones.

1.1 CONSTANTES FISICAS Y QUIMICAS DE LA PLATA.

Numero atémico 47
Peso atémico 107,868
Punto de fusién 960,8 °C
Punto de ebullicién 2.212°C
Gravedad especifica 10,5 (20°C)
Valencia 1.2
Configuracién electrénica (Kr) 4d 5s'
Densidad 10,50 9/mi

Fuente: Camara Minera 1997,
1.2 HISTORIA Y ESTADO NATURAL.

La metalurgia de la plata se practicé desde las primeras civilizaciones histéricas;
modemamente, el metal se obtiene mediante métodos de amalgamacion y cianuracién o
como subproducio de las metalurgias del cobre y el plomo.

El descubrimiento de América por los europeos y de sus excepcionales fiiones
metélicos acelerd el proceso de la colonizacitn y cred un importante mercado. Si bien los

LiC. ERNESTO ARCE (NFORMANTE CLAVE. CASA DT MONEDA 1997,

57

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION




LA BMPORTACION CO¥0 ALTERNATIVA DE DESARRALLO EN TAXCO, GUERRERO,

primeros navios de plata llegaron a Espafia en los inicios del siglo XVI, no alcanzaron
verdadera importancia hasta mediados del siglo en que se inicié una fabulosa corriente
entre {a metropeli y sus colonias que alcanzd el maximo entre 1580 y 1640. Desde la casa
de contratacion de Sevilla, a través de los comerciantes italianos la plata americana entro
en el circuito monetario europeo.

La plata fue perdiendo valor en relacion al oro en los siglos posieriores y
principalmente durante el siglo XIX, en que se produje una desmonetizacién gradual de la
plata, que redujo bruscamente la demanda de ese metal. A partir del Gitimo tercio del siglo
XIX un pais tras otro fueron adoptando el patrdn aro, y ia plata se conservd dnicamente
para la acufiacion de monedas fraccionarias, aleandola con otros metales. La situacion se
complicd cuando los paises orientales, en especial India y China eran los grandes
atesoradores de ese metal, intervinieron su posicién y comenzaren a incrementar la oferta
mundial de fa plata.

Los adelantos tecnolégicos del sigio XIX que han permitido la obtencién de plata
como subproducto de la exportacién de otros metales industriales, han incrementado
considerablemente la oferta. La produccidn anual de plata en el periodo 1925-1946 fue 34
veces mayor que durante el periodo 1493-1600 y consiguientemente éste aumento a
producido un descenso de valor de la plata.

La gran mayoria de plata (entre el 85 % y 95%) que se ha producido en el mundo
hasta el momento actual procede del continente americane.

En fa década de 1980, los principales productores de plata fueron México, Pen,
Rusia, E.E.U.U. y Canada.

Pais Produccion de Plata
México 17.5%

Perti 15.5%

Rusia 12.0%

E.U.A. 10.0%
Canads 8.5%

Fuente: INEGI- 1980,
Siendo los principales hasta nuestros dias incluyendo a Bolivia y Australia.

1.3 APLICACIONES.

En joyeria s¢ emplea la plata de Ley, que generalmente contiene 9.25% de plata
y 7.5% de cobre, que le confiere mayor dureza. Analoga composicidn tiene las monedas
de plata, aunque varia algo de un pais a otro seguin las oxilaciones del precio de la plata a
lo largo de los afios.

LIC. ERKESTO ARCE INFORMANTE CLAVE. CABA DE MONZDA 19397,
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La plata de gran pureza se utiliza en conductos eléctricos de aparatos de precision
por su gran conductividad. Recientemente se han preparado pinturas de plata para formar
circuitos.

En la industria; se emplea en la construccién de recipientes destinados a
sustancias corrosivas, como &cidos organicos; en forma finalmente dividida actia como
catalizador de reacciones de hidrogenacién. También forma parte de aleaciones dentales.

l. PRODUCCION MINERA.

Se forma con el contenido de los minerales concentrados y también productos
obtenidos de desechos de explotaciones anteriores.

1. INDICADORES ECONOMICOS DE LA MINERLE.

[ MILES DE PESOS |
Participacion
Afio P.1.B. Sector Industrial | Industria Minera %
1880 686405724 210585000 11238581 53
1991 865165724 259931688 10947784 4.2
19892 1034732702 301346509 11541726 3.8
1993 1140010478 321884486 12022753 3.7
1994 1272794367 357376567 14143856 4.0
Fuente: INEGI, SHCP, Direccién General da Minas, Banco de México 1994,
1.1 PERSONAL OCUPADQ.
MILES DE PESOS |
Aifios Industria Mineria Porcentaje
1990 9433 240 25
1991 9744 204 2.1
1992 9695 191 2.0
1993 9385 165 1.8
1994 8403 175 1.4

Fuente: Banco de México, SECOF! y Cémara Minera.

-

CAMARA DE LA RUNERIA. ANAUARIO ESTADSTICO 1957, 383 PP.
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1.2 EXPORTACIONES E IMPORTACIONES.

EXPORTACIONES
MILES DE DOLARES
Afios Nacional Mineria Porcentaje
1980 26838400 1254879 4.7
1991 42688000 1052183 2.5
1992 46195600 974170 2.1
1993 51886000 948249 1.8
1994 60833000 1324107 2,2
Fuente: Banco da México Y Banco Nacional de Comercio Exterior 1994.

1.3 PRODUCCION DE PLATA A NIVEL NACIONAL.

| PRODUCCION 1993-1994
Presentacion Toneladas Pesos Toneladas Pesos
1993 1994
[C_—rora__][ _za1ss052 ][ 1045650900 J[ 23341814 ]| 1339057400 ||
Afinada 1764690 23341814
Barras de cobre 4093392 1696282 .6
‘Barras:mixtas de’| -1086243¢ | ¢ U o 1t 44ses2t - -
oroyplata Pl e b e g b s b el
Anodos de cobre 47145 113493.7
Concentrades 49103.3 49186.6
Metal Jorré 5975.5 44416.1
Sulfato de plomo 356.4 10154.5
‘Plomoconligade] - 6376.3 1 .o g B T e b e
T e SRS SR A o
Producto 835.4 3379.2
secundarnio de
cobrizos
Precipitados 70.9 -
Lodos anodinos 18288.9 122.5
Bismuto metalico - 3147
impuro
Fuente: Banco de México y Camara Minera 1894,
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1.4 FUENTES DE PRODUCCION DE LA PLATA.

MILLONES DE ONZAS
1994-1996
1994 1995 1996 %
De mina 76.0 76.2 §2.8 16.8
o PlomeiZing . Y 11948 - LT ASY3 T p 2043 L bL . 415 .

Cobre 114.8 127.9 125.3 41.5

Oro 55.0 72.1 76.4 15.5
QOtras 33 3.5 3.8 0.8
TOTAL 443.7 478.9 492.6 100.0

Fuente: Camara Minera 1996.

1.5 PRODUCCION MINERA DE PLATA PARA 1997,

Conforme al Anuario Estadistico de fa Mineria Mexicana; en 1996 los inventarios
de |a plata se fueron erosionando a causa del excedente de la demanda sobre Ia oferta
combinada de produccién de mina y de metal reciclado, ya que en 1996 se llegd a los 160
millones de onzas (cerca de 5000 toneladas); vy los principales componentes de los
inventarios que permitieron cubrr el défict fueron fa desacumutacion privada de
existencias, de 149 miliones de onzas (4600 toneladas) y las ventas dal sector oficial por
23 millones de onzas (715 toneladas).

El precio promedio de fa plata ef aflo pasado era de US $5.20 por onza fue casi
indiferenciable del precio equivalente en 1995, la caida que sufid a US $ 4.80 por onza
hacia el final del afio un descenso sustancial de US $ 0.37 por onza.

En los primeros meses de 1997, con un salto en el precio que lo llevd de US §
4.65aUS § 5.31 éste fue un fendmeno corto ya que voivib a retroceder US $ 4.70 hacia
la segunda semana del mes de abil.

La produccion global de ia plata en mina se incrementé en 1996 para el segundo
afno a 493 millones de onzas (15,320). Las minas productoras de plata generaron casi
17% del total de la produccién en 1996,

Elincremento de casi 3% en la produccion de plata a nivel mundial en 1996 lievé a
&sta al nivel mas alto en cinco anos,

1.6 LA MINERIA MEXICANA EN EL CONTEXTO MUNDIAL.
La mineria en México ocupa los primeros lugares en produccién a nivel mundial y

{a plata es el mineral representativo del pais; con 2,334 toneladas anualmente (16.5%) v
la celestina con 111,485 toneladas (48.5%).

CAMARA NACICNAL DF LA MINEMA. AMUARID ESTADISITICD 1697, 303 PP.
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1.6.1 Lugar que ocupa México en la produccidon minera mundial.

METALICOS / 1994
TONELADAS

Lugar Producto Mundial México %
a B b/a

. 1 Plata- - - 14135 |-on 2334 - - 1 34B5: -
2° Bismuto 3187 1047 324
3° Antimonio 19370 1870 97
4° « Arsenias 47440 4440 9.4
5° Plomo 291400 163836 5.6
6° Zing 6669000 358953 54
7° Molibdeno 112653 2613 23
g Manganeso 7031000 91272 13
9° Cobre 9 a 15000 305487 3.1

Fuente: Bolelin Técnico COREMI, Industria Minera 1997.

1.6.2. Demanda mundial de piata.

MILI ONES DE ONZAS
1992-1996
1992 1993 1994 1995 1996 %
Produccién de 4828 459.4 4437 478.9 492 6 60.5
mina
Ventas Netas del
Sector Oficial — 15.0 27.9 346 23.0 2.8
Plata de 140.5 140.6 1442 1489 150.8 18.5
Reciclaje
Desinversién en 99.4 1349 153.2 100.9 1485 18.2
Inventarios
Otros 1.3 26.7 — 55 —_
Oferta Total 7240 776.6 T769.0 768.8 §14.9

Fuenie: Boletin Técnico COREM!, Indusiria Minera 1697,
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1.6.3 Produccién mundial de plata.

MILLONES DE ONZAS
1995-1996
Pais 1995 1996 %
P Méxieos . 2 1o ot TEIS 0 o BRAR TR L amid e
Peni 61.35 63.31 14.9
E.UA. 49.83 50.34 11.8
CE!l 46.62 47.93 11.2
Canada 41.28 4204 9.9
Chile 33.49 36.79 8.6
Australia 31.54 32.79 7.7
Polonia 31.64 32.25 76
China 27.15 28.66 6.7
Bolivia 1376 10.94 2.6
TOTAL 411.42 426.32 100
Fuente: Boletin Técnico COREMI, Industria Minera 1997,
1.6.4 Principales compaiiias productoras de plata.
MILLONES DE ONZAS
1995-1996
Compaiiia Pais 1995 1996 %
. Peﬂ,..?fes La :México e 297 <l "733'1.(-"‘:-"'}‘ e "'T“- 20.2°; ol
KGHM Polonia 31.0 31.6 19.3
Centromin Peni 14.7 14.7 9.0
Noranda Canadé 15.7 136 8.3
Cominco Canads- 7.0 12.8 7.8
MIM Holdings Australia 11.8 12.6 7.7
Rio Tinto Reino Unido 9.8 12.2 7.5
Prime Resourses Canada 9.9 12.1 7.4
| o IMMSA .o Lo Mexicn ., o b 308 ] En e T Be8 v
Buenaventura Peni 9.1 9.8 6.0
163.6 100

Fuente: Boletin Técnico COREM!, Industria Minera 1997.

COREML INDUSTRIA MIKERA. ECLETIN TECKICO. SEPTIEMBRE 1287,
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. GUERRERO.
1. ASPECTOS GEOGRAFICOS.

1.1 UBICACION GEOGRAFICA.

Coordenadas geograficas externas

Al norte 18° 59', al sur 16° 17' de latitud
norte; al este 98° 04', al ceste 102° 10' de
longitud ceste. (a)

Porcentaje territorial

Representa el 3.3% de ta superficie det pais
{b)

Colindancias

Al norte con Michoacéan, Morelos y Puebla,
al sur con el océano pacifico y al oeste con
el océano pacifico y Michoacan

Fuente: 8) INEGI: Carta topografica 1997

b} INEG!: Superficie de la Republica Mexicana por Estades 1995,

1.2 DEMOGRAFIA.

i POBLACION TOTAL POR SEXO SEGUN MUNICIPIO

Municipio Total Hombres Mujeres
Estado do guerrero | ___ 2915497 1432750 1482747
. Taxco de Alarcén.- - O5135 L sofe e . ABBES .0 M 4847 LRy
Fuante Anuario Esiadisuoo INEGl 1996
L POBLACION TOTAL DE SUS PRINCIPALES MUNICIPIOS
Municipio Porcentaje
Chilpancingo 5.8%
_ lguala 4.0%
R - AR B R 1
Chilapa de Alvarez 3.3%
Acapuico 23.6%
Ofros 56.8%
Fuente: Anuario Estadistico del INEGI 996.
INECI. ANUARIO ESTADISTICO DEL INEG! 1923,
64

FACULTAD DE CONTAGURIA Y ADSHCBTRACION




LA EXPORTAGION COMO ALTERMATIVA DE DESARRCLLO EN TAXCO, GUERRERC.

1.3 EDUCACION.

ALUMNOS INSCRITOS Y EGRESADOS j
MUNICIPIO Y| ALUMNOS ALUMNOS ALUMNOS | PERSONAL | ESCUELAS
NIVEL INSCRITOS | APROBADQS | EGRESADOS | DOCENTE
Taxco de 27541 23530 6082 1372 245
Alarcon
Preescolar 4120 4104 4156 204 86
Primaria 16271 14154 2168 654 102
Capacitacién 376 331 85 28 7
Secundana 4617 3645 1123 307 34
Profesional 266 206 85 3 1
Bachiilerato 1891 1085 465 148 5

Fuente: Anuario Estadistico, INEGI 1996,

1.4 INFRAESTRUCTURA.

1

LONGITUD DE LA RED CARRETERA FEDERAL SEGUN MUNICIPIO

Municipio Total * CPFISC Particulares
Acapulco 285.2 62.0 223.2
Chilpancingo 42.0 39.0 —
Iguala 16.0 16.0 —
cTexee o cnhe o T T R T R e

o Artaarie Estariice. INEGT 1956,
* Caminos y Puentes Federales de Ingresos y Servicios Conexos.

{NEGL AKUARID ESTADISTICO DEL INEGI 1998,
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2, ASPECTOS ECONCHMICOS.

2.1 SECTOR SECUNDARIO DE LA PRODUCCION: LA INDUSTRIA.

2.1.1 Industria minera

[ PRODUCCION DE PLATA POR ESTADO
Estados y Kilogramos Onzas Troy Kilogramos Onzas Troy
municipios
Ajuchitldn del - - 56000 180.04939
Progreso
Chilpancingo 407320 1309.56323 - -
de los Bravo
Coyuca de - - 16.6660 535.8236
Catalian
San Miguef 110.8550 3564.0658 0.0460 1.4788
Totol’oapan
.. Tax¢ode’ 1'2'3233 9530 " ?46987 8‘5‘5* T 2078436 | 66823149 -
© Afan:dn i N )

Fuema Anuario Es!adistlco de fa Mineria Ma:ucana SECOFI 1995

66

[ PRODUCCION DE PLATA
Municipio Volumen de Valor de Ia Personal Remunera-
produccién produccion ocupado ciones
{toneladas) {miles pesos) Total totales
promedio miles de pesos
Ajuchitlan 3.0 3.8
Coyuca 59 7.5
v Taxco . . | <7 218875 - 27536.0°° 1 - *459a " 1 115108 "\
TOTAL 21696.4 27547.3
Fuente: Anuaric Estadistico INEGI 1996, * Al 31 de diciembre de 1995.
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VALOR DE LA PRODUCCION DE LOS MINERALES
. METALICOS,
SEGUN EL MINERAL 1995
[ Producto | Valor 1
zinc__ _ 619
MR T T AP - S R AT
pilomo 14..1
cobre 37
oro 1.5
Fuente: Anuario Estadistico INEGI 1886.
PRODUCTO INTERNOQ BRUTO
DEL SECTOR MINERO
1993
{ Entidad [ Valor %
NACIONAL 1.75
GUERRERO 080"

Fuerte: Anuario Estadistico INEG1 1996. * 24,580,541 pesos .
Sistema de Cuentas Nacicnales de México.

Aungque cabe mencionar, que Guerrero, también se caracteriza por ser un estado
de atraccién turistica, ya que es el primer generador de empleos a nivel nacional en
épocas vacacionales puesto que sus centros turisticos como son :Acapulco, Ixlapa
Zihuatanejo y Taxco registraron una afluencia de visitantes en 1996 y parte de1997° de
4.227,803; B39,752 y 562,805 turistas extranjeros y nacionales respectivamente,
teniendo como consecuencia un aumento en el sector manufacturero, ya que se
produjeron mas artesanias {3265,165.00)! representativas del Estado a comparacion de
otros afios, incluyendo la plateria de Taxco asi como las bolsas, petacas, lapetes,
tortilleros y sombreros de diferentes tipos hechos con la fibra de palma.

3 Secretaria de Fomento y Comercio Turistico de! Gobigrno del estado de Guerrero.
* Produccitn Bruta (Miles de Pesos) Secretaria de Desarrollo Econémice del Estado de Guerrero.
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IV. LA JOYERIA DE PLATA EN TAXCO, GUERRERO.

1. ANTECEDENTES KISTORICOS.

En 1529 la actividad principal de Taxco, habfa sido la mineria, por la cual se le
caracterizé como uno de los centros mineros mas antiguos del continente. Su lugar de
origen fue donde se encuentra Taxco el Viejo; cuyo nombre nahuatl era Tlachco "
Lugar donde se juega Ia pelota™. En el sigio XIV llegaron a poblar la regidn los tlahuicos
y los tarascos, quienes resistieron el dominio mexica hasta el dominio de Moctezuma 1.

Recién concluida la conquista, Cortés mando las primeras expediciones al drea de
Tlachco en busca de estafio para fabricar artileria, habiendo descubierto una gran
riqueza mineral; pocos afios después se establecié, cerca de la mina Socavdn del Rey,
un campamento minero que llegé a ser la pobiacidn de Taxco. Debido a las riquezas de ia
mina, el lugar se poblé tanto de mineros espafoles como de indigenas; estos Gftimos
fueron llevados en calidad de esclavos para trabajar en fas minas,

La primera bonanza minera del siglo XVIl y mds imporiante surgit con la llegada
del minero José de la Borda en 1716. Este construyé !a iglesia principal de Taxco " Santa
Prisca”. Después de agotar las posibifidades mineras se fue de Taxco, dejando al pueblo
una de las épocas obscuras. Posteriormente la fuente principal de ingreso fue la actividad
minera que se lievd a cabo en pequefia escala y en forma individual. Esta forma siguid
hasta 1942, cuando la Cia. American Smetting and Refining Company (bajo el nombre de
Compafiia Minera de Alarcon, El Pedrega! y Anexas), comenzo a adquirir l[as minas de la
region.

La tradicién de la plateria y de la joyeria en Taxco ya tenfa antecedentes en fa
manufactura de piezas religiosas para las iglesias; asi como de herraduras y adomos
para la charreria. Pero fue el norteamericano Willian Spratling quién en 1930 con un
grupo de jdvenes taxquefios y dos maestros plateros de iguala. Artemio Navamete y
Melitdn Gémez, le dio una nueva proyeccion y magnitud a esa tradicion.

Al establecer Spratling el taller de las delicias, trazd la trayectoria que seguiria el desarrollo
de la plateria en Taxco, ya que los jovenes taxquefios ejercian una influencia
determinante en la trayectoria de la industria platera.

1.1 EL TALLER DE LAS DELICIAS : Ef modelo del Gran Taller.

El taller tenia mas de cien trabajadores, entre plateros y otros artesanos. La
particular organizacién de la produccion facilitd a los jovenes el aprendizaje de la gama
completa de las técnicas plateras, y la especializacién como el cartoneado, repujado o
cera perdida, ademas de que se impuiso el desarrollo de la técnica en la plateria de
Taxco. Lo méas importante fue que ésta empresa dio a conocer a los taxquefios una serie
de posibilidades dentro de un formate productivo y artistico, que ellos pudieron ampliar
por su propia cuenta hasta llegar inclusive a superar el nivet de Spratling; ademas él tomo
como base las actividades artesanales ya conocidas pero poco desarrolladas, les dio un
cauce en el que Jo arfesanal paso a ser artistico, y la plata se incorpor6 a Ia joyerifa.
£l éxito que tuvo Spratling se bas6 en la incorporacion de la existencia de la tradicién

artesanal .
CIRESE ALBEATO. SEMINARIO SOBRE CULTURA FOPULAR 1522
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1.1.1 La jerarquia.

La operacion del taller de las Delicias cubrid el criterio basico de la produccitn
industriat: la produccién a gran escala y la division del trabajo.

Ademas , la produccién se dirige a la innovacion el disefio y no a la estandarizacion del
producto, ya que estd ofrecida en el mercado sobre la base de sus cualidades
artesanales y artisticas.

El taller de plateria difiere de una industria artesanal "clasica” en la que cada pieza
serfa el producto de un sdlo hombre, puesto que en el taller la mano de obra es
especializada y las piezas de joyeria pasan a través de muchas manos, desde los
forjadores hasta ef pulidor. E! taller de las Delicias establecid la relacién primordial del
patrén con el de sus empleados.

La organizacién de este taller se buscaba en la jerarquia social, formal y
econdmica y el lugar que cada quien ocupaba dependia de su habilidad técnica, esto
posibilitaba el entrenamiento de gran niimero de aprendices de la plateria, y por ofra parte
permitia ascender a los mas habiles. La posicidn del maestro se ganaba sclamente
después de haber logrado el completo dominio en todas las técnicas plateras y sus
trabajo consistia generalmente en la ejecucion de las piezas més elaboradas.

El patrén funcionaba como intermediario dentro de su propio negocio,
consiguiendo los pedidos y repartiéndolos a los maestros contratados sobre un acuerdo
en el precio, evitando asi la responsabilidad y los riesgos de {a produccion afrontada por
los maestros contratistas que surtian los pedidos.

Posterioomente dentro del poblado, una de las aclividades que Spratling inicio y
que aan promueve de manera importante a la plateria , fue lo que se conoce ahora como
la feria de la plata, celebrada en diciembre de cada afio, ésta se origind como
competencia de! disefio artistico y ejecucion técnica dentro del taller de las Delicias. Pero
durante el gobiemo de Cardenas, el taller experimenté una baja en las ventas, y sus
trabajadores quedaron sin trabajo y sin sueldo, ya que se les pagaba a destajo, por pieza.
Ante ésta situacion los plateros protestaron y formaron un sindicato y Spratling, en vez de
firnar un contrato colectivo de trabajo o cambiar de estructura de produccién, abtéd por
trasiadar su taller con el grupo de plateros que no se habia sindicalizado, a la plaza
principal donde tuvo mayor acceso al turismo.

Fue en esfa época cuando varios de sus discipulos montaron sus propios talleres
que llegaron a tener en disefio, produccién y efecto, una proyeccion aun mayor que e} de
Spratling, determinando el cardcter de [a fradicién de la industria platera de Taxco.

1.2 AUGE Y DECADENCIA DE LOS TALLERES GRANDES: Proyeccién artistica y
técnica.

Al establecer los nuevos tafleres de los discipulos de Spratling en particular el de
los Castillo y los Ledesma, Antonio Pineda, Borda y Sigi; entre otros, se desato la épaca
de la innovacién de disefio y la técnica, y se forjé lo que ahora puede considerarse la
tradicion artistica de Taxco.

La influencia de!l arte mexicano prehispanico, sobre todo el mexica, fue por demas
evidente; sin embargo, los plateros lograron darle una proyeccién artistica diferente, entre

CIRESE ALBERYO. SEMINARIC SOBAE CULTURA POFULAR 1922
INFCRIEANTE CLAVE: FERNAKDO MENDEZ MUNICIFID DEL ESTADO.
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los cuales se fueron utilizando otros metaies combinados con la plata como el cobre, laton
y rex {mezcla de cobre y laton) a lo que se le llama metales casados. Asi como también;
se incluyeron la incrustacion de piedras en forma similar al método del mosaico de los
joyeros precolombinos.,

La produccion de estos talleres comenzaron su operacion en escala reducida. Trabajando
con poca asistencia durante los primeros afios, estos plateros abrieron sus tiendas cerca
del centro de la ciudad y empezaron a vender sus mercancia al creciente nimerc de
mayoristas que venian llegando.

Posteriormente; en 1945 cuando termind la guerra, surgié la preocupacién de que
las compafitas norteamericanas que se habian abastecido de plateria en México durante
la guerra volvieran a comerciar con sus antiguos proveedores europeos. Al afio siguiente
et gobierno mexicano instiluyd tres diferentes impuestos de exportacidn sobre la plata, lo
cual originéd que muchos compradores extranjeros (norteamericanos) suspendieran los
pedidos en México. Esto constituys ei principio de un mercado en descenso.

Hacia la década de 1950 la reputaci6n de Taxco se destaca come una comunidad
productora de plata atrayendo a un nimero de turistas quienes buscaban joyeria fina en
ei fugar de origen. Los talleres continuaron expandiéndose y dirigieron sus esfuerzos al
mercado regional y nacional.

Cuando los talleres grandes perdieron sus mercados en E.U. , (como resultado de
las tarifas de exportacién expuestas por el gobierno mexicano), el marcado de fa plata
dentro de Taxco legd a ser lo suficientemente grande para absorber la produccion de los
grandes talleres y por lo tanto sus operaciones no decayeron de manera significativa.

Sin embargo; en 1955 dos acontecimientos tuvieron repercusiones considerables
en la estructura econémica de Taxco: el primero fue la construccion de una nueva
carretera de la ciudad de México a Acapulco que no pasaba por Taxco ; y el segundo fue
la institucién de pagos al Seguro Social, esto implicaba gastos para el duefio del faller. La
baja de! turismo y las ventas, los pagos de impuestos al Seguro Social, llevaron a la
quiebra a un gran nimero de grandes talleres. A raiz de esto, varios de ellos optaron por
mandar a los trabajadores a sus casas para que ahi instalaran sus taileres improvisados,
y sobre estas bases continuaron tomando pedidos, mandando a ser ¢l frabajo en aquellos
talleres nuevos y semiindependientes.

Esta siluacion repercutié directamente con los trabajadores plateros de los talleres,
puesto que se les pagaba a destajo.

A la vez que los talleras decayeron o quebraron, surgié una nueva forma de
producci6n: la del taller familiar, en la cual Jos plateros producian en sus propias casas.
Al extenderse este tipo de proeduccion en pequefio, la industria experimentd una
transformacién radical .

El hecho de que los talleres familiares no requinesen una fuerte inversion de
capital y tuviesen un creciente mercado para su produccion, permitio el facil
establecimiento y la répida proliferacion de los talleres familiares.

2, EL TALLER FAMILIAR : La transformecisn de v produccitn.”
£n menos de una década; los plateros empleados en los grandes talleres se

dieron cuenta de que podian establecerse independientemente en sus casas, y asi
percibir una mayer cantidad de dinero por su trabajo; ya que /a caracteristica principal

5 Fuente; Observacién directa y entrevistas realizadas a los artesanos en Taxco, Guerrero.
70
FACULTAD DE CONTABURIA Y ADMINISTAACION




LA EXFORTACION COMO ALTERNATIVA BZ GESARROLLO EN YAXCG, GUEHRERQ.

de Ia Industria de la Flata es que se trata de un tipo de trabajo intensivo y no de
capitalintensivo; es decir, de la elaboracion manual y no mecanizado por o tanto; los
plateros que dejaban el taller no necesitaban un gran capital, en cuanto a la manufactura,
ya habian adquirido la habilidad técnica con la que podian producir piezas, aunque menos
elaboradas, o versiones simplificadas de las que se producian en el taller grande; es asi,
como surge ia forma de produccitn del taller familiar.

Hacia 1974 se calculaba que habia mas de mil trabajadores familiares que
producian las dos terceras partes de la plateria, mientras que los talleres grandes y
medianos representaban la minoria de la productividad platera en Taxco.

La explctacion minera fue reforzada sobre todo con el descubrimiento en 1976, de
una veta rica en plata localizada en el paraje del solar { y con la cual México legd a
ocupar el primer lugar mundial como productor de plata).

En 1979 el cambio ya se habia dado, la produccién mayoritaria habia pasado a los
talleres familiares, los cuales vendian piezas que habian aprendide a producir en los
talleres grandes al grupo de mayoristas que surgioé en estos afios, jugandc un papel
importante; ya que llegaron a ser los principales comerciantes de las mercancias

l.a facilidad con que se podian establecer estos talleres, trajo con sigo la
subsecuente proliferacion y la competencia entre ellos, ai haber un mercado para piezas
de menor calidad, muchos ofros, con menos capacidad, también empezaron a producir
por su cuenta. Esto condujo a una aguda competencia en los precios. Hoy en dia la
produccién de joyeria de plata, se sigue manufacturando con el mismo estilo que tiene el
Taller Famifiar.

2.1 COSTOS Y GASTOS DE OPERACION DEL TALLER.

Los costos de preduccidn varian dependiendo del trabajo que se haga, de la
cantidad de plata y de otros materiales que se utilicen. Se dividen costos fijos y variables
como seguetas, pasta, menta para pulir, 4cidos, fija y pasta para dar brillo a tas piezas.

El célculo que el platero hace del costo de produccion solo incluye, a parte del
precio de la materia prima, la mano de obra del duefio del taller y la de sus trabajadores.
Al fijar los precios no considera una gran cantidad de otros gastos, desde la labor de los
famitiares, que no reciben remuneracion, hasta el costo de su propia fuerza de trabajo;
tampoco toma en cuenia muchos otros factores que desempefia como administrador,
disefiador, vendedor, etc.. Tampoco se incluyen otros gastos variables como luz, agua,
gas, renta, amortizacion de sus bienes ningln tipo de ingresos sobre su capial invertido
en el taller,

2.2 DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA.

€l precio Io determifian en base a la competencia, si la inea que producen ha sido
ofrecida a precio menor que el suyo, no le queda mas remedio que vender su obra al
precio gue "se esta dando” . Esta situacion ha ilevado a muchos plateros a fijar ei precio
de su obra por gramo y no por pieza; y muchas veces no se dan cuenta de sus
ganancias. Obviamente éste margen de utilidad es tan limitado que en ocasiones no llega
a ser suficiente para cubrir los gastos de operacién de la siguiente semana productiva.

CASTREJOX DIEZ, JAIME. MEXICO EN LA HSTORIA. 1635, PAG. 54 A 62.
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2.3 RELACIONES DE TRABAJOQ.

El pequefio empresario desempefia una gama de actividades en operacion de su
taller: su ocupacién principal es la de producir, apartando su propio trabajo; pero su
funcién es administrar todos los aspectos de la preduccidn, desde el tipo de trabajo que
se va hacer hasta la cantidad, calidad y tipo de materiales que se emplearan. Ademas
leva la contabilidad del taller de forma empirica, contrata fa mano de obra adicional
adquirida; aunque su principal fuente de mano de obra es su propia familia, esposa e
hijos. El duefto no puede fijar ef horario de sus frabajadores, ya que se les paga por pieza
(o destajo) , generalmente eflos mismos fo determinan.

2.4 LA ACTIVIADAD DE LA MUJER.

La mujer Taxqueiia desempenia una funcion econdmica de importancia dentro de
la industria platera, lo mismo dentro del taller familiar que en ofras esferas, siendo lo mas
importante ia del comercio. Las muieres suelen entregar la produccion de sus esposos a
los clientes. De no haber un cliente especifico, ofrecen las piezas a los posibles
compradores (en las playas o tianguis). Dentro de sus actividades se incluyen las
administrativas { pagar a trabajadores, comprar materia prima) , y hasta [as de
produccidn, sentadas en el banco como dicen los plateros realizando actividades tales
como calando, soldande y puliendo.

2.5 El. CREDITO.

La escasez y la gran demanda de capital han dado un afte valor al crédito. La
obtencién de éste a través de instituciones bancarias estd fuera del alcance de ios
plateros por sus bajos ingresos y su fafta de garantias ( debido a la inversién
relativamente pequefia en su taller). Cuando el platero necesita crédito se ve forzado a
recurmir a los prestamistas independientes, que se dedican casi exclusivamente a este
negocic. En estas condiciones los tnicos beneficiados, fueron fos mayoristas y
comerciantes, sentando ast ias bases de la expiotacidn de la comunidad de plateros. Sin
embargo, hay que establecer gue existen sus excepciones, ya que aigunos talleres no
solamente producen sine también comercializan a gran escala, aunque definitivamente es
ta minoria.

2.6 EL TIANGUIS COMERCIAL Y EL. COYOTA.JE.

Taxco depende econémicamente del turismo, fa base turistica del mismo es la
plateria. A diferencia de oftros lugares turisticos, el turismo es atraido a Taxco
precisamente por comprar y aunque la belleza colonial de éste constituye un factor
secundario con respeclo a la adquisicion de la plateria y artesania en el Centro Platero del
Mundo, los plateros venden sus productes a las platerias establecidas que fungen como
intermediarios y muy rara vez tienen contacto directo con los mayoristas ya sean locales
o extranjeros. Una forma diferente a ésta, que tienen los artesanos para vender sus
productos de manera directa, es mediante los tianguis que se forman, en el cual se
redinen un grupo de productores en un sitio determinado generalimente en algunas de las

CASTREJON DNEZ, JADME. EXICO £N LA HISTORIA 1660, PAG. 54 A 62,
OBSERVACION DRECTA Y ENTREVISTA.
[NFORMANTE CLAVE: fucn iSpaz y ferncndo Mandss.
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calles (nicamente para vender los arliculos que -elios mismos realizan. Pero se observa
que estos no tienen iz suficiente difusion, y por io tanto los mayoristas siguen asistiendo a
abastecer sus.compras a las platerias.

Cabe mencionar que dos aconiec;m;entos recientes tuvieron un papel
determinante sobre ei comercio de la plateria: uno fue el ensanchamiente de un basto
mercado, en Europa y Estados Unidos para las artesanias, el arte tradicional y elaborado
a mano; el otro fue el surgimiento de una ciase mercantil focai y extralocal (mencionados
anteriormente} el cual se ha apoderado del comercio de plateria y que hoy se le conoce
con el nombre de coyotaje. )

Se le illama coyofaje; a la presencia de los mayoristas que operan
independientemente del proceso de produccion.

El hecho de que los mayoristas; puedan adquirr la plata manufacturada sin las
responsabilidades ni los riesgos de produccién ( los cuales son absorbidos por el taller)
determind el gran auge de éste grupo.

2.6.1 El auge de los coyotes intermediarios.

Entre los mayoristas locales hay algunos-que salen fuera de Taxco a vender su
mercancia en el resto de la Republica y en el extesior®; v otros venden localmente a los
mayoristas de afuera que llegan a Taxco. Los  mayoristas raramente liegan a
desempedar acfividad alguna en cuanto al disefio, y se limitan a comprar lo que ies van a
ofrecer, frecuentemente comisionando determinados articulos sobre muestras
especificas de piezas que prometen buenas ventas o han pegado.

Los mayoristas extranjeros ( considerados también como comerciantes
extralocales) compran un mayor velumen que os {ocales durante su estancia en Taxco,
puesto que sus viajes son menos frecuentes y el iempo con que cuentan para efectuar
sus compras es limitado; en cuanto a ios visitantes nacionales y extranjeros la
comercializacion tradicional se lleva a cabe principalmente en centros turisticos como -
Acapulco, Guadalajara, Cancin, D.F. , aungue la produccion en ésta regidn sea escasa ¢
nula. Pero hay que recordar que muchos de los mayoristas extranjeros le compran
exclusivamente a vendedores o mayoristas locales, quienes disponen de grandes
cantidades de joyeria.

Por lo tanto, se dice que los canales de distribucién y comercializacion estan
ligados con el intermediario local y de éste al mercado regional y extranjero sin excluir las
ferias tradicionales.

3. CARACTERISTICAS DEL SECTOR JOYERO

3.1 TALLERES Y MICROEMPRESAS DEL SECTOR JOYERO.

El censo econdmico de 1993 muestra el sector iMegrado por 1859 empresas;
(tanto en Taxco como en el Distrito Federal) incluyendo talleres artesanales y
micrcempresas representan el 07 % de los establecimientos de [a industra
manufacturera total y da empleo directo a 11,013 trabajadores, representando gl 395ysl

B

8 Comerciante exiralocal.
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25.8 % del total de establecimientos y empleos de la rama econdmica. Y en cuanto a
Taxco Guermerc se estima que existen 855 talieres plateros.”

TALLERES DE JOYERIA DE PLATA
INCORPORADOS A LA CAMARA
DE LA INDUSTRIA DE LA PLATERIA Y JOYERIA

Estado Numero de socios Tipo de producto en gral.
TAXCO, GUERRERO 831 Aretes, collares, anillos,
pulseras, dijes, cadenas,
orfebreria .

Fuente: Directoric 1986 Camara Nacional de la Industria de la Plateria y Joyeria.
3.2 DISENOS DE LOS PRODUCTOS.

Los talleres y negocios de |a joyeria de plata se caracterizan por contar con una
amplia gama de productos de diferentes calidades, tamafos y precios con estilo personal,
ya que sus artesanos utilizan técnicas rudimentarias y sus disefios se elaboran con lineas
de productos anticipAndose a la temporada y considerando las caracteristicas particulares
de cada mercado {variedad, costumbres , gustos y preferencias) se desarrollan lineas
diferentes. Cada mercado debe tener una linea y cada linea un disefio especial, ademas
que la piateria de Taxco se distingue de las otras manifestaciones artesanales de México,
por tener un amplio repertorio de disefios abstractos y modemos, hacia lo tradicional y
prehispanico.

Los plateros generalmente utifizan en cuanto a diserto ei termino "modificaciones”
que se refiere a la clase de innovacidn que consiste en los sutiles cambics tales come la
reorganizacién de ciertos elementos, por ejemplo, la adicion de una argolia en un arete de
argolla sencilla, que ademas de ser una decision estética representa una estrategia
consciente para evadir la competencia con otros plateros que estan produciendo el arete
de argolla sencilla. Otra clase de innovacidn en el disefio se produce a iravés de la
estilizacion de formas © motivos ya existentes.

Se encuentran muchos elementos en comin: ia bisqueda de la inspiracién, los
cuantiosos dibujos sobre papel ademas del proceso de dar forma ai metal. En los talleres
pequeiios donde ei disefio no se persigue tan dvidamente, este proceso varia en cuanto
ai grado que se le confiere o al emprefio que se le dedica. Incluso entre los plateros con
menos entrenamiento u habilidad arlistica, la inspiracion del disefio puede ser
simplemente encontrada en una revista popular y no mediante la identificacién con una
tradicién artistica.  Las principales fuentes de inspiracién de gue se valen los pequefios
empresarios son revistas, libros, y cuentos que los mayoristas les proveen.

Por lo tanto, en México, la mayaria de las empresas que fabrican articulos de plata
copian los modelos de empresas internacionales y un namero menor crea sus propios
disefios, esto ocasiona que no incluyan valor agregado a su producto, convirtiendo el
mercado de plateria en una competencia por precios, mas no por calidad y disefio.

Existen dos grandes ramas de negocio dentro del sector de plata: e/ artesanal y
e comercial, siendo los segundos los que mas se producen y vendiéndose a menor

7 Registro establecido en base a las encuestas mensuales por divisidn y clase econémica de fa
SECOF! 1897
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costo, es decir, con base en su peso, debido a que no tienen ningan elemento de valor
agregado, como puede ser:

L

> > >

*>

disero
ergonomia
costo
exclusividad
imagen
calidad e

identidad nacional

3.3 PROGRAMA DE PRODUCCION.

PROGRAMA DE LA PRODUCCION

Depende det volumen y la estabilidad de la demanda y sus factores criticos para
calendarizar ta produccién.

Abastecimiento seguro y confiable de materias primas, mano de obra bien entrenada

Herramientas adecuadas.

Movimientos y espacios &ptimos

Sistema de control de calidad en materia prima, proceso productivo y producto
terminado

Desarrolio de nuevos producios

Lanzar al mercado productos novedosos

Prueba e instrumentacitn de nuevas técnicas artesanales y tecnologicas

Prueba de nuevos materiales

Disefio de prototipos

Viabilidad de la produccién

Andlisis de costos

Evaluacion de la factibilidad de la competencia

Nota: Se debe de tener cuidado de que los diseflos sean onginales y se cumpian con los
requerirmientos de quintado y las especificaciones de peso.

ERCUESTAS KENSUALES BECOFL. 1697,
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3.4 LA PRODUCCION REGISTRADA EN 1996 Y 1997.

INDICADORES DE LA ENCUESTA INDUSTRIAL MENSUAL POR DIVISION Y CLASE
ECNOMICA SECOF| 1997,

FABRICACION DE JOYAS Y ORFEBRERIA DE PLATA

(MILES DE PESOS)
Periodo Valor total de la clase
1996
Enero 26,784
Febrero 27,341
Marzo 30,208
Abnl 26,602
Mayo 33,085
Junio 30,625
Julio 28,296
Agosto 28,837
Septiembre 30,486
Qctubre 43,348
Noviembre 42,102
Diciembre 35,540
1997
Enerp 33,048
Febrero 26,818
Marzo 26,051
Abril 42 110
Mayo 32,236
Junio 37,376
Julio 34,475
Agoslo

Fuente: hipp:/imexico. businessline.gob.mx/esp/tm. SECOFi 1997.
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CADENAS DE PLATA ]
Perfodo Volumen {(gramos) Valor (Miles Pesos)
1996
Enero 895,690 901
Febrerm : 1091055 1590
Marzo 1016068 1414
Abril 1267246 3128
Mayo 1835248 460
Junio 1428418 3578
Julio 1518160 3620
Agosto 2124380 4936
Sepfiembre 2178854 5364
Octubre 1762866 4139
Noviembre 873870 2417
1597
Enero 1900986
Febrero 783014
Marzo 1558206 4707
Abnil 20850156 2111
Mayo 848770 3910
Junio 845196 5654
Julio 764321 2349
Agosto 654956 2370

Fuente: htpp:/fmexico. businessiine.gob.mx/esp/htm. SECOF( 1997.
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Cruces, Dijes, Similares de plata

Periodo Volumen (gramos) Valor (Miles Pesos)
1996
Enero 3019 148
Febrero 14065 184
Marzo 11539 157
Abrit 11823 208
Mayo 15539 311
Junio 12663 284
Julio 16023 235
Agosto 16059 331
Septiembre 13352 260
Qctubre 17752 326
Noviembre 18400 209
Diciembre 16053 196
1997
Enero 13492 411
Febrero 12221 23
Marzo B806 142
Abril 10991 254
Mayo 7610 206
Junio 10418 223
Julio 13285 334
Agosto 18574 297

Fuente: htpp:/imexico. businessline.gob.mx/esp/htm. SECOFI 1997,
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Anillos de plata
Periodo Voilumen (gramos) Valor (Miles Pesos)
1998
Enem 6799 196
Febrero 9264 142
Marzo 5114 131
Abril 5845 162
Mayo 5418 162
Junio 7336 213
Julio 10006 644
Agosto 4586 125
Sepfiembre 3212 a1
Oclubre 10891 344
Noviembre 7398 176
Diciembre 6551 200
1997
Enero 11384 414
Febrero 9052 204
Marzo 9254 179
Abril 9972 284
Mayo 8942 365
Junio 7403 297
Jutio 10806 407

Fuente: htpp:/imexico. businassline.gob.mx/esp/ntm. SECOFI 1897,
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Aretes y Brogueles de plata ]
Periodo Volumen {gramos) Valor (Miles Pesos)
1996
Enerc 20186 465
Febrero 18754 455
Marzo 13009 276
Abnil 20541 457
Mayo 21271 521
Junio 22983 411
Jufio 16376 425
Agosto 20134 550
Sepfiembre 20026 494
Octubre 22811 504
Noviembre 22165 486
Diciermnbre 19202 1033
1997
Enero
Febrero 19199 896
Marzo 21677 529
Abril 15740 388
Mayo 23796 684
Junio 17540 781 ‘
Julio 18459 539 |
Agosto 26913 614
877

Fuente: hipp:/fmexico. businesstine.gob.mx/esp/htm. SECOFI 1997.
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Otras joyerfas de plata |
Pericdo Valor
1996
Enero - 1296
Febrero 809
. Marzo ) 939
Abnl 637
Mayo 886
Junio 1531
Jufio 793
Agosto 1010
Septiembre 1595
Qctubre 1683
Noviembre 1265
Diciembre 909
1997
Enerc 1768
Febrero 1500
Marzo 1399
Abrit 1648
Mayo 1586
Junio 1986
Julio 1195
Agosto 925

Fuente: htpp:/imexico. businessline.gob.mxfesp/htm. SECOF1 1997.
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4, LA COMERCIALIZACION A MIVEL INTERNACIONAL.

£l tipo de competencia a la que se enfrenta Taxco es la del disefio: la Produccién
Etnica Tradicional por un lado y !a Comercial por el otro de los paises del oriente y Medio

Oriente, en particutar la de la India, Paquistan y Tailandia.

EXPORTADORES DE PLATA
Estado Empresa Propietario Direccién Producto
Distrito Federal
Art. Metmantilla, Sr. Arthur Gante No. 1 Col. Joyeria
S.A.de C.v. | Metzger Mantila | Centro 06000
Artesanias de | Sr. Victor Amaro| Sarazate No.
México Zamarmipa 116 Col. Ex- Artesanias
Hipodromo de
Peralvillo 06220
Arte y Esmatie | Sr. Migue!l Angel | Calvario No. 19 Orfebreria y
Pineda, S.A. de Pineda Talpan 14000 Joyeria
CV.
Empresa Plat- | Sr. Abelt Jacob | Rosas Moreno Joyeria fina
Mex, S.A. NO. 68 Col. San
Rafael 06470
Mamolgjo Sr. Qdilon Calle 11 No. 201 Orebreria
Orfebres, S.A. Marmolejo Col. Porvenir
de C.V. 02940
Joyeria Sr. Everardo | Oriente 225 No. Plata tipo
temicarte, S.A. Ruiz 116 Cal. holeado
deCV. Agricola Oriental
06500
Estado de
México
Industria Sr. Jacques Piramides 100
Mexicana de Pardo Fracc. Alce Orfebreria
Piata, S.A. Blanco 53370
Naucalpan
Pachuca, Orfebres real del Sr. Marco Venustiano
Hidalgo Monte S.A. de Antonio Carranza No. Oifebreria
CV. Sénchez 506 Coi. Centro
Oaxaca, Arriaga Joyeros Sr. Adolfe 20 Noviembre
Oaxaca de Qaxaca S.A. | Arriaga Vigueras 314-2 Cal. Joyeria
de C.V. Centro 68000

Fuente: http:// www.spice.gob.mx/guia/ INTERNET.
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EXPORTADORES DE JOYERIA DE PLATA DE GUERRERO |

Municipic Empresa Propietario Direccidn producto
Taxco
Plateria las Carr. Nal. Joyeria
Delicias México
Acapulco km.
157 col. Centro
.825 Silver Los plateros # Joyeria
Taxco, s.a. de 31col. Dela
C.V. misicn
Amalia Benito Julrez Joyeria
exportaciones #25 col. Centro
Araceli Gomez Plazuela de San Joyera
Lagunas Juan #5 Centro
Casa Rosy Calle de! Arco | Joyeria ( alpaca
#2 Col Centro y plata)
D'Escorcia Benito Juarez joyeria
#96 Col. Centro
Deco Taxco, Paima# 2 col. joyeria
S.A. deCV. Centro
Duice Plateros, Cuauhtemoc # 3 Joyeria
Alicia de Paz col. Centro
Ortiz
Exportaciones Los plateros no. Joyeria
Pirdmide México 11 Col. Centro
SA.deCV
Gabhriela Benito Juérez
Lagunas Vera no. 12 Col. Joyeria
Centro
Isidro Safinas San Pablo s/n
- Castrejon Col. Joyeria
Tehuilotepec
José Luis Arce Miguel Hidalgo
Behena no. 22 Cot, Joyeria
Centro
Juan Carlos Bentto Juarez Joyeria
Cérdoba no. 46 Col. Orfebreria
Cabrera Centro
Marcela Patricia Pasaje Santa
Alvarez Prisca Salén Joyeria
Castafeda Borda no. 7
Col. Centro
Araceli Gomez Plazuela de San
Lagunas Juan no. 5 Col. Joyeria
Centro J
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Mary Lagunas Miguel Hidalgo
S.A deCV. no.22local4y Joyeria
7 Col. Centro
Piata de los Cerrada 3 A de
Adobes S.A. de Guadalupe no. Joyeria
cV. 32 Col. Los
Adabes
Plata Mexicana Migue! Hidalgo
Espincsa S.A. no 7 Local no. 1 Joyeria
de C.V. Col. Centro
Plateria y Real San
Joyeria Agustin s/n Cot. Joyeria
Rossana Centro
Plateria Zafiro Miguel Hidaigo Joyeria
no. 6 Cal.
Centro
Raujl Figueroa Benito Juarez Joyeria
Cruz sin Cot. Centro
Rocio Alarcén, Loma Larga no.
Joyeria en plata 38 A Col. Barrio Joyeria
Loma Larga _
Talleres de los Florida no. 14
Ballesteros S.A. Col. Centro Joyeria
de C.V.
Talleres Progreso no 4
Lagunas de Col. Centro Joyeria
Taxco S.A. de
CV.
Zanfeld S.A. de Eucalipto no. 2
CV. Col. Pedro Joyeria
Martin

Fuente: hitp:f/ www.spice.gob.mx/guia/ INTERNET.

84

Existen 38 empresas Exportadoras en el Estado de Guerrero.

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
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PRINCIPAL SOCIO COMERCIAL DE PLATA.

¢ Estados Unidos es el principat comprador de joyeria mexicana (representa ef 8.0%
total de exportados)

® | aexportacion de joyeria de plata a E.U. representa una ventaja arancelarnia y no
arancelaria: Cercania, y mayor conocimiento del mercado.

¢ Lajoyeria tiene cada vez mayor aceptacion en los mercados internacionales como:
Canada

Fuento: Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte®
http:/f www.canada.org.mx

PRINCIPALES COMPETIDORES DE MEXICO.

¢ PAISES ASIATICCS:

Hong Kong

Tailandia

¢ PAISES EURQFPEO
italia

Holanda

® PAISES CENTROAMERICANOS:

Chile

Fuente: hitp:// www.spice.gob.mx/guial INTERNET.

4.1 ASPECTOS IMPORTANTES DEL COMERCIO EXTERIOR

e En1993-1995, las exportaciones de! sector joyero mostraron una tasa de crecimiento
medic anual del 39.9 %.

La maquinadora participd en promedio con el 55% det total del sector
s La tasa de crecimiento de las exportaciones de joyeria y orfebreria de plata fue de
47.3y 40.3 % , la magquiladora no fue representativa en este sector (3.5%).

e Hasta 1995 el saldo de la Balanza Comercial del sector de joyeria fue positivo (55.0
mmd)

8 Creado por el INEGI de México, Statistics de Canada y Oficce of Management and Budget de
Esiados Unidos, el cua! entré en vigor en 1997 en E.U. y Canadd y en 1998 en Maxico.
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EXPORTACIONES DE JOYERIA

PRODUCTC

1993

1994

1995

1996

TCMA* 95/93

Art. de
joyeria de
plata,
incluyendo
revestidos o
chapados

11,1455

113,507.8

24,173.8

36,630.2

473

Arts. de
olfebreria de
plata, incluso

revestido.

1,162.3

1,4431

2,298.4

2,616.4

4056

Gemelos y
similares de
metales
comunes
plateados

143.9

154.9

2420.1

353.4

292

*Tasa de crecimiento medio anual. Fuente; hitp:// www.spice.gob.mx/guia/ INTERNET.
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CAPITULOV

I, LA EXPORTACION COMO ALTERNATIVA DE DESARROLLO PARA LAS
MYPES.

7. PROCESO BE EXPORTACION, TRAMITES £ MPLICACIONES.
1.1 CONCEPTO: LA EXPORTACION.

La exportacién es el procedimiento mediante el cual aduana; autoriza la salida
legal de mercancias nacionales o nacionalizadas al exterior para usc © consumo
definitivo. Existen dos tipos de exportacién: Exportacion de Mercancias bajo el Régimen
de Reposicién; los que se acojan a éste régimen tendran el beneficio de importar
mercancias libre de pago de derechos y demas impuestos, equivalente a otros
importados anteriormente que fueron incorporados, transformados, consumidos o
elaborados en un producto finalmente exportado, el otro ta Exportacién Definitiva de
Mercancias sin Fines Comerciales, la cual permite la salida legal de ias mercancias sin
fines comerciales que por su calidad, cantidad, especie, uso origen o valor, se presume
que no seran destinados a! comercio, tales como: obsequio, muestras y equipaje.

En nuestro pais; también existen dos formas de exportar un producto: la primera
dencminada como “hofdings™ y es una de las mejores maneras de exportar, ya que
ésta consiste en ofrecer un producto determinado en un pais diferente al nuetro por
medio de exportaodres indirectos; proveedores de la industria maquiladora, empresas
integradoras y empresas de comercio exteror; estas son comercializadoras
internacionales registradas y autorizadas por la SECOF! generalmente estas pueden
adquirir a tasas cero de IVA los productos mexicanos adquiridos a sus proveedores,
ademas de que ellas por su propia cuenta absorben todos los gastos generados por la
exportacidn; y ia segunda es la de forma directa, ya que esta ia opera el mismeo
comerciante o fabricante del producto.

1.2 ELEMENTOS GENERALES DE LA EXPORTACION.

Un punto principal es cerciorarse de que el negocio este en condiciones de
exportar, ast como realizar un autoandlisis de los preductos en el marco global.
Los elemento prioritarios que se han de cumplir son:
La calidad del producto requerida
E! precio adecuado para ser competitivo en el mercado.
E! volumen solicitado por el importador.
El servicio posrenta necesario, en su caso.

La combinacién acettada de precio, calidad y volumen es la llave perfecta de
acceso a cualquier mercado, ya sea nacional o extranjero.
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1.3 ACTITUD DEL EXPORTADOR.

En el comercio exterior el tamafio de ta empresa no importa , pues cualquiera que
esté bien preparada puede iniciarse en las actividades de exportacién; para tal efecto se
requiere adquirir compromisos serios a fin de oblener dicho objetivo, ademas de
investigar y explorar nuevos mercado, efectuar una planeacion cuidadosa y seguir una
estrategia clara de ventas.

El futuro exportador ha de considerar los siguientes elementos:

1. Tener una actitud emprendedora.

2. Ser diredo y evitar confusiones en ef momento de negociar.

3. Cumplir con exactitud {o pactado: citas, tiempos de entrega, remision de documentos,
efc.,

4. Cuidar que las muesiras que se envien sean represeniativas dei producto por
exportar (no se debe cometer el eror de remilir las mejores piezas, si éstas no
representan realmente el conjunto que se exportara,

Hay que elegir los mercados que ofrecen las mejores perspectivas de venta.
1.4 JUSTIFIACION DE LA EXPORTACION.

Generalmente una empresa esta en posicion de exportar, cuando se da cuenta
que las principales razones que la conducen a esa actividad son: contratacion de
mercado intemo, su participacién en un mercado saturado, tener demasiado stock,
contar con una capacidad ociosa que desea aprovechar, tener ofertas de compra en el
exterior, emprender nuevas operaciones o bien por fa conquista de nuevos mercados.

2. DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION APLICABLE A LA
NDUSTRIA JOVERA ¥ PLATERA.

Una vez requisitado debidamente el establecimiento mercantil o taller, asi como
elaborado el estudio previo a la exportacion, ef negocio requiere tramitar los siguientes
documentos para poder operar;

2.1 EN RELACION AL PRODUCTO:
2.1.1 Registro de Marcas y Propiedad Industrial.

En el Comercio Intemacional es necesario proteger ios derechos de propiedad
industrial; invenciones, marcas o disefios comerciales ya que son susceptibles de plagio,
por lo tanto el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial tiene la facultad de_registrar la
marca de cualquier producto.

BANCOMEXT. GUIA BASICA DEL EXPORTAUOR. PAQ ZT A 37,
BANCOMEXT. GERENCLL DE DESARRCLLO DE PRODUCTOS 1397,
ANERM AKUARIO 1223,
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2.1.2 Leyenda o emblema " Hecho en México".

A fin de identificar e! origen de los productos y crear una imagen de identidad tanto
en el pais como en el extranjero, la norma NMX-Z-009-1976; estipula con caracter de
voluntario el uso del emblema o de la leyenda "Hecho en México” en los productos,
efiquetas, empaques o envases de venta en el mercado intemo. En el caso de [as
exportaciones se puede manejar el idioma del mercado destino; cabe aclarar que en ésta
iftima situacion debe obedecer a las regulaciones no arancelarnias que defina dicho pais.

2.1.3 Normatizacion y Certificacion del Producto.

Conforme a la Ley Federal de Metrologia y Normalizacion; se crea la Norma Oficial
Mexicana NOM-033-SCFF1995, que establece [a informacidén que debe cumplir las
alhajas o articulos de plata que se comercialicen en territorio nacional; quedando fuera del
campo de aplicacion, de esta manera, los relojes, plumas, encendedores, lentes y los
herrajes , componentes y partes de joyeria. También todos aquellos objetos, piezas y
antigiiedades { considerando para los efectos de ésta norma como antiguc 75 afios como
minimo) fabricados con el material que se establece en la presente. Esta Norma se
complementa con las normas siguientes: NOM-008-SCFf " Sistema General de Unidades
de Medida" y la NOM-Z-12-71987 "Muestreo para la inspeccion por atnbutos™. Para efectos
de ésta Norma, se establecen ias definiciones siguientes:

s Metales preciosos: oro, plata, platino y paladio.

* Alhajas; articulos de plata: Son todos aquellos articulos de joyeria , orfebreria
elaborades con metales puros o en aleacién con otros metales.

« Contraste: Es la determinacion de la Ley de ios Objetos de plata, oro, platino, paladic
¥ su expresidn en los articulos.

+ Espécimen de Prueba: Es aquella porcion de la pieza o lote en fa que se ha de
determinar la Ley de oro, plata, platino y paladio.

+ Ley de oro, plata, platino y paladio: Es la relacién entre el peso oro, plata, platino y
paladio puro y el peso total de la aleacidn expresada en quilates para el oro 0
milésimas para [a plata, platino y paladio.

Lote: Es el mimero total de piezas de una misma ley.

Numero de registro de contraste o logotipo o signo propio: Es el que asigna la
SECOFI a través de la DGN a los productares nacionales o importadores para
identificar sus articuios de plata.

+ Orfebreria: Son los objetos que se destinan af uso o al omato, exceptuando los de tipo
personal.

CLASIFICACION DE LOS OBJETOS DE PLATA ]

JOYERIA | ORFEBRERIA

Fuente: Ley de los metales 1996.

Nota: Todos los articulos de joyerfa u orfebrerfa de plata; deberdn confener como minimo
de Ley: 925 Milésimas de dicho metal; de no ser asf los producfos no podrdn ser
comercializados a nivel nacional e intemacional; sin embargo, se puede aplicar una
folerancia de menos de 10 milésimas y de 20 mildsimas en piezas terminadas con
soldadura .
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En cuanto a los aditamentos y rellenos, deben ser de metales preciosos,
excepto algunos agregados que por su funcidn tengan que ser de ofro material, como el
caso de resortes, muelles, hojas de cuchillo, picos de tenedor de acero inoxidable, etc,
Estos aditamentos no deben ser objeto de consideracién al determinar el peso para
evaluar la Ley del arficulo en cuestién.

Todos los productos de plata, objeto de esta norma deben presentar en forma
clara e indelebie los datos siguientes:
= La cantidad numeérica que indique la Ley de! Metal en éste caso "milésimas”.

s [a naturaleza del metal mediante el simboio : "Ag" o sclamente [a expresion "825" o
"Sterling” para esa Ley.

« Nimero de registro de contraste o logotipo de! productor nacional, éste puede ser
presentado mediante una etiqueta o cintilo adherido al producto, teniendo una
vigencia de dos afos vy los productores o importadores deben registrario en la
Direccidn General de Normas de la Secretaria de Comercio y Fomento industrial; en
caso de signos o logotipos va registrados, ésta tiene la facultad de negar el registro.

2.1.4 Muestreo.

El muestrec se realizara a peticién de parte o para la verificacién de la Ley de ios
Metales preciosos por la autoridad competente, y se debe aplicar conforme a la NMX-Z-
012 "Muestreo para {a inspeccidn de Atributos”, siendo El Centro de Servicios y Recursos
Tecnoldgicos, S.C., la institucidn facultativa para dicho andlisis; asi como otros
laboratorios autorizados por la SECOFL. El costo de un andlisis de plata es de $ 20.00
mas IVA,

+» Requisitos:

1. Nombre y domicilio det solicitante.

2. Copia del documento que describe el lote.
3. Nimero total de piezas.

4. Namero total de kilos.

5. Valor de las muestras.

6. Para la exportacion, copia de ia factura.

Muestreo selectivo:

CENTRO DE SERVICIOS Y RECURSOS TECNOLOGICOS, S.C.

Tamaio del lote Tamano de la muestra criterio de
{piezas) aceptacion rechazo
2-1200 3 0 1
1201-3500 13 1

CAMARA MACIONAL BE LA INDUSTRIA DE LA JOYERIA DE PLATA EN HEXICO. PAG. 5 A 25. 1897,
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LABORATORIO DE PRUEBAS
Nimero de piezas del Muestras Anilisis

lote

1 1 1

2-10 2 2

11-50 3 3

51-200 4 4

mas de 200 5 5

Nota: El envio de la muestra es por medic de la Camara Nacional de fa industria de
Platerfa y Joyeria o por mensajeria.

2.2 EN RELACION A LOS TRAMITES DE EXPORTACION.

2.2.1 Factura Comercial
Para fines aduaneros, en México es posible exportar sin factura, pero en el pais de
destino es necesario que todo embarque se ampare con una factura comercial.
Segln el Art. 88 de! Reglamento de la Ley Aduanera Mexicana en vigor, deberd reunir
los siguientes requisitos:
« Este se debe presentar en original y dos copias con firma autégrafa en espaiiol o
ingles.
Nombre y domicilio dei destinatario de la mercancia.
Marcas, nimeros, clases y cantidades parciales de paquetes con su totat.
Anexar a la factura una lista de empague.
Descripcion detallada de mercancias y su especificacidn en cuanto a clase y cantidad
de unidades, valores unitarios y global.
+ Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda; en este caso el
ddlar estadounidense sin incluir IVA y sefialando su equivalente en moneda nacional.
e Condiciones de venta. Los montos por concepto de flete, primas de seguro,
comisiones y costo de embalaje para el transporte, etc.
« Lugar y fecha de expedicion. Si la factura se compone de dos o mas hojas estas
deben enumerarse consecutivamente (1/5,2/5 efc.).

2.2.2 Certificado de Origen.

Las Reglas de Origen del TLC lo definen como el documento elaborado por el
exportador de un bien por medio del cual el importader de un pais ( que otorga
preferencias arancefarias), se beneficia al quedar exento de! pago del Impuesto de
importacién o tener una taza muy baja. Este documento debe ser anexado a la
mercancia a exportarse y se debe llenar en el idioma del pais de origen del bien.

En el caso de E.U., Canad4 y Costa Rica, el Certificado de Origen® no requiere
ninguin trdmite ante SECOF!, ( como ofros paises que requieren de ; Cuestionario de la

% Conforme ai Diario Oficial del 19 de septismbre de 1987, es responsabilidad de las Cémaras de
Comercio Hlevar a cabo la tramitacion comespondiente y dar asesoria a sus socios en relacion at
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Forma "A”"; Anexo Estadistico; Autorizado SECOF| Certificado Forma "A” ; Cuestionario
ALADI y Autorizacion SECOFI CERT. T.L.C.); es decir con solo la firma de exportador,
ei Cerlificado tendra validez.

2.2.3 Lista de Empaque.

Es un documento que permite al exportador, at fransportista, a la compaiia de
seguros a fa aduana y al comprador, identificar las mercancias y saber que contiene cada
bulto o caja, por lo que debe realizarse un empague metddico, que debe coincidir con Ia
factura. Con [a lista de empaque se garantiza al exportador que el transito de sus
mercancias se disponga en un documento claro que identifigue el embarque compieto.
En este desglose se debe indicar {a fraccién arancelara de la mercancia; asi como el
valor, peso, volumen, pero siempre en forma detallada, agregando ta informacién
especifica de que se disponga como el analisis quimico.

2.2.4 Transporte.

El transporte permite que ef consumidor tenga oportunamente el producto en el
estante y a buen precio; por lo tanto, puede determinar la venta de una mercancia. Para
reglizar un andlisis sobre los medios de transporte a utilizar, considerando costos,
seguridad en la entrega, volumen y peso de la mercancia, se debe consultar a los
Agentes de Carga, a [as Camaras y Asociaciones de Transporte (CANACAR, TMM,
AMANAC™ AMAC", FNM, etc.)

En funcién de lo anterior, algunos medios que se utilizan son los siguientes:

+ Desde la fabrica hasta el puerto o el aeropuerto de safida.
- Tren

- Cami6n

- Combinacién de éstos

» Desde el puerto o aeropuerto de salida, hasta el puerto o aeropuerto de llegada.
- Barco
- Avidn

« Desde el puerto o el aeropuerto de salida, hasta el aimacén del comprador finat.

- Tren

- Camién

- Barcaza

- Piggy-Backe (semiremoliques en plataforma de tren)

- Multimodai (Combinacidn)

Cabe resaltar que mas de 90% del intercambio comercial de ios paises latinoamericanos
se hace por mar, a excepcion de México Y Bolivia.

certificado de origen, siempre y cuando ta C&mara eslé autorizada en el Acuerdo establecido por
la SECOFI.

' asociacién Mexicana de Agentes Navieros, a.C.

" Asociacion Mexicana de Agentes de Carga.
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Documento de Transporte:

Es el titulo de consignacién que expide 12 compaiiia transportista, en original y seis
copias, en €l pais que la mercancia se ha embarcado con un destino determinado y
se hace constar la condicion en que se encuentra. A partir de ese momento, el
transportista es responsable def envic y la custodia de la mercancia hasta el punto de
desting, Dependiendo del medic de fransporte que se utiiza, este documento se
dencmina:

Guia Aérea (Air Waybill} -Aéreo-

Conocimiento de embarque (Bill of Leading) -Maritimo-

Carta de porte - Autctransporte-

Talén de embarque -Ferrocatril-

2.2.5 Seqguros.

El seguro se constituye de una serie de coberturas que tienen como propdsito
resarcir al asegurado por las pérdidas o los dafios materiales que sufran los bienes
muebles o semovientes objeto de transporte por cualquier medio. Se busca la proteccion
de cualquier siniestro como incendio, explosion, hundimiento, colisién, caida de aviones,
volcaduras y descarmilamiento. Segin lo convenido también puede cubrir riesgos
especiales como huelgas y alborotos populares, guerra, robo con violendia o asalio a
mano armada.

Existen dos tipos de seguros:

Seguros sobre riesgos comerciales:

En México éste seguro cubre exclusivamente riesgos de caracter comercial
originados por la incapacidad financiera del importador para cubrir sus deudas; es decir,
insolvencia.

Seguros de riesgo civil:

Para realizar operaciones comerciales en los mercados intemnacionales, en
especial en E.U). , es la contratacién de un seguro de Responsabilidad Civil que valora
dafios y perjuicios que el uso del producto pueda ocasionar a terceros.

2.2.6 Despacho aduanal.

Una vez realizado todos los tramites anteriores en reiacion a la mercancia, existen
las condiciones ideales para realizar el despacho aduanal ya que quienes exporten
mercancias estan obligados a presentar en la aduana un pedimento de exportacién, en la
forma oficial aprobada por la Secretaria de Macienda y Crédito Piblico, por conducto de
un agente o apoderado aduanal. Dicho pedimento debe acompafiarse de:

- La factura

- LLos documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones arancelarias
- Indicar los nimeros de serie, marca y modelo para identificar ias mercancias

- Copia del RFC

BANCOMEXT. GUIA DASICA DEL EXPORTADOR. PAC. 38 A 34,
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- Carta de encargo para el embargue de su mercancia
- Contar con la reservacién de la agencia naviera, en sus caso

Sin embargo, hay que recordar que las exportaciones no cargan el impuesto al
Valor Agregado a los importadores de ofros paises . Por tal motivo |, el exportador
mexicano para recuperar el IVA pagado por la exportacidn , deberé solicitar su devolucién
a la SHCP presentando los comprobantes de exportacion.

3. EL BISENO DE LA EXPORTACIOM,

El disefio del producto es de suma importancia ya que :
El producto debe satisfacer una necesidad del consumidor .ademas debers ser durable y
tener un correcto funcionamiento, asi como mejor calidad al de la competencia.

3.1 IMAGEN DEL PRODUCTO.

Hay que tomar en cuenta el disefio formal de un producto.
Marca comervial:

Esta se podria comparar con ¢l apellido que identifica a los miembros de
una familia, misma que se ir4 fortaleciendo en el mercado con el tiempo y podra ser
sinénimo de calidad, confianza, seguridad, etc.

3.2 CATALOGO DE PRODUCTOS.

Este elemento proyecta tanto la imagen de la empresa como fa de sus productos y
asl funciona como un importante representante de la empresa.

3.3 PUBLICIDAD

Los medios publicitanios se deben elegir de acuerdo con los sectores del mercado
a los que éste enfocado el producto y por supuesto, 2 los recursos disponibles.

3.4 ENVASE Y EMBALAJE.

También se considera como pare integral del producto, ya que realizan las
funciones de contener, envolver, proteger e identificar principaimente:
Exhibir el producto
Permitir la conservacion de los productos que contienen
Proteger y permitir la manipulacion, transporte y comercializacion del producto.
Orientar sobre las ventajas del producto por medio de etiquetas™
Reducir mermas y desperdicios
Comunicar de manera adecuada el mensaje mercadoldgico
Destacar de entre sus vecinos de anaquel, sobresaliende entre sus enemigos y
competidores.
+ Hablar del producto contenido, de tal mansera que el consumidor desee poseerio.

2Una stiqueta debe contener la marca, nombre y cualidades del producto.
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Para poder obtener mas informacidn al respecto se puede acudir al Centro Promotor del
Disefio-México, al Centro de Servicios al Comercio Exterior de BANCOMEXT o bien, a
la Asociacion Mexicana de Embaces y Embalajes.

4. REGULACIONES ARANCELARIAS.

El arancef es un impuesto gue se aplica en el comercio intemacional para agregar
valor al precio en el mercado de destino. Se gravan las mercancias que se importan a fin
de proteger a las similares que se fabriquen en el pais. Los aranceles a la exportacién
tiene igual finalidad protector, pero en este caso la contribucién disminuye el ingreso real
del comerciante, con el objetivo de asegurar el abastecimiento del mercado nacional. Se
pueden solicitar por medio de la Ley aduanera, por los médulos de QOrientacién de al
Contribuyente de Despacho Aduanero de la CAAAREM y por el American Chamber
México de ta SECOF); pero generalmente es responsabilidad del Agente Aduanal™.

4.1 FORMAS DE ARANCEL
El arancel puede asumir las siguientes formas:
« Ad Valorem

Se emplea en la mayoria de las tarifas de importacién y se expresa en términos
porcentuales del valor en aduana de la mercancia. Este impuesto se calcula en base en
el velor de iz factura, el cual se determina conforme a los nomas intemacionales
previstas en el artfculo VIl del Acuerdo de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC
antes GATT). En éste articulo se define que ei valor de aduana es el valor de un objeto de
transaccién comercial, por lo que la base gravable para ef cobro del impuesto es el precio
pagado o por pagar que se consigna en fa factura.

En algunos paises al valor de transaccién se le suman los gastos del fiete hasta e
punto de exportacion; asi como {os correspendientes a fa manipulacién de [a mercancia,
es decir, utllizan el valor LAB (libre abordo} en inglés; FOB (free on Board). Esta es la
figura aplicada por la legislacién mexicana.

En otras naciones el valor FOB o LAB se le agrega el costo del flete internacional y
el seguro, siendo una base (costo, seguro, flete) o en inglés CIF (Cost, insurance and
freight) para aplicarie a la suma de fo anterior [a tasa del impuesto de importacion.

+ Arancel Especifico

Este se expresa en términos monetarios por unidad de medida, este mecanismo
de gravamen fue usado de manera generalizada, antes de entrar en la nueva era de
Comercio Intemacional; a la fecha se usa de manera excepcional, cuando se requiere
controlar de manera muy especial el manejo de ciertas mercancias.

'3 para exportar, la Ley Aduanera de México, indica que se requiere de los servicios de una
Agente Aduanal, En el caso de Costa Rica la legislacion dei Ministerio de Relaciones Extericres y
culto también se lo exige a todo exportador.
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+ Arancel Mixto
Es una combinacién de las dos anteriores.
4.2 CLASIFICACION ARANCELARIA.

Las mercancias deben identificarse al pasar por las aduanas, a fin de definir su
situacién arancelaria, que arancel le corresponde y vigilar el cumplimiento de las
reguiaciones no arancelarias; ademas de que:

Permite efectuar estadisticas
Permite tener un mismo identificador comun en el mercado
Facilita el estudio de comercio exterior.

4.3 REGULACIONES NO ARANCELARIAS CUANTITATIVAS.

= Permisos de importacion y exportacién
- Cuotas

- Precios Oficiales

- Impuestos antidumping

- Impuestos compensatorios.

4.4 REGULACIONES NO ARANCELARIAS CUANLITATIVAS.

-Regulaciones sanitarias

- Regulaciones fitosanitanas
- Requisito de empaque

- Regulaciones de toxicidad
- Norma de calidad

- Marca de pais de origen

- Regulaciones ecolbgicas

- Normas técnicas

- Otras

4.5 MEDIDAS ANTIDOPING Y COMPENSATORIAS.

Las aplica e! gobierno cuando otro otorga subsidio como beneficio econdémico que
concede a sus productores, con el objeto de ayudarles a lograr una mayor competitividad
de sus bienes en la exportacion.

El dumping consiste en la venta de un producto en un mercado extranjero a un precio
discriminatorio inferior al de su valor comercial normal en el mercado de pais exportador o
&n terceros paises.

Las medidas compensatorias y antidumping tienen el propdsito de proteger los gobiemos
de un daiio a la industria local.

En el caso de la joyeria de plata, éste producto esta beneficio segln el Sistema
Armonizado, a partir de la entrada del Tratado de Libre Comercio, conforme a las Reglas
de Origen, para Estados Unidos y Canad4.

ANUARIO 1997, CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DE LA JOYERIA DE PLATA EN MEXICO.
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» LASREGLASDE ORIGENENEL T.L.C.

~ Las Reglas de Origen definen los requisitos que tendran que cumplir las
mercancias de exportacién € importacidon para gozar del Régimen Arancelario
Preferencial del Tratado.
Se acordaron tres criterios para determinar las Reglas de Origen:
° El primer criterio establece que un bien sera considerado originario de la regién cuando
se produzea en su totalidad en el territorio de cualquier pais o paises involucrados,
° El segundo criterio conocido como cambio de clasificacién arancelaria, establece el
proceso minimo de transformacion que deberan sufrir los insumcs, para que ef bien final
sea considerado como originario de [a regidn .
° Tercer criterio se podréa calcular de dos amaneras: la primera por el método de valor de
fransaccién que define ef contenido regionai a partir del precio factura de los insumos
importados fuera de la region. La segunda, por el método Hlamado de "costo neto”, que
define el contenido regional a partir de la estructura de costos del bien exportade y de los
precios factura de los insumos importados de fuera de la regién. Este método excluye los
pagos por regalias, gastos de promocion de venta y costos de empaque y embalaje.

« Descripcion def calendario de desgravacién arancelario:

En éste se presentan las fracciones arancelarias de los articulos o productos,
segin el cédige del Sistema Armonizado, que utifiza México y las demés naciones, para
facilitar el intercambio de bienes y servicios .

México aporta los datos de (ARA}, que significa el arancel actual que se paga y (DES),
que nos dice los plazos de desgravacion (A.B.C o D.).

Para Estados Unidos y Canadd estas columnas presentan tres datos (ARA), significa
arancel actual que se cobra, (CGP), significa arancel que se paga segun este sistema de
preferencias y def cual, México se beneficia y (DES), que nos dice los plazos de
desgravacion (A.B o C.).

] PLAZOS DE DESGRAVACION

A: Eliminacién completa del arancel del primero de enero de 19954.
B: Eliminaci6n del arancel en cinco etapas como se muestra:
20% de reduccién el 1 de enero de 1994 hasta el 1 de enero de 1998

y los blenes a los que se aplique este cédigo quedaran libres de arancel el 1 de
enero de 1998.

C: Eliminacién del arancel en diéz etapas como se muestra:
20% de reduccién ef 1 de enero de 1994 al 1 de enero de 2003

los bienes que se apliquen en éste cédigo quedardn libres del arancel el 1 de enero
del 2003.

D: Este cédigo determina que el articulo ests desgravado de anfemano.
Fuente: Tratado de Libre Comercio con América del Norte 1994,
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CALENDARIO DE DESGRAVACION
México | Estados Unidos | Canadi
Fraccion | ARA | DES | ARA | SGP | DES | ARA | seGP | DES
71061000 0.0 D
71061001 15 B 40 0.0 A
71069101 | 15 A 0.0 0.0 D
71069110 0.0 D
71069150 6.0 0.0 A
71069200 6.0 0.0 A
71069201 | 15 A 0.0 0.0 D
71069202 { 15 A 11.0 7.0 A
71069298 | 15 A 4.0 25 A

71.08 Plata, incluida la plata dorada y la platinada, en bruto, semilabrada o en poivo.

i México 1 Estados Unidos | Canad$ |
Plata ARA DES ARA SGP DES ARA SGP DES
71131101 20 Cc 13.3 B.5 C
71131110 7.0 0.0 A
71131120 27.5 0.0 A
71131150 6.5 0.0 A
71.13 Articulos de joyerfa y sus partes de metales preciosos o de chapados metales
preclosos
[ México [ Estados Unidos | Canad4 ]
Fraccion | ARA DES ARA SGP DES ARA SGP DES
De plata
71141101 20 B 11.0 7.0 B
71141110 5.5 0.0 A
71141120 5.4 0.0 A
71141130 6.6 0.0 A
71141140 44 0.0 A
71141145 6.0 A
71141150 6.6 0.0 A
71141160 6.0 0.0 A
71141170 6.0 0.0 A
71.14 Articulos de orfebreria y sus partes de metales preciosos o de chapados do
metales preciosos.
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| México ! Estados Unidos | Canada i
Fracciéon | ARA | DES | ARA | SGP | DES | ARA | SGP | DES
71070000 6.5 0.0 A
710700011 20 B 102 | 65 A

71.07 chapados de plata sobre metales comunes, en bruto o semflabrados.

Costa Rica aporta los derechos e impuestos con las siguientes siglas; ( D.AL)
que significa Derecho Arancelarios a la importacién, (S.C) Ley 6946 que significa derecho
selectivo de consumo, (1.V.A) impuesto de venta.

ARTICULO DAY S.C LEY VENTAS
Joyeria de 28 15 01 10
Plata
Orfebreria de 28 15 01 10
Plata
Joyeria de 28 15 01 10
Plata con
piedras
prociosas

8. TERMING DE NEGOCIACION MTERNACIONAL.

La Camara Intemacional de Comercio (CIC) recopild y publicd las reglas
internacionales para la interpretacion de los términos conocidos como INCOTERMS
( intemational Comercial Terms} , cuyo objetivo es establecer un conjunto de términos y
reglas de carécter facultativo, que permiten acordar los derechos y obligaciones tanto del
vendedor como del comprador en [as fransacciones comerciales internacionales. Los
ICOTERMS se recopilaron por primera vez en 1936,1967,1976,1980 y la ultima versién
se da en 1990.

5.1 EXPLICACION DE LOS ICOTERMS.

* EXW: Ex Work (en fabrica}.

Significa que el vendedor completa su obligaciéon de entregar cuando ha puesto
los articulos dentro de su establecimiento, ya sea en su almacén, fabrica u oficina. El
comprador acepta todos los riesgos y costos, incluyendo la contratacién previa del medio
de transporte requerido.

°FCA ; Free Carrier { Transporte fibre de porie).

La obligacién del vendedor termina cuando entrega los articulos tramitados para
su exportacion al transportista en el que recae la responsabilidad.

BAKCOMEXT. GUIA BASICA DEL EXPORTADOR, PAG 50 A 55
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* FAS; Free Alongside Ship ( Libre junto al barco).

La responsabilidad del vendedor conciuye cuando se han colocado los articulos
junto al barco, sobre el muelle o lanchas de alijo en el puerto de embarque. Por lo tanto el
comprador asume todos los coslos y riesgos.

° FOB: Free on board ( Libre abordo).
Una vez que ks articulos han pasado por el riel del barco en el puerto de
embarque asignado, termina la obligacién de entrega por parte del exportador.

* CFR: Cost and Freigt { Costo y flete).

Implica que el vendedor debe pagar los costos y el flete necesario para entregar
los articuios al puerto de destino; todos los riesgos que se generen después del
momentc en que los articulos sean entregados a bordo del barco, se transfieren ai
comprador.

° CIF: Cost, Insurce and Freight ( Costo, seguro y flete)

En éste término , el vendedor tiene las mismas obligaciones que con el CFR, pero
también esta obligado a proporcionar el seguro maritimo en caso de perdida o dafio de la
mercancia durante la travesia.

° CPT: Carriage Paid to ( Flete pagado & ..))

Ei pago de flete de [a mercancia al lugar asignado corre a cargo del vendedor, el
riesgo se transfiere al transportista si es que [a mercancia se entregd bajo custodia o al
vendedor.

° CIP: Carriage and insurance Pard to ( Flete y seguro pagado a ...)

E! vendedor tiene las mismas obligaciones que segin e! término CPT, pero
ademas debe proporcionar €l seguro de carga que ampare el rfesgo del comprador de
perder la mercancia o de que ésta sufra algin dafio durante su transpertacion.

° DAF: Delivered at Frantier ( Entregado en frontera)

El vendedor cumpte sus obligaciones cuando los articulos estan disponibles y se
ha tramitado su exportacién en el punto asignado en ia frontera, pero antes de la aduana
del pais importador.

° DES: Delivered Ex-Ship { Entregado fuera del barco)

El vendedor cumple su compromiso cuando los articulos estan a disposicion del
comprador a bordo del barco, sin que haya efectuado tramite{ alguno de importacién{on
en el puerto asignado.

° DEQ: Delivered Ex Quay ( Duty Paid) ( Entregado en muefle derecho pagado)

Cuando el vendedor ha puesto los articules a disposicion del comprador en &
muelle del puerto de destino asignado y con los tramite de importacién efectuados se
considera que ha curnplido su obligacién.

° DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados)
El vendedor concluye su obligacién de entrega cuando los articulos estan a
disposicién del comprador en el lugar acordado del pais de importacién.

BANCOMEXT. GUIA BASICA DEL EXPORTAROR. PAG 60 A 56.
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° DDP: Delivered Duty Paid ( Entregado con impuesta pagado)

Con éste término el vendedor finaliza su responsabilidad cuando los atticulos
estan a disposicidon en el lugar asignado del pais de importacién. El vendedor debe
asumir todos los riesgos y costos incluyendo aranceles, impuestos y otros gastos para la
entrega de los articulos, con los tramite aduaneros efectuades para su importacion.

Otros términcs de negociacidn intemacional, principalmente aplicables con los Estado
Unidos de Norteamérica son los RAFTA (Revised American Foreiny Trade), su objetivo es
facilitar 1as operaciones de cambio exterior y la integracion del contrate de compra-venta o
su equivalente; estos se establecieron en 1941 y aunque en 1985 se derogaron, hoy e
dia se siguen utifizando aunque no son de uso obligatorio.

SIGLAS DE LOS RAFTA ]
Siglas Ingiés Espafol
Ex-works Ex- planta
Ex-factory Ex-fabrica
Ex Ex-mills
(Lugar de Origen) Ex-mine Ex-mina
Ex-plantation Ex-plantacién
Ex-Warehouse Ex-almacén

5.2 METODOLOGIA PARA DEFINIR EL PRECIO DE EXPORTAION.

El exportador debe tener un conocimiento preciso del costo que ha incumido para
fabricar o comercializar un producto destinado de exportacion, para ello debe de
considerar el precio base™ o de mercado més los gastos y costos que enfrente para
hacer llegar el producto al cliente, ya que estos tienen relacién con el punto de entrega de
su producto y las responsabilidades inherentes al expartador e importador (INCOTERMS).

Para fines del presente trabajo se puede utilizar el procedimiento de "Cosfo Varable
Unitario Tofal", considerando los siguientes puntos:
1. Costos Variables do Fabricacién:

° Materia Prma.- Bienes a transformar, varian dependiendo de [a cantidad a producir.
* Mano de ohra.- Costo de capital humano , varia segln el grado de especializacion y si
es por contrato o por destajo.
° Ctros gastos variables.- Puede ser 1a depreciacién del equipo o de cualquier gasto en
que se incurra con motivo de fabricacion diferentes a los anteriores.

A partir del costo de produccin, se adiciona un margen de utilidad, ademéas de
fijar 1a estrategia de venta que contemple las variables , voliimenes , precios, tiempos y
financiamientos; hay que adicionar los gastos en que se incurran para exportar;
generalmente son los siguientes:

* £} precio base es la colizacion de un producto y los precios de competencia en el mercado
externo se pueden consultar en las Consejerias Comerciales de México en el Extranjero y en las
reprasentaciones extranjeras establecidas en nuestro pais.
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Envace y embalaje de exportacion.

Marcas, etiquetas, leyendas o impreso especiales para exportacién

Optimizacion de fa carga (reagrupario, unitarizando,etc.)

Inspeccion, certificacion y verificacion de exportacién en el almacén de la empresa
Almacenaje local previo (si se requiere)

Transporte nacional incliyendo maniobras o renta de equipo especial

Impuesto de exportacién (en su caso} y derecho de tramite aduanero

Despacho aduanat

Seguro de la mercancia.

5.3 CONTRATO DE COMPRA-VENTA.

Estos contratos se pueden formalizar mediante un acuerdo verbal, con el
intercambio de correspondencia, ¢ bien, con la celebracidn de un contrato por escrito que
es lo més recomendable. Dentro de éste es importante manejar una clausula que cubra la
posible renegociacion a futuro del precio del producto objeto del contrato; asi como
también, se debe incluir e} tipo d empaque y embalaje para garantizar que los bienes
lleguen a su destino y la forma de pago.

5.4 FORMAS DE PAGO.

En el comercio intemacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir los
pagos de las mercancias, como son:
« Cheques:

Si se usa este medio es porque se tiene la conflanza de que se cobrara sin
dificuitad, sin embargo, esto no es muy frecuente ya que en ocasiones los bancos no
pagan los cheques por diversos motivos como la falta de fondos para cubrir las
cantidades establecidas .

« Giro Bancario

Es un titulo de crédito nominat, en virtud de que dehe expedirse a nombre de una
persona fisica 0 una empresa, quien pretenda vender sus productos conforme a esta
modalidad, deberd investigar si el banco con ef que opera el deudor (imporiador) puede
emitir los giros con cargo al banco que atiende al acreedor (exportador).

« Orden de Pago

Para utilizar este medio es necesario que el beneficiario (exportador) posea una

cuenta bancaria para los que los fondos se depositen en éstas.

6. ACUERDOS Y TRATADOS INTERMACIOMALES MEXICO-ESTADRDOS
UNIDOS, CANADA ¥ COSTA RICA.

TRATADQ DE LIBRE COMERCIO CON AMERICA DEL NORTE ( TLCAN).

En 1994 México fima un tratado de libre comercio con los Estados Unidos y
Canada; donde su objetivo fundamental es liberalizar de manera gradual y coordinada el
comercio de bienes y servicios, asi como los movimientos de capital, para formar un

TRATAPO BE LIBRE COMERCID CON NORTEARERICA. 1894,

102
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINSTRACION




L& EXPCRTACIEN COMO ALTERNATIVA OF DESARRCOLLO EM TAXCD, GUERRERO.

amranque libre de comercio, con [os siguientes objetivos:
° Eliminar las Bareras ai Comercio.
* Promover tas condiciones para una competencia justa
° Incrementar las oportunidades de inversion
° Proteger adecuadamente lus derechos de propiedad intelectua
° Establecer procedimientos eficaces para la aplicacion det tratado y solucionar
controversias.
* Fomentar la cooperacion tritateral, regional y multifateral.
Con ef Tratado de Libre Comercio se asegurd a los exportadores mexicanos un
tratado arancelario preferencial practicamente inmediato.

Impacto del T.L.C a la Joyeria Mexicana.

Cuando entrd en vigor el Tratado de Libre Comercio, el calendario de
Desgravacién Arancelaria para 1994, México efimind de inmediato el arancel en el 77 %
de sus fracciones de importacidn de joyeria y demas ( cddigo "A"). Es decir, estas
importaciones quedaron libres de impuestos.

Otras fracciones que representan ef 12.7% del total de esta industria (codigo "B"),
se desgravaran en un plazo de & afios a razdn det 20% anual. Esto quiere decir, que a
partir de 1998 podran importarse fibre de impuestos.

Entre estos productos podemos citar:

Polve de plata; acabados de plata sobre metales comunes en bruto y semilabrados,
desperdicios y residuos de oro, articulos de orfebrerfa de plata, incluso revestidos o
chapados de metales comunes.

En resumen, México estard protegido en los proximos 10 aftas de manufacturas
de plata. Con esto, la industria obtendrd un mayor apoyo, por ende mas competitivos en
el exterior. Asimismo, los joyeros, obtendran grandes beneficios al poder importar libre de
impuestos.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO MEXICO-COSTA RICA.

Entrd en vigor el 1 de enero de 1995 y liberd de aranceles a 70% de las
expartaciones mexicanas. Otro se desgravarén en § afios y e! ultimo 10% en 10 afios, de
manera que en el afios 2005 la mayor parte del comercio entre los dos paises estard libre
de aranceles™ .

Asimismo, se establecen normas que aseguran ef tratado Nacional a los bienes y
servicios de ambos paises y se fijan mecanismo para la efectiva eliminacion de las
barreras arancelanias; ... “todas los importadores de mercancias originarias de
México amparadas al Tratado de Libre Comercio Costa Rica - México, debe tomar en
cuenta que el Programa de desgravacion Arancelaria Negociada™ | establece diferentes
categorias de desgravacion que se identifican con siglas y al comespondiente certificado
de origen (articuio 10 del decreto Ejecutivo N° 23931 - H de 23/12/94 Reglamento para ia
apti::ac.itbﬂ1 Tde los procedimientos de verificacién del origen del tratado de Costa Rica -
México)."

Los codigos de desgravacién aplicables conforme a éste Tratado son entre otros:

'3 publicado en el Diario Oficial det 1° de enero de 1995. México, Distrito Federat.

18 | oy 7474 del 23/12/94. Aprobacién del tratado de Libre Comercio entre el Gobierno de Costa
Rica y et Gobiarne de jos estados Unidos Mexicanos. $an José de Costa Rica 1995,

7 Ministerio de Hacienda, Direccion General de Aduanas, Circular N° DGA-13-05, San José de
Costa Rica, 18 de enero de 1995.
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* Cédigo A: Significa (a eliminacion completa de aranceles desde el 1° de enero de 1995.
° Cédigo C10: Se desgravaran en 10 etapas anuales iguales a partir del 1° de enero de
1995 y quedarén libres de arancel el 1° de enero de 2004,

* Codigo CX: Se desgravaran en 15 etapas anuales a partir del 1° de enero de 1995,
para quedar iibres de arancel el 1° de enero de 2009. En las primeras etapas se reduciré
el 4% la tasa base y el arancel residual disminuird en nuéeve etapas anuales iguales a
partir del 1° de enero de 2000.

7. CRGANISMOS DE APOYO, PARA LAS MYPES EXPORTADORAS.

El problema més grave de ias empresas mexicanas ha sido tradicionalmente fa
falta de un grado técnico de elaboracién comparable al de los paises desamollados. Por
tal motivo existen algunas entidades mexicanas gque prestan servicios de crédito,
asesoria sobre oportunidades de negocios , de barreras arancelarias, de tratados de libre
comercio, de requisitos gubemamentales de exportacién y de cotizaciones (de
transportacidn y embalaje) para asegurar y garantizar el producto a exporlar. Algunas
instituciones son:

® Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) .
Periférico Sur 4333 Col. Jardines de |a Montafia, 14210 México D.F. , Tel. 227 90 08 y
227 90 09 Horario: 9:00 a 15:00 hrs.

¢ Comision Mixta para Ia Promocién de [as Exportaciones (COMPEX) SECQFi

insurgentes Sur 1940, 9° piso Col. Florida México D.F. Tel. 22061 73y 2296578
Horario: 8:00 a 14:00 hrs.

* Informacién de Tratados Comerciales Infernacionales SECOF!
Desde el D.F. marcar 211 08 72, desde el interior dei pais 91 800 90 415
& Direccién General de Servicios al Comercio Exterior de SECOF!
insurgentes Sur 1840, 13° piso Col. Florida , México D.F., Tel. 229 61 88 y 228 61 89
¢ Direccién General de Normas SECOF!
Pte. Tecamachaclco no. 6 Col. Lomas de Tecamachalco Edo. de México Tel. 729 93
00
e Oficina de orientacion al Contribuyente (Modulo 5), al Comercio Exterior SHCP
Hidalgo no. 77 Col. Guerrero México D.F., Tel. 227 02 97
¢ (Centro de Promotor de Disefio- México.
insurgentes Sur 1855, piso 10 México D.F. Tel. 662 87 90
s Asociacitn Mexicana de Agentes Navieros, A.C. (AMANAC)
Insurgentes Sur 421 Edif. A 1303-2, Coi. Hipédromo Condesa, Tet. 574 78 55
* Asociacion Mexicana de Agentes de carga (AMAC)
Aduana de! Aeropuerto Intemaciona! de la Cd. de México, acceso principal, local 3
zona
federal, Tel. 785 21 64

e Confederacién de Asociaciones de Agentes Aduanales de la Repiblica
Mexicana (CAAREM)
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Hamburgo 225 Col. Juarez, México D.F., Tel. 533 00 75

BANCOMEXY. GUlA DAS!CA DEL EXPORTADOR. PAG 50 A 55.

¢ Camara Nacional de Ia Industria y la Transformacién (CANACINTRA)
Av. San Antonio 256 Col. Ampl. Napoles, México D.F., Tel. 563 34 00

o Céamara Nacional de Ia Industria de la Plateria y Joyeria
Reynosa no. 13 Col. Condesa México D.F. Tel. 516 17 71 516 84 81

& Trade Point
Av. San Antonio 256 Col. Ampl. Napoles, México D.F., Tel. 563 34 00

o  American Chamber México
Lucerna no. 78 Col. Judrez , México D.F. Tel. 724 38 00 Horario: 9:00 a 13:00 hrs
y 15:00 a 17:00 hrs.

¢ Nacionaf Financlera, S.N.C
Insurgentes Sur 1971 Col. Guadalupe Inn, México D.F. Tel. 325 70 22 32573 24

+ Instituto Nacional de Geografia y Estadistica (INEGI).

BAKCOMEXT. GUIA RASICA DEL EXPORTADGR. PAG 50 A 55.
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CAPITULO VI

1. PROYECTO DE INVERSION

1.4 JUSTIFICACION

Nosotros planteamos como altemativa de desarrollo de los artesanos del estado
de Guerrerc y por consiguiente del pais “ la exportacion °, ya que con el crecimiento de
las exportaciones y la incorporacion de mdas empresas mexicanas al comercio
intemacional, se puede favorecer la creacidn de empleos bies remunerados y generar
divisas para apoyar el desarrollo.

Para que esta sltemnativa se pueda llevar a cabo por los arlesanos del estado de
Guerrero, en primera instancia necesitamos saber cuales son los sectores con mayor
potencial en los negocios intemacionales, buscando enlazar ia cadena productiva hacia la
exportacién. También necesitamos identificar 1as necesidades particulares de las mypes
( artesanos ) del Municipio de Taxco de Alarcdn y proporcionar algunas soluciones a sus
requerimientos. Asi mismo es importante evaluar las oportunidades de negocios en los
mercados internacionales, para conocer [as necesidades, gustas y preferencias de cada
uno de éstos y orentar la exporiacién en el pais o paises que ofrezcan la mayor
oporturtidad.

La forma en que estas mypes pretendan entrar a competir en el piano
internacional se puede dar de diferentes formas, una de ellas es mediante el desarmollo de
proveedores, que tiene como objetive vincular a ias mypes con las grandes empresas
que ya son exitosas en la exportacion; ofra manera y que es la que se esta proponiendo
es la inversion extranjera directa, sin ningun intermediario, que si bien no se puede lograr
con un solo productor se pueden coinversiones o asociaciones que incorporen sus
esfuerzos, capital y medios de trabajo para abrir nuevos canales de comercializacién,
fortalecer la competitividad y poder satisfacer la demanda de un mercado potencial a nivel
mundial.

1.2 INTRODUCCION.

Un proyecio es la busqueda de una soiucidn intefigente al planteamiento de un
problema. El proyecto de inversién es un plan que si se le asigna determinado
inado monto de capital y se le proporcichan insumes de varios tipos se podra producir un
bien o servicio.

Por lo tanto consideramos indispensable la evaluacion de un proyecto de inversién
aplicado a 1a exportacién de joyeria de plata, con el objeto de realizar una inversién
inteligente teniendo una base que la justifique.

1.3 OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

El presente tiene como objetivo evaluar la conveniencia comercial y financiera de
exportar productos de joyeria de plata.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Ei documento debera servir como guia para todas las operaciones def negocio.
* Detectar oportunidades de negocios intemacionales a mediano y largo plazo.
Como referencia para analizar otros mercados intemacionates.

*  Verificar la existencia de un mercado potencial para introducir el producto objeto de
estudio.

* Demostrar tecnoldgicamente que es posible produciric y que se puede abastecer de
todos los insumos necesarios para su produccién,

* Determinar si los pequefios empresarios de Taxco estan en condiciones técnicas
para elaborar un determinado volumen para la exportacién.

Demostrar que es econémicamente rentable para llevar a cabo su realizacion.

2. ESTUDIO DE HERCADO.

Se entiende por mercado el 4rea en que confluyen las fuerzas de la oferta y la
demanda para realizar las transacciones de bienes a precios determinados.

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO.

El producto a exportar lo podemos denominar en téminos generales como joyeria
de plata que tiene las siguientes lineas de productos:

® Pulseras

° Collares

° {laveros

2 Aretes

? Cadenas (de diferentes grosores )
° Pendientes (prendedores)

° Dijes

% Anillos

¢ Juegos (aretes, collar y pulsera )

° Brazaletes.

Estos productos son elaborados con un metal precioso ( Plata } que debe tener un
kilataje de 9.25 ( 925 miligramos de plata y 75 miligramos de cobre por gramo ) siendo
éste el de mas alta calidad en relacién con los articulos de joyeria de este género.

BARCOMEXT. NEGOCIOS INTERMACIONALES. PUBLICACION JUNIO 1807.SIMPEX, BANCOMEXT. JUKD 1997,
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Para la elaboracidn de estos articulos y hacer maleable el metal , es necesario
utilizar una pequera porcidn de cobre, formando una aleacion que permita manejar el
metal y lograr un producto final.

Estos productos estan enfocados a satisfacer una necesidad, Ia cual es tener
joyas de palta con buena calidad y disefios originales.

2.2 NATURALEZA Y USOS DEL PRODUCTO.

Por su vida de almacén los articulos de joyeria de piata se clasifican como un
producto duradero ( no perecedero ). Es considerade como un bien necesario o de gusto,
que es practicamente el lamado de consumo suntuario. Es de demanda continua, ya que
no hay una temporada especifica para su usc y en cuanto a su destino esta en el rubro
de los bienes finales ya que estan disefiados para que el consumidor lo pueda usar o
aprovechar directamente. Su uso es puramente de omamento.

2.3 ANALISIS DE MERCADO

Una vez que se tiene el producto que se desea exporiar, se deben analizar los
posibles mercados intemacionales para introducir la mercancia, daterminando un
mercado objetivo; para un exportador que inicia se recomienda explorar los mercados
gue se conocen mejor ya sea por su parecido al nuestro en lo cultural o por su cercania.

Cuando se es principiante en la exportacién es preferible no dispersarse; de los
mercados probables , hay que escoger los que ofrecen mejores perspectivas de venta.

En este caso para determinar los mercados mas prometedores fue necesario
recurrir a fuentes nacionales de informaciéon ( Bancomext, Embajadas, SECOF! ).

A continuacién los mercados de los paises que proporcionen preferencias a los
bienes mexicanos, para determinar el orden de prioridad en €l gue el exportador de
joyerta de plata puede incursionar.

VALOR DE LAS IMPORTACIONES DE JOYERIA DE PLATA

POR PAIS COMPRADOR
PAIS 1993 1994 1995 1996 UNIDAD Kg
Estados 1,445,876 1,649,860 1,172000 1,989,279 73:361 1
Unidos
Reino Unido 191,000 631,000 333,000 167,000 1,030.35
Canada 669,305 1,271,463 1,007,098 1,172037 4,100.39
Alemania 871,000 516,000 562,000 640,000 2,388
Espafta 712,075 841,645 433,911 282,017 1,200
Costa Rica 362,787 390,000 360,843 521,227 2,387.85

FUENTE: INFOCOMPEX SECOF, BOLETIN JUNIO DE 1997.
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CRITERIO DE ORDENAMIENTO
PAIS VOLUMEN DE | CRECIMIENTO VALOR POSICION
MERCADO | DEL MERCADO | UNITARIO KG
1995-1996
a(3) b(3)(2)} c= d= e= | TOTAL | Definiti-
100 | posicid | (3)/(4) | posicid jf=a+c+ | va =
n n € g.
ESTADOS 1 69.7% 1 250 3 5 1
UNIDOS
ALEMAN! 3 13.8% 4 268 2 9 3
A
REINO 6 -49.8% 6 16208 6 18 6
UNIDO
CANADA 2 16.3% 3 {28503 1 6 2
ESPANA 5 -35.3% 5 235.01 4 14 5
COSTA 4 44.4% 2 1218.28 5 11 4
RICA
Explicacion :

a. Posicién por volumen del mercado = Importaciones de 1996 (columna 3 )
b. Crecimiento del mercado = Importaciones de 1996-1995/ Importaciones de 1995 - 100
¢. Pasicién por crecimiento del mercado,
d. Valor unitario = importaciones de 1996 ( valor ) Importaciones de 1996 (cantidad)
e, Pasicién por valor unitario
f. Posicion total = suma de [as posiciones.
g. Posicidn definitiva = posicidn de la columna f.
De acuerdo con las estadisticas anteriores y con las demandas encontradas en

oportunidades de negocios publicadas en los boletines de Bancomext se considerd
Estados Unidos, Canada y Costa Rica, ya que en los dos primeros se encontré una

QUIA BABICA DEL EXPORTADOR BANCOMENT. PAG. &84,
SINPEK, BAKCOMENT. JUNIO Y AGOSTO 1907,
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demanda en potencia de los productos de joyeria de plata , y en sl (ltimo una nueva
oportunidad para la apertura de este negocio debido a que la demanda no es tan elevada
como en & caso de Estados Unidos y Canada.

Se procederd a analizar los nichos de mercado, requerimientos y caracteristicas
de los consumidores.

PRINCIPALES CONSUMIDORES EXTRANJEROS

PAIS LUGAR PARTICIPACIION DE
CONSUMO %
Estados Unidos 1ro 72
Alemania 3er 9.7
Canada 2do 8.5
Reino Unido 4to 3.2
Qtros 6.6

FUENTE: BAMCOMEXT OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS, JUNIO DE 1997,

En base a las oportunidades de negocios publicadas en Bancomext durante el
periodo enero-diciembre de 1937, se registrd una demanda por los paises de América de;

AMERICA 1997

PAIS % DEMANDA
Estados Unidos 85
Canada 10
Otros 5
Fuente: Oportunidades de Negocios, dic. 1897

Bancomext.

En donde los principales nichos de mercado identificados son:

JOYERIA DE PLATA

Estados Unidos Canada Costa Rica

° Atlanta ° Teronto ® San José

2 Nueva York ® Quebec

° California

° Miami

Fuente: Opertunidades de Negocios, dic. 1997
Bancomext.

ENCICLOPEDIA TEMATICA GEQGRAFICA Y ESTADISTICA 1087, PAG. 185 A 103.
QUIA BASICA DEL BIPORTADCR BAXCONENT. PAG. 04
BIMPEY, BANCOMEXT. JUNIO Y AG08TO 1887.
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PRINCIPALES CONSUMIDORES

ESTADOS UNIDOS

CANADA

COSTARICA

Jovenas y adultos de nivel
socio econdmico medio alto
y por lo general residentes
urbanos

Jovenes y adultos de nivel
sacio econémico medio alto
y por lo general residentes
urbanos

De edad variable,
generalmente adultos con
nivel socio econdmico
medio, residentes urbanos.

Fuente: Revista accesories Costume Jewerly, dic. 1996.
Bancomext oportunidades de negocio, junio 1997.

Para Estados Unidos se registra una poblacidn , en Canada de 25,756,000 de
habitantes y Costa Rica 3,200,000; de los cuales se distribuyen de la siguiente manera en
los nichos de mercado identificados:

PAIS / ESTADO POBLACION
ESTADOS UNIDOS

NUEVA YORK 7,322,354
ATLANTA 1,690,343
CALIFORNIA 2783726
MIAMI 1,006,877
CANADA

TORONTO 9,398,300
QUEBEC 6,628,100
COSTA RICA

SAN JOSE 296,625

Fuente: HTTP/AMWWW.CANADA ORG.MX, 1997.
Enciclopedia técnica, estadistica y geografica
Ed Monitor, 1997 pag. 165-183

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LOS MERCADOS

{ TENDENCIAS }
ESTADOS UNIDOS CANADA COSTA RICA
Joyeria de plata de calidad, |Estilo mexicano, acorde a la | Disefios europeos,

precios bajos y marcas de
prestigio

moda intemacional
incluyendo ttempos de
entrega y formalidad del
exportador.

prehispanicos, figuras de
animales y disefios acorde a
la moda.

Fuente: Revista Accesories Costume Jewerly, dic. 1996,
Bancomext oportunidades de negaocio, junic 1997.
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En términos generales el mercado demanda disefios y estilos de vanguardia, es
decir disefios auténticos, novedosos, con algunas lineas de caréacter étnico que muestren
rasgos culturales del pais de origen.

Cabe mencionar que la poblacién canadiense se conforma por una mezcla de
diferentes culturas como consecuencia de inmigrantes que flegaron al pais hace mas de
dos décadas:

*Ingleses 302%
*Franceses 16.7%
*Alemanes 33.1%
*Italianos 31%
*Ucranianos 22%
*Otros europeos 8.5%
*Asidticos 2.1%
*Mros 4. 1%

Por lo tanto el tipo de disefio mas solicitado para este segmento de mercado son
artesanias representativas de México ( por su cultura ) y en un menor porcentaje disefios
caracteristicos de su nacién como son : sus emblemas nacionales y simbolos ( castor,
hoja de arce, armifios, bisontes, alces, osos, focas y ballenas ), asi como disefios de
moda intemacionai.

En cuanto a Estados Unidos, por ser un pais capitalista los disefos mas
demandados son los de la plateria comercial , con un sin fin de articulos acordes a la
moda intermnacional prevaleciente, asi como también algunos disefios &tnicos. Ademas se
estima una mayor demanda por parte de los Baby Boomers { grupo de personas que
se ubican enire los 45 y 55 afios de edad ) que juntoc con el grupo ubicado entre los 35 y
44 afos son los mayores consumidores de joyeria en este pais. En promedio se gastan
anualmente de 150.88 a 162.16 diis."

Costa Rica al contar con una cullura ya estabiecida tiende a demandar e
identificarse con productos que guarden motivos étnicos propios de su regidn, como son
las artesanias mayas, chorotega, brunca y huetara. Debide a su belleza natural y lo
importante que es esto para los costaricenses, se inclinan por la adquisicion no
solamente de productos de moda, sinc también de disefios naturales basados en la flora
y la fauna (ocelote, soterre-charlatan- )

NOTA: La joyeria de plata comercial se caractenza por tratarse de disefios de
mayor venta, sin importar estilos étnicos y estan relacionados con la moda internacional.
La moda intemacional cuenta con tendencias actuales de joyeria tales come aleaciones
de oro o de otros metales dorados combinados con la plata, algunas piezas con
incrustaciones de piedras y otras piezas bajo el proceso de oxidacion ( plata blaqueada ).

GUIA BASICA DEL EXPORTADOR BANCOMEXT, PAG. B4,
SIMPER, BAKCOMEXT. JUND Y AGOSTO 1897,

18 Fuente: CB! Costume Jewerli, enero 1997, Estados Unidos.
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VARIEDAD Y USOS DEL PRODUCTO
( LINEAS DE PRODUCTO MAS SOLICITADAS )

ESTADOS UNIDOS
Prendedores 25%
Pulseras 20%
Aretes 20%
Collares 10%
Llaveros B%
Pisacorbata 7%
Mancuemillas 3%
Artesanias 7%

Fuente: SECOFI, 1997.

Las tendencias dat consumidor para 1998 se han enfocado a los siguientes tipos
de joyeria: joyeria de plata, con aleaciones de metales preciosos, con incrustaciones de
sirconias y peras. Otros productos que seguirdn teniendo demanda son los fabricados
con motivos étnicos en plata y plata patinada ( pavonada ), esto atrae a un gran nimero
de consumidores especialmente jovencitas.

CANADA
Aretes 25%
Anillos ) 15%
Diies 10%
Puiseras 15%
Collares 10%
Clip para billetes 5%
Ciip para paiioleta 5%
Varios 15%
Fuente: SECOFI, 1997,
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El consumidor canadiense se ha vuelto mas exigente al desear una mayor
innovacién, a menor precio ya que hoy en dia el piblico consumidor se inclina por los
productas intermedios en cuanto al precio y que sea de buena calidad.

La tendencia observada entre los importadores, es que se interesan por ¢! estilo
mexicane, pero abocado a la moda internacional; siendo ef factor mas importante, “la
calidad “* no sclo en el terminado del producto, sino en el servicio, disefio, tiempo de
entrega y formalidad de {a empresa.

COSTARICA
Dijes 25%
Aretes 25%
Collares 10%
Pulseras 10%
Varios ( adormnos ) 30%

Fuente: SECOFI, 1997.

Es importante hacer énfasis que ef importador soliciia lineas y disefios de
productos anticipAndose a la temporada y considerando las caracteristicas particulares de
su mercado ( variedad, costumbres, gustos y preferencias). El producto solicitado debe
ser sin combinacién de otros metales, es decir un articulo elaborado dGnicamente con
plata.

2.4 PRECIO DEL MERCADO INTERNACIONAL.

En relacién a jos precios éstos fluctian entre 3 y 100 dls. para los articulos
fabricados en plata, incluyendo joyeria y orfebreria. A continuacién se ponan algunos
ejemplos de los precios de algunos articulos {dependiendo del modelo y e! peso o
tamanio).

° Aretes 4.00 213.86 dlIs.
° Llaveros 4.30a10.30dls
° Prendedores 8.20 a 20.97 diis
° Pulseras 12.30 a 25,00 dlls"™

Los precios de importacién se rigen por el costo fotal de Ia pieza y no en ef peso
que éste registre. En México todavia se cotiza [a mercancia con base al precio de
mercado del gramo de plata; por este motivo es dificil sacar un comparativo exacto del
precio de la joyeria mexicana en relacién con la intemacional.

Sin embargo México pretende lograr una apertura y abarcar €l mercado por medio
de un precio de vema bajo, ademas de ofrecer un valor agregado a sus productos ya que
los exportadores ofientales {0 que han buscado es ofrecer los precios mas bajos

¥ Fuents; Bancomext 1997
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posibles, pero fabricando productos con menor grosor y evidentemente menas peso, con
plata de menor calidad y esto trae como resultado muy poca garantia de durabilidad.

2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

En relacion a Estados Unidos el pafs proveedor méas importante de joyeria fina en
los Gltimos afos ha sido Halia con un 40% , seguido de Tailandia y Hong Kong.

Para Canada la participacion de los competidores es: Tailandia 35%, Hong Kong
30%, ltalia 15%, Otros 20% .

En cuanto a Costa Rica encontramos que el porcentaje de competencia es
minimo , debido en primera instancia a que este pais no demanda grandes cantidades
por que apenas se empieza a explotar en este sentido ( con estos productos ) ; el pais
que mas le vende es Chile, en cantidades minimas.

La plateria producida en Italia esta relacionada alin al estilo clasico, ya que ¢l 60%
de la orfebreria y joyeria producida es en estilo ingles, con la superficie lisa y bordes en
relieve. Halia no puede comercializar productos cuya aleacién sea inferior a 800
milésimos de plata y 200 milésimos de cobre. ]

El titulo legal es la relacién que indica el contenido del metal precioso en estado
puro dentro de una aleacion; los titulos de la plata aprobados por la ley Haliana son de
8.00,8.35y9.25

En cuanto a la produceidn de Tailandia y Hong Kong, cabe seifialar que las joyas de estos
paises se caracterizan por su peso ligero y por la inclusién de resinas que sustifuyen a las
piedras preciosas.

Los precios de importacién se rigen por el costo total de la pieza y no por el peso
que ésta registre; pero hay que recordar que la produccién es de menor calidad.

CANALES DE COMERCIALIZACION

ESTADOS UNIDOS CANADA COSTA RICA
*Tiendas departamentales *Joyerias de alto disefio *Tiendas departamentales
*Tiendas de regalos *Tiendas departamentales *Joyerias
*Tiendas de descuento *Centros comerciales *Zonas turisticas
*Joyerias *Tiendas de regalos *Centros comerciales
*Ventas por catalogo

Fuente: Revista Accesories Costume Jewerly, DIC 1996
Bancomext, Oportunidades de negocios, JUNIO 1997

En ia ciudad de Torono Existen alrededor de 40 cadenas de joyerias de plata con
900 tiendas de venta, cuyo producto es de alto disefio, originalidad y estilo ya que se
comercializan en tiendas coma Tiffany Co., Cartier, Secrett, Watcheraf, Collin Jewerlies,
Roltal de Versalles, Mapins, Kems, Birks, Peoples's Jeweries, Hudson's , Sears, Lucky
Jeweries y el Mercado Joyero de Jonge St. Y Dunas.

En el caso de Estados Unidos los grandes distribuidores de joyeria de piata son :
Zale Corp, Bamy's y Srterling; cabe mencionar que ha ido incrementando su participacion
a través de la apertura de tiendas a menudeo en los centros comerciales. También se
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pueden utilizar otro tipo de canales de comercializacién y distribucién, como: Venta por
catétogo, venta directa en eventos intemacionales y venta en tiendas de descuento.

En el caso de Costa Rica, en San José se tienen localizadas 3 grandes
compradores de Joyeria de plata, que se dedican a la comercializacién de a misma; se
trata de grandes distribuidores que venden a los tianguis artesanales de esta ciudad,
ademas de tiendas de regalos y joyerias.

CANALES DE COMERCIALIZACION

FABRICANTE MAYORISTA MINORISTA CONSUMIBOR
Fabricante mexicano |« importadordel | Distribuidor( Consumidor final en
pais destino tiendas y ¢l pais destino.
¢ Cadenade joyerias)
joyeria « \Ventas por
catélogo
¢+ Mercadosy
tianguis

Fuente : INFOCOMPEX, SECOFI JUNIO 1997.

2.6 DEMANDA ESTIMADA

Para 1996 la demanda que presentaron los paises analizadoes fue.

DOLARES UNIDADES! KGS
ESTADOS UNIDOS 1,989,279 7,967.14
CANADA 1,172,037 4,100.38
COSTARICA 521,227 2,387.85

Fuente : INFOCOMPEX, SECOFI JUNIO 1997.

Existiendo un porcentaje de crecimiento para Estados Unidos del 69.7%, Canada
16.3% y Costa Rica del 44.4 %, se estima que dicho porcentaje aumentard o por lo
menos quedara estable en los préximos afios.

Con estos datos estadisticos y analizando las oportunidades de negocios
existentes, se tomaran como base de demanda (as cifras anteriores, ya que como se
menciond existird un crecimiento en la demanda de por lo menos un 10% mas, segan
datos obtenidos de SECOFI.

Se considera necesario realizar un estudio a nivel técnico de cada uno de los
talleres que podrian conformar una asociacidn exportadora; esto con el objeto de conocer
sus costos de insumos, de mano de obra, y en términos generales costos de produccion
{fijos y variables) , asi como también la tecnologia empleada, [a distribucidn de la planta
(taller) y la organizacién de la misma.

Una vez analizados los puntos anteriores, se podrd fener una base para
considerar si ia capacidad productiva de cada uno e [os talleres cubre los requerimientos
de una demanda a nive! intemacional.

PERFL O£ JOVERIA DE ESTADGS UR.DOS, CARADA ¥ COSTA RICA. CONSEJSERIA COMERCIAL BE MEXICO,
BANCCMIENT. 7857,
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3 ESTUDIO TECNICT.

Los objetivas del anafisis técnico-operativo del proyecto son: verificar la posibilidad
técnica de fabricacién del producto, analizar los equipos e instalaciones que se fequieren
yfo utilizan y en general se pretende resolver las preguntas referente a donde, cuando,
cdmo y con gué producir lo que se desea.

3.1 DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DE LA PLANTA

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de
produccion por afio, en este caso se esta hablando de aproximadamente 24,000 piezas
de joyeria al afio.

CAPACIDAD DE DISENG .

En este punto, los artesanos (pequefios artesanos) tienen una capacidad
reducida por mezcla de productos, ya que cada uno de los talleres se dedican a tres o
cuatro productos especificamente { un taller se dedica a producir cadenas, otro broces,
ofro aretes, ete.) sin embargo también existen talleres que se dedican a la produccion de
todas las lineas de productos o casi todas.,

CAPACIDAD DEL SISTEMA

La capacidad del sistema es la produccién maxima de un articulo especifico 0 una
combinacién de productos que el sistema de trabajadores y maquinas pueden generar
trabajando en forma integrada.

En el caso de este estudio, la capacidad de sistema es media, ya que los talleres
trabajan bajo algin pedido que les hacen o realizan un volumen de produccidn de &
cuerdo a fas necesidades de los clientes locales.

En cuanto al desempefio de! dueflo, que en este caso funge como directivo,
observamos que desempefia todas las actividades administrativas como la programacion
de unidades a producir , tiempos de entrega, disefios, adquisicién de materia prima y en
generai establecen los controles necesarios en cuanto a la produccién de los articules ( lo
anterior se realiza de manera empirica)

PRODUCCION REAL

La produccion real, es el promedio que alcanza una entidad en un lapso
determinado; la prodiaccion de un talier es de 450 a 500 piezas por semana. Si se habla
de kilos producidos , esto no se puede saber con exactitud ya que esto depende del
tamafio y grosor de cada una de las piezas pero generalmenie en una semana se
emplean de 2 a 3 kg. de plata.

3.2 EL. TAMARO DEL PROYECTO Y LA DEMANDA

La demanda es uno de los factores mas importanies para condicionar el tamafio
de un proyecto. En este caso se esta analizando un taller ya establecido, por lo que se
estudiara la capacidad de éste en relacidn a la demanda identificada.

Si se decide exportar a Estados Unidos se tendran que producir 7,957.11 kg., a
Canada 4,100.39 y a Costa Rica 2,387.85 kgs.

OBSERVACION DIRECTA, CONVERSACION CON ARTESAMDS ¥ ENVREVISTA KO ESTRUCTURADA.
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Si se saca la produccién aproximada anual es la siguiente:

PIEZAS A LA SEMANA

SEMANAS AL ANO

ARTICULOS POR ANO

500

48

24,000

En cuanto al peso éste es variable, segin el articulo que se realice y el grosor de
cada pieza; pero por [o generai se manejan de 2 a 3 kilos de plata a la semana, por lo
tanto en un ano un taller puede producir 144 kilos de plata { de ias diferentes lineas de
producto que les soliciten ).Es evidente que en cualquier demanda no se pretenderd
abarcar el 100% de la misma por un sclo oferente, asi es que se determina acaparar el
30% de la demanda identificada, como sigue:

DEMANDA IDENTIFICADA
KILOS % A PRODUCIR
ESTADOS UNIDOS 7,957.11 2,837.14
CANADA 4,100.39 1,230.12
COSTA RICA 2,387.85 716.21
3.3 COSTOS

Los costos que generaimente se presentan en un taller de plateria involucran tanto
la ptata que utiliza para la elaboracién de sus productos, asi como de ctros materiales
para que mediante su integracién se logre obtener el producto terminado (joyas ).

HERRAMIENTAS

Arcos de metal 110.00
Martillo 25.00
Pinzas 75.00
Lastra 28.00
Ju de limas 270.00
Compas de precision 85.00
Quintador 600.00
Pinzas quintadoras 230.00
Hitera redonda 100.00
Cepillo para pulir 10.00
Cepillo de cobre 9.00
Embudo 6.00
Motor 1.700.00
Tenazas 40.00
Fuelle 83.00
Soplete 65.00
Bote 65.00
Motor para pulir 556.00
Laminador de chapa y alambre 1,100.00
Tijeras con muelie 90.00
Lima 33.00
Chicote 16.00

TOTAL 5,290.00
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MATERIAS PRIMAS
Plata 2,000.00 kg. (3 kilos ) 6,000.00
Cobre 500.00 kg. (750 mg) 375.00
Pastas 14 por1(20) 280.00
Mantas 10 por1(25) 250.00
| Seguetas 13por1 { 20} 260.00
Copelas 4 por1( 15) 60.00
TOTAL 850.00
INSUMOS

Luz ala semana 1.500.00
| Agua a_la semana 100.00
Gasolina ala semana 25.00
Detergente ala semana 25.00

TOTAL 1,650.00

SUELDOS

Es la mano de obra que se utiiza para fransformar la materia prima en producto
terminado; en este caso es necesario recurrir a la mano de gbra de cinco personas, ef
pago se realiza semanalmente siendo algunas veces a destajo; si se realizan 500 piezas
en un taller, entonces cada persona elabora aproximadamente 100 piezas .

El pago por pieza elaborada es de 3 pesos, por lo que el salario que se presenta
en la mayoria de los talleres es de $300.00 a la semana por trabajador.

NOTA: SE REALIZARON COTIZACIONES EN TIENDAS ESPECIALIZADAS EN ESTE TIPO DE
PRODUCTOS EN EL MUNICIPIO DE TAXCO Y EN EL DISTRITO FEDERAL, SACANDO ASI UN
PROMEDIO DE LOS MISMOS.

En todos los casos uno de los trabajadores es el propio patron por lo que su salario na lo
cuenta, ya que es el quién se queda con la ganancia de la venta final, de tal forma que
solo cuenta cuatro salarios formando un total de $ 1,200.00 a la semana.

MATERIALES INDIRECTOS

Dentro de este rubro se encuentran las envolturas de los articulos que se
venden, en este caso se trata de bolsas pequefias de papel { medio millar } con un costo
de § 100.00

OCBSEAVACION DIRECTA, CONVERBACION CON ARTEBARDS ¥ ENTREVISTA KO ESTRUCTURADA.
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COSTOS DE ADMINISTRACION Y VENTA

En el caso del sector estudiado no existen gastos de administracién ya que no
existen oficinas, ni personas administrativo que desempefie estas funciones, & patrén
asume todas estas responsabilidades y tampoco destina un porcentaje para abarcar este
costo { para efios no existe, y entran dentro de los costos de produccién ). En el taller solo
existen e patron y sus trabajadores, mismos que se encargan de la produccion, &l patrén
ademés de realizar la produccion se encarga de vender el producto y no recurre a ningln
medio de la mercadotecnia, solo vende a quien esta seguro le comprard su mercancia
{sobre pedido ). Por lo anterior todos los costos de administracién y venta entran en los
costos de produccion.

3.4 EL TAMANO DEL PROYECTO, TECNOLOGIA Y EQUIPO

Hay ciertos procesos o técnicas de produccién que exigen una escala minima para
ser aplicables, ya que por debajo de ciertos niveles minimos de produccidn los costos
serian tan elaevados que no se justificaria la operacién del proyecto en estas condiciones.

La tecniologia utilizada por los pequefios empresarios es baja, ya que su trabajo es
puramente artesanal y basan su desempeiio en utensilios manhuales y algunos que
funcionan con electricidad como los motores y sopletes que se utilizan con gasofina,

3.5 EL. TAMANO DEL PROYECTO Y FINANCIAMIENTO

Si los recursos finandieros son insuficientes para atender las necesidades de inversién
de una empresa es necesario recurrir a recursos econdmicos ajenos. En el caso de fos
microempresarios se encuentran con que los bancos dificimente les otorgan créditos
debido que consideran que no tienen la solvencia para enfrentar un crédito con {os
intereses que este implica.

Eil crédito que pueden conseguir faciimente es que les oforga otro particular
cobrandoles una cantidad elevada de intereses y en éste sentido los microempresario
deben considerar que tan benéfico resultaria pagarlos.

3.6 EL TAMARO DEL PROYECTO Y LA ORGANIZACION

Es necesario asegurarse de gue se cuenta no solo con el personal suficiente, sino
también con ef apropiado para cada uno de fos puestos existentes. Aqui se hace
referencia sobre todo al personal técnico, el cual no se puede obtener faciimente en
algunas localidades del pais.

Analizando a los artesanos que laboran en los {alleres de plateria, encontramos
que estos son totalmente aptos para desempeiiar sus labores ya que por ia tradicion
artesanal de productos de plata que prevalece en Taxco mas de dos terceras partes de la
poblacién se dedican a éste negocio, aprendiendo su técnica de frabajo de generacién en
generacion.

OBSERVACION DIRECTA, CONVERSACION CON AHTESANOS Y ENTREVISTA KO ESTRUCTURADA.
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Los puestos que existen en un pequefio taller familiar son los siguientes:

PUESTO

ACTIVIDADES

Patrdn

Administracién general, verifica |a existencia
de materias primas, programa los pedidos,
lleva una contabilidad, paga sueldos a los
trabajadores, comercializa los productos y
participa en la produccién de los mismos.

Ayudante 1
Ayudante 2
Ayudante 3

En fa mayoria de los casos la esposa del
patrén funge como ayudante, por lo que le
ltaman trabajador y sus actividades también
son las de abastecer los insumos
necesarios que el patrén le encomienda o ie
pide conseguir, realiza las actividades
propias del platero en cuanto a la
elaboracién de los productos como son:
fundir el metal, iaminarlo y otras actividades
inherentes, que son pulir, soldar, ligar, etc.
Pero la actividad primordial de la esposa
como ayudante de un taller es la de vender
los articulos terminados, conseguir clientes
y afrecer su mercancia. Cabe seiialar que
algunas mujeres fungen como patrdn ya
que ellas son las dueflas de su propio taller.
El otro tipo de ayudante generalmente son
los hijos, primos, hermanos o en su defecto
personas externas de la familia que son
contratados y sus actividades son las
relacionadas con el proceso productivo:
fundir, laminar, cortar, soldar, lijar, pulir y
pesar.

Aprendiz

Observar es su funcién principal, porque
esta es la forma como se da el proceso de
ensefianza. A una persona que esta
aprendiendo se !e confiere las funciones
mas bajas en cuanto a jerarquia como son
las de barrer, limpiar residuos de las mesas
y pisos, it a comprar. Dependiendo de la
habilidad del aprendiz y conforme adquiere
experiencia y conocimientos en la técnica
de elaboracién y a criterio del patrdén va
subiendo de nivel.

TESTIMCAIO DE ARTESANDS DUERNS DE SU PROMD TALLER
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3.7 PROCESO DE PRODUCCION,

Es el procedimiento técnico que se uliliza para obtener bienes y servicios a partir de
insumos que se transforman para convertifos en productos a través de una determinada

funcién de produccién.

ESTADO INICIAL  +

PROCESO TRANSFORMADOR = PRODUCTO FINAL

INSUMOS Y SUMINISTROS

PROCESO

PRODUCTO

Plata, cobre, alambhre,
piedras, resina, pasta,
gasolina, copelas, mantas,
cepillos, seguetas.
Basicamente es el metal en
estado sdlido y se adquiere
por kilos o por gramos .

E! elemento prncipal del
proceso es la plata en metal,
misma que se adquiere
como tal y se somete a un
proceso de fundicion para
poderse moldear una vez
que la plata es maleable, se
le da ia forma del producto
que se quiera realizar
{anillos, argolias para
pulseras © cadenas, dijes,
etc.) Ayudéandose de las
herramientas como martilic y
pinzas. En algunos casos se
regliza las piezas por partes
y luego se ensambla,
mediante un process de
soldadura, este se lleva a
cabo con un soplete que se
echa a andar con un poco
de gasclina.

En cuanto al equipo
productivo, el trabajo que se
realiza es artesanal, se hace
100% con las manos
ayudandose por supuesto
de las hemamientas como
arcos, martilos, lastra, lima

hilera, embudo, motor,
fenazas, pulidor, ftijeras,
laminador, etc.

En cuanto a la organizacién
el elemento humano que
emplea unfaleresde4av
elementos quienes realizan

Los resultados del proceso
de transformacién  son
puiseras, aretes, anillos,
cadenas, dijes, prendedores,
brogueles, etc.

En los subproductos estan
contemplados todos los
restos de los metales que
ulilizan para hacer una
pieza. Dichos residuos se
venden a tiendas especiales
dedicadas a la compra venta
de pedaceria ya que esta
se puede volver a fundir y
convertir en metal
nuevamente. Algunos
talleres no la venden como
subproducto, sino que ellos
mismos la funden para
volverla a utilizar como
metal.

tedo el proceso de
produccién vy actividades
administrativas.
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3.8 TECNICAS DE ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCION
s DIAGRAMA DE BLOQUES
Este andlisis cumple 2 objetivos, el de percibir la distribucién del tafler y aprovechar el
espacio disponible en forma 6ptima, lo cual a su vez optimiza la operacion,
A continuacion se muestra el proceso de produccitn para este tipo de articulos:

Fundir el metal
Se pone el metal
eh un crisol
Se mete al
fuego el crisol
con el metal
Dejar enfriar o fundido
Laminar el metal

Se mete el metal fundido en un
laminador de chapa { se hacen placas )

Se mete el metal fundido en un
{aminador de alambre ( se fooman rolios
de alambre con el propio metal )

Tomar |a porcidn necesaria de material
( chapa y alambre ) y llevaria al lugar de
cada frabajador.

Moldear el metal ayudandose de todas
las herramientas, hasta formar el
articulo terminadio,
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La cantidad de articulos que puede producir cada uno de estos talleres mediante el
proceso de produccion anteriormente descrito es de 450 a 500 piezas a la semana, en
una semana se dedican a hacer una sola linea de productos o varias segin e pedido.

Si ia capacidad de produccién de un solo taller por semana es en promedio de 3
kilos &l lctal anual seria de 144 kilos trabajados.

Es evidente que al identificar una demanda no se pretende satisfacer el 100% de
la misma, por lo general las demandas son muy elevadas, sobre todo si se habla de
mercados intemacionales y ademés no somos los Gnicos oferentes ya que en el
mercado.

3.9 FACTORES RELEVANTES QUE DETERMINAN LA ADQUISICION DE MATERIA
PRIMA

Cuando se tiene que decidir sobre fa compra de la matenia prima hay que tomar en
cuenta una serie de factores que afectan directamente a la eleccién, por lo tanto se
consideran los siguientes factores:

Proveedor, se dice que la forma ideal de elegir un proveedor es considerar el
tiempo de entrega, precio, calidad y servicio mediante una cotizacion. En el caso de fos
microempresarios dedicados a la joyeria de plata , realizan esto de manera sencilla y no
hacen una cotizacién formal sino que buscan proveedores “consistentes”, como eflos los
laman , refiriéndose a aquellos  que puedan abastecer de materia prima en forma
continua; y también tienen seleccionado un segundo y tercer proveedor para los casos en
que el primero no tenga disponibie el material requerido.

En cuanto a precios buscan el mas bajo, pero con buena cafidad; en este punto no
es muy dificil reafizar ya que el material tienen un precio y calidad promedic en el
mercado.

3,10 DISTRIBUCION DEL TALLER

Una buena distribucidn proporciona condiciones de frabajo aceptables y permite
una operacién mas econdmica, se busca una integracion total de tedos los factores que
afectan la distribucion, una distancia minima de recorrido trazando el mejor flujo y poder
ajustarse facilmente a los cambios que exija el medio, si es que fuera necesario.

La distribucién del taller familiar es muy simple ya que éste se encuentra dentro de
la casa dei duefo. Los artesanos destinan un espacio de ta casa lo suficientemente
amplio, en el que caven con comodidad sus mesas, silfas motores y otros utensilios y
hemramientas.

En la mayoria de los casos el espacio destinado para el taller es de 32 metros
cuadrados del cual una pequeiia parte es destinada para almacenar {a mercancia.

Las actividades de la produccién se realizan en el mismo lugar y las maquinas e
instrumentos estdn cerca una de fa ofra debide a que la naturaleza de! proceso de
produccién no requiere un espacio muy amplio, ya que los aparatos no son grandes ni
complicados en cuanto a su funcionamiento; de tal manera que el tamario y distribucion
resulia adecuado para realizar sus funciones.

QISEAVACION DIRECTA
LiC. RAFAEL JAINES. INFORRMANTE CLAVE.
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3.11 TIPO DE PROCESO Y SUS CARACTERISTICAS

Los estandares de calidad se fijan en el acabado de la pieza ( trabajo fino ) y en el
kilataje de la palta que debe ser 9.25 (925 mg de plata y .75 mg de cobre ). También se
toma en cuenta los iempos de entrega para satisfacer oportunamente las necesidades
de los clientes.

El volumen de produccién es continuo, aunque también tiene temporadas de

mayor demanda ( Navidad y semana santa, por [a llegada de turistas )

4. ESTUDIC ECONOHMICO.

El objetivo principal es conocer en términos econdmicos los beneficios que se pueden
obtener al comercializar joyeria de plata en nuevos mercados internacionales; se
determinaran los costos de produccién y de exporiacion y se seftalara en nivel de
produccion en el cual los ingresos por ventas son exactamenie iguales a los costos
totales incurridos, a través del punto de equilibrio.

Dada la naturaleza de la investigacién en ¢ estudio econdmico no se implementarén
estados financieros propiamente dichos; ya que el punto importante a investigar es el
costo de produccion, de exporiacién, y el precio de venta. Una vez obtenidos estos datos
se podra conocer el posible beneficio al llevar a cabo el proyecio.

El estudio econdmico se llevaré a cabo de acuerdo a los lineamientos de la Guia
Basica de! exportador y de las Bases de Datos especializadas que se pueden consuliar
en BANCOMEXT, mismas que cuentan con documentos que incluyen la metedologia
para definir el precio de exportacian.

El exportador debe tener un conocimiento preciso del costo que ha incurmido para
fabricar 0 comercializar un producto, destinado a la exportacion; este es el punto de
partida para determinar el precic més conveniente.

El método que se propone y se explica en esta investigacion se denomina cosfo
variable unitario total. En el que se consideran los costos variables de fabricacion
(materia prima, mano de obra y otros gastos variables), costos de comercializacion
(investigaciones y estudios de mercado, publicidad, etc.) y los costos de exportacién (es
la suma de los gastos que originan los diferentes actos encaminados a la exportacion,
estos varian dependiendo de la negociacién o cotizacidon que se realice.

Asi el costo variable unitario total de un producto por exportarse se compone de costo
variable de fabricacion adicionando al costo variable de exportacién; los costos variables
de comercializacién se pueden o no incluir, ya que solo tienen como propdsito prncipal la
comercializacién en el mercado interno.

4.1 DETERMINACION DE LOS COSTOS EN PESOS MEXICANOS,

Los costos en los que se incurre para realizar el proceso de produccion se plantearon
en el estudio técrico, por ko que en este apartado solo se tomarén los totales.
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*COSTOS FLIOS

* Agua $ 100.00 ala semana
*COSTOS VARIABLES
“Luz
° Gasolina
° Detergente

$ 1,550.00 a la semana
° Pastas
° Mantas
° Seguetas
° Copelas

$ 850.00 ala semana
* Plata
® Cobre

$6,375.00 ala semana
° Sueldos

$ 1,200.00 ala semana

La inversidn total fija comprende la adquisicién ¢ la posesidén de activos fijo
tangibles para poder cumplir con las operaciones de la empresa. Ef activo fijo (
maquinas y herramientas ) forma un total de 5,290.00; la depreciacidn del mismo
segun la Ley del Impuesto sobre la Renta { articulo 41 ) es del 11%.Por lo que su
depreciacidn se dara en el transcurso de los aftos y serd de $ 581.90.

Con los datos anteriores sabemos que el costo de produccién es el siguiente:

En una semana para elaborar aproximadamente 500 piezas con un peso totalde 2.5 a3
kilos se incurre en gastos de $ 10,656.90.

| COSTO DE PRODUCCION EN PESOS

POR UNKILO $3,552
POR UN GRAMO $3.55

TESTIMON'O DE ARTESANGS DUEROS DE S5U TALLER.TAXCO, GUERRERO.
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Sila produccién en kilos para la exportacién es la siguiente:

ESTADOS UNIBOS 2,387.14
CANADA 1,230.42
COSTARICA 716.21
Entonces, jos costos de produccidn son los siguientes:
PAIS PRODUCCION COSTO DE PRODUCCION
ESTADOS UNIDQS 2,387.14 kg. $8.474,121.28
CANADA 1,230.12 kg. $4,396,386.24
COSTA RICA 716.21 kg. $2,543,977.92
+ El costo de produccion por kilo es de $ 3,552.00 pesos.
COSTO DE EXPORTACION™
ESTADOS UNIDOS CANADA COSTA RICA
Via maritima Via aérea Via terrestre
0.13 dlls por kilo + 55 diis |0.80 diis por kilo. 0.16 diis por kilo

por concepto de BL¥ . Por
esta via la mercancia tiene
que partir a Veracruz y de
este lugar embarcar para su
destino en Estados Unidos.

Si se considera que la
produccién anual para la
exportacién sera de
2,387.14 kilos anuales,
entonces el coslo de
exportacién seré de
$2,677.50 pesos. En este
caso el cobro es de dos
toneiadas por ser asi el
manejo de la consolidadora.

La mercancia tendrd gue
partir hacia Nuevo Laredo y
de ahi abordar la via aérea
pars su desfino. Si se
considera que {a produccién
anual para la exportacion es
de 1,230.12 kilos anuales,
entonces el costo de
exportacién sera de $13,600
pesos. Ei cobro es de dos
toneladas, ya que se cobra
por tonelada y fraccién.

La mercancia tendrd que
partir a Ciudad Hidalgo, con
un costo de $ 1,035.00
pesos y de este lugar a
Costa Rica ( San José ).

Si se considera que la
produccion anual para la
expartacion es de 716.21
kilos, entonces el costo de
exportacidn total es de
$2,395.00 pesos. ($1,360.00
de Ciudad Hidalgo a Costa
Rica + $1,035.00 de Taxco a
Ciudad Hidalgo ). El cobro
entra en el rango de una
tonelada.

# g4 aplica al fipo de cambio promedio prevaleciente en la Ciudad de Méxica a $8.50 por dblar.
Banco de México, enero de 1998.
2 E5a carta de porie en la que se encuentran contenidos los datos de origen y destino de la
mercancia ( para quién va dirigido, destino, de donde procede, quién lo envia, etc)
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Cabe mencionar que las vias de transporiacidn que se eligieron resuftaron ser las
méas adecuadas_para el tipo de producto y lugar de destino, ademas de fechas de
entrega, segun la cotizacion realizada con el despacho de aduanas APC DE MEXICO,
S.A., Monte Elbrus' No. 124, Polanco; y DICONSA Despachos Intemacionales. Col.
Nueva Anzires. :

El costo anterior se le llama total de exportacion ya que incluye seguro, embalaje,
flete y honorarios del despacho.

COSTOS DE EXPORTACION Y PRODUCCION POR DEMANDA (PAIS )

ESTADO UNIDOS CANADA COSTA RICA
8,474,121.28 4,369,386.24 2543,977.92
2,677.50 13,600.00 2,395.00

TOTAL 8,476,798.70 4,382,986.24 2,546,372.92

4.2 FORMULACION DEL PRECIOQ DE VENTA

Este se establece basandose en los costos de produccion y de exportacion, al cudf
se adicionard un margen de utilidad que en este caso se toma del 80%.

PAIS VENTA/DEMANDA
ESTADOS UNIDOS
Costos fotales $8,476,798.70
Precios de venta $15,258,237.00
Utilidagd $6,781,438.90
CANADA
Costos tolales $4,382,986.24
Precio de venta $7,889,375.10
Utilidad $3,506,388.90
COSTA RICA
Costos totales $2,546,372.92
Precio de venia $4,583,471.20
Utilidad $2,037,098.30

Nota: Los precios de venta y mérgenes de utilidad fueron cotizados con base en la demanda de

cada pais y de un porcentaje estimado.

PRECIO POR KILOGRAMO
PAIS DEMANDA (KILOS) PRECIO (PESOS)
EEUU. 2,387.14 15,258,237.00
CANADA 1,230.12 7,889,375.10
COSTA RICA 716.21 4583,471.20
TOTAL 4,333.47 27,731,083.30

* €1 precio por Kilogramo se determina dividiendo ol total de los precios entre el total de Ia demanda.
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Con estos datos se puede decir que el precio a la venta de un kilo de plata
trabajada ( joyeria ) es de $ 6,399.28, en términos generales ya que el precio puede varar
dependiendo del tipo de trabajo ( si es un disefio muy dificil ) aumenta el valor { valor
agregado ) de la pieza.

1. PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS TOTALES = PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTOS VARIABLES TOTALES

VOLUMEN TOTAL DE VENTAS

Costos fijos fotales $ 4,800
Costos variables totales  $ 478,860

Aplicande la formula anterior tenemos que el punto de equilibrio para reatizar la
produccidn que cubra cada una de las demandas es el siguiente:

PRODUCCION POR PAIS PUNTO DE EQUILIBRIOQ
ESTADOS UNIDOS $ 160,000
CANADA $ 80,000
COSTA RICA $ 48.000

NOTA: En el estudio econdmico la moneda que se utilizo fue “ pesos mexicanos” y no
en délares debido a la variacién cambiaria.
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CONCLUSIONES

Mediante la investigacién realizada y empleando las técnicas de investigacién

seleccionadas para la misma { observacidn directa, entrevista no estruclurada,
informacion bibliogréfica y hemerografica, asi como un proyecto de inversion ) y tomande
en cuenta las hipétesis se concluye lo siguiente:

En el entomo artesanal se observd que estos se integran en talleres familiares
utilizando técnicas rudimentarias de produccidn. Los arfesanos (empresarios micro y
pequefio ) destacan por su bajo nivel de escolaridad y por tal motivo existe en cierto
grado una carencia de controles de calidad, falta de seguridad en el lay out del taller (
lograr eficiencia en la produccién) , falta de mejoramiento en los equipos semi-
industrialez para ios procesos productivos, lo que trag consigo un menor volumen de
produccién y por lo tanto de ventas. Lo anterior se ve reflejado en la reduccidn del
impacto de [a calidad de la mane de obra nacional y como consecuencia se onserva
que no hay un valor agregado en los productos debido a que ef mercado de la plateria
local enfrenta una competencia de precios, mas no de calidad ; ademas los margenes
de utilidad tan reducidos les impide desarrollar nuevos productos para ofrecer a las
comercializadoras. Por lo tanto se aprueba la hipétesis “ Si existe una buena
preparacion técnica por parte de los arfesanos que se dedican a la produccién de
joyeria de plata en la locafidad de Taxco, Guerrero, entoces tendran mayores
posibilidades de lograr un producto terminado vaguardista, de alta calidad que les
permita competir en mercados mundiales y por medio de esta altemativa propiciar un
desarmollo econdmico a nivel regional .

Sin embargo; hay que destacar que {a mayoria de [os artesanos cuentan con gran
destreza y habilidad para desempeiiar sus actividades y pueden hacero con la mas
alta calidad en cuanto a disefio y terminado; ya que el hecho de que su trabajo sea
puramente manual es uno de los mayores atractivos que aumenta el valor comercial
de sus productos.

A través del proyecto de inversion ( con el estudio de mercado ) se encontré que si
existen oportunidades de negocios internacionales para estos productos ya que existe
una demanda no satisfecha, que estos oferentes (artesanos) pueden cubrir al mismo
tiempo que obtener ingresos ; por lo tanto, queda probada la hipdtesis * Si existe una
demanda intemacional de joyeria de plata, entonces puede resultar favorable para los
artesanos buscar un desarrollo mediante la exportacion de sus articulos”.

Se considera que |a altemativa que se planted para obtener un crecimiento, si puede
funcionar, ya que con el crecimiento de las exportaciones y la incorporacion de mas
empresas mexicanas al comercio intemacional puede favorecer la creacién de
empleos mejor remunerados y generar divisas que apoyen el desarmollo del pais.

De igual forma, también queda probada la hipétesis * Si los artesanos flevan a cabo el
proceso de exportacién, entonces como productores obtienen mayores ingresos y al
mismo tiempo se satisface la demanda planteada”.

Mediante la entrevista no estructurada se pudo obtener informacién acerca de las
perspectivas de los anesanos, ellos realmente tienen deseos de progresar; piensan
que una forma de hacero es salir de su localidad y experimentar una
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comercializacion de sus productos en otros mercados diferentes, que esten
dispuestos a pagar un precio adecuado por su mercancia ( sin regateos, en palabras
de los artesanos ) que les reditue mayores ganacias ; pero también estan concientes
de que la produccidn debe ser uniforme con disefio innovador y estan seguros de
poder lograrlo, siempre y cuando cuenten con el capital necesario para este fin, porlo
que se pudo pensar en una asociacién de artesanos; por otra parte, se detecté que
un intermediario no se abastece de un solo taller sino de varios, quedando asi
probada la hipbtesis * Cuanio mayor sea la unién de los artesanos dedicados a la
joyeria de ptata para ta exportacion , tanto mayor sera el beneficio de éstos en cuanto
a las utiidades y reconocimiento de su trabajo”.

Los artesanos al unirse o asociarse contarian con la capacidad técnica y econdmica
para penetrar en un mercado grande (mundial), mediante e! proyecto de inversién
aplicado se observaron las ventajas de reunir o asociar algunos tafleres artesanales
para cubrir una demanda intemacional como sigue:

La demanda en Estados Unidos requiere de la asociacién de 14 talleres para
satisfacerta; para la de Canadéa 8 y para la de Costa Rica 4; si se quisiera cubrir de
manera simultanea las tres demandas se necesitaria una asociacion de 26 talleres de
los 855 con que cuenta el municipio de Taxco de Alarcén.

+ Debido al bajo nivel de estudios imperante y a la fatta de conocimiento acerca de los
procedimientos de exportacion, los arlesanos consideran problematica que implica
estae medio para lograr su crecimiento; ahora bien, aunque el procesc de exportacion
no es facil sobre todo para los micrcempresarios, lo cierto es que ésta es una forma
rapida y sostenida de crecimiento. Por lo tanto se considera necesario un cambio en
la cutura de venta de los ariesanos y que se acerquen a organismos que otrogan una
buena ofientacién, quedando asi probada la hipdtesis = Cuanto mayor sea el
conocimiento y orientacidn que tengan los artesancs sobre la exportacion, tanto
mayor seré ef cumplimiento de las expectativas que se pretenden alcanzar mediante
esta altemativa™ .

Al término  del estudio se encontrd que es conveniente para los artesanos la
aflemnativa de exportar, cubriendo asf los objetivos planteados en la investigacion.

Los mexicanos podemos y debemos impulsar nuesiras exportaciones, ya que
contamos con una poblacién joven dinamica y fdcil de capacitar; con amplio temitorio rico
en recursos naturales y con una posicion geogréfica estratégica y que nos ubica al
misma tiempo hacia et Norte y Latinoamérica, al Océano Atlantico y al Pacifico, ademas
de que contamos con tratados de libre comercio que brindan una entrada privilegiada a
los mercados de nuestros principales socios comercizles.
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RECOMENDACIONES

Ante todo lo expuesto y una vez percibidas las inquietudes de desamolic que
imperan en la comunidad artesanal objeto de estudio, la primera recomendacién que se
da es crear una cultura de venta a todos los interesados en la exportacin que permita
brindar un buen servicio: articulos de calidad de manera continua, es decir todos los
articulos con los mismos estandares. Asi como también resulta conveniente la formacién
de una asociacidn de artesanos para cubrir adecuadamente los requerimientos propios
de una demanda intemacienal, en cuanto a los recursos humanos, técnicos y de capital .

+ FORMACION DE UNA ASOCIACION DE ARTESANOS

Se propone la integracién de los artesanos en una asociacién mediante la cuat los
pequefios empresarios conjunten sus fuerzas de trabajo, conocimientos, técnicas y
capital; ya que de manera individual un arfesano o microempresario no podria salventar
monetaria ni técnicamente (capacidad productiva) el volumen de produccidn requerido
para penetrar en un mercado intemacional.

» SOCIEDAD COOPERATIVA:

Se considera que la forma adecuada de esta asociacion debera ser bajo e titulo de
sociedad cooperativa; ya que esta se caracleriza por tener una denominacion, capital
varable fundacional dividido en partes iguales, esias pueden ser de produccidn o de
consumo. Asi como se constituye de una transformacitn social de solidaridad y de ayuda
mutua de los socios, sin supfimir la libertad individual. El capital estarda formado por
certificados de aportacion y deberz llevarse un registro social, el cual contendra el registro
de los socios para el control de sus certificados.

« MISION DE LA ASOCIACION
Comercializar intemacionalmente productos de joyeria de plata artesanal y de
disefios novedosos, que satisfaga las necesidades de nuesiro mercado meta, que
permita obtener una rentablidad adecuada y un crecimiento futuro sostenido.

« ALTERNATIVA DE EXPORTACION:
Se toma como alternatva de desamolle el comercializar el producto
internacionalmente; porque el mercado de exporacion ofrece: “a corto plazo,
estabilizacidn y mantenimiento de la empresa; y a largo plazo, crecimiento
econdmico”. Para eflo se debe contar con:

Un producto de calidad uniforme

Absoluto dominio de su proceso productivo

Apegarse a las condiciones estipuladas en los pedidos/contratos
Conocer el precio real de su producto

Solventar imprevistas

Estar dispuestos a modificar su producto

Adaptarse a las condiciones del mercado

Ser puntuales en los tiempos de entrega.

VVVVVVYY
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Sin embargo; hay un punto indispensable que se debe tomar en cuenta para tener
éxito en la exportacién, Se debe crear una Nueva Cultura Productiva y de Servicic en
las MYPES en México, es decir; Talleres de Joyeria de Plata fundamentados en la
“calidad total’.

BASE FUNDAMENTAL PARA LA CALIDAD

+
}
4
4
SATISFACCION DEL CLIENTE
< Calidad del producto
< Calidad en el servicio
< Calidad en la atencién
% Calidad en el precio

Y para lograr esto; se deben aplicar las siguientes aclividades:

Adoptar un sistema de desarrolio de productos.

Dar capacitacion a los diferentes niveles de la cadena productiva.

Utilizar el disefio, como principal herramienta de venta.

Instrumetar sistemas eficientes de produccién a nivel artesanal y semiindustrial.
Promoveer la realizacién de estudios econdmicos, sectoriales y regionales de
interés estratégico y prioritario para las MYPES.

+ Deteclar nuevas formas de comercdializacién de bienes y servicios con el fin de
impulsar la competitividad de las empresas.

Mejorar el procesao de toma de decisiones.

> o

*

Ei establecimiento de “programas de calidad * es indispensable en éste sector; ya
que se debe estar al pendiente del funcionamiento de fos procesos productivos; en
cuanto a disefio, calidad, reglas de normalizacion y servicios del producto para su
competitividad a nivel nacional e intemacional; es decir se debe aplicar un programa
de calidad, enfocado a las innovaciones, y requerimientos del nuevo mercado, sin
dejar & un lado los estilos artesanales representativos de la regidn
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CICLO PRODUCTIVO |

RUTA DE CALIDAD

i EL PROYECTO |

] SITUACION ACTUAL i

| EL ANALISIS |

| INDICADORES Y ACCIONES |

[ ENTRENAMIENTO/EJECUCION |

[ LA VERIFICACION |

[ LA NORMALIZACION ]

| CONCLUSION Y AJUSTE |

ELABOROQ: YANNIRA BRITO/ KARINA SANTANA
Con base en los lineamientos de calidad emitidos por Bancomext 1998,
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Ademds, hay que recordar que la maycria de los talleres de plateria se
encuentran sub-utifizados y ias joyas tiene que venderse a menor costo, con base a su
peso, debido a que no contienen ningdn elemento de valor agregado como: ergonomia,
exclusividad, cafidad, imagen, etc; es por eso gue se requiere definitivamente de el
programa antes mencionado.

Cabe mencionar que [os artesanos interesados en el desarollo, crecimiento y
productividad de su taller, no solamente necesitan aplicar las recomendaciones
anteriores; sino que también, deben tomar en consideracién ias normas de calidad
existentas a nivel intemacional, aplicables a cuatquier tipo de producto, como son:

a IS0 9000: Normas de gestidn de calidad y aseguramiento de calidad. Guia para la
seleccién y uso.

o S0 9001: Sistemas de calidad. Modelo de aseguramiento de la calidad en & disefio,
desarrolio, produccion y servicio.

g ISO 9002: Sistemas de calidad. Modelo de aseguramiento de la caiidad en la
produccién e instalacion.

o ISO 9003: Sistemas de calidad. Modelos de aseguramiento de la calidad en
inspeccién y ensayos finales.

g ISO 9004: Gestién de la calidad y elementos del sistema de calidad. Directrices
generales.

{ as normas sirven como marco para establecer los métodos especificos para cada rama
de la industria y cada empresa individual. La meta es llegar a un sistema de calidad
aprobado por un instituto u organizacién neutro e independiente, que otorgue el
certificado de calidad totat. Este cerificado serd un instrumento de promocién para la
venta de productos de esa empresa.

Para llevar a cabo satisfactoriamente la alternativa de exportacion es necesario
conocer el procedimiento de todas las etapas que deben seguirse, para lo cual se incluye
un flujograma que plantea una ruta para iniciarse en las actividades del comercio exterior.
{ este flujo de actividades es solo un ejemplo, asi que puede varar de acuerdo a la
naturaleza de cada negociacion. )
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ANEXO

FACTIBILIDAD DE EXPORTACION

INICIO

INTENCION EXPORTADORA
(EXISTENC)A DEL PROCDUCTO)

LEXISTE DEMANDA INTERNACIONAL?

NO

St

PRECIOS VENTAJA COMPARATIVA

PRECIO IGUAL O MENOR

PRODUCTO
L TERNATIVOS

QUE EL INTERNACIONAL

¢CUENTA CON CALIDAD
INTERNACIONAL?

®
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®

NO
¢, CUENTA CON CALIDAD INTERNACIONAL?

REINGENIERIA
DEL PRODUCTO

Sl

OFERTA EXPORTABLE

FUENTE: BANCOMEXT, INICIACION A LA EXPORTACION. CONFERENCIA, NOVIEMBRE 1997.
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FLUJOBGRAMA BASICO DE LA EXPORTACION

PEDIDIC

LHAY EXISTENCIAS?

PRODUCCION DE
ARTICULO, INCLUYE
CALIDAD.

PREPARAR
Y
SURTIR

TRAFICO
OPERACION

TRANSPORTE
FLETE

DOCUMENTOS
AGENTE
ADUANAL
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SEGUIMIENTO
A DESTINO
FINAL

JLLEGO SEGUN LO PREVISTO?
NO
CONTINGENGIA
DE EMBARQUE
]
COBRO

FUENTE: BANCOMEXT, INICIACION A LA EXPORTACION. CONFERENGIA NOVIEMBRE 1997,
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