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Introduccion
I
El desarrollo industrial de las regiones se ha convertido en e objetivo
prioritario para los paises que buscan fortalecer ciertas areas para hacer crecer su
economia. Es necesario que laindustria se vuelva competitiva para mejorar la calidad
de sus productos y hacer eficientes los procesos productivos de las empresas, para
insertarse en redes articuladas de las cadenas globales de produccion. Algunos

investigadores que han analizado este proceso afirman que:

A mediados de los setenta se termind el largo periodo de crecimiento de la
economia capitalista que habia iniciado después de la Segunda Guerra Mundial.
Como respuesta a esta crisis, en los afios ochenta, se inicié una reestructuracion del
sistema capitalista a partir de lo que se ha llamado el ‘ consenso de Washington'. Las
recesiones y depresiones econOmicas de numerosos paises, en particular los
latinoamericanos, buscaron ser superadas mediante politicas econdémicas como son: la
desregulacion, la privatizacion de empresas paraestatales y la apertura comercia para

permitir €l libre flujo de mercanciasy capitales através de las fronteras.

Como se expresa en €l parrafo anterior, es preciso sefialar que a término de
la Segunda Guerra Mundial la economia capitalista reestructurd sus procesos
productivos y su crecimiento economico fue notable. Sin embargo, los mercados
entraron en un proceso de depresion y crisis como resultado de los efectos que
implico la guerra. Crisis que trataron de ser enfrentadas por los paises con politicas
publicas del Estado.

Con la globalizacién del mercado® las politicas econémicas disefiadas a
partir de este periodo, promueven el libre mercado y la desregulacion del Estado en la

economia, esto conlleva a que se incremente la competencia entre empresas. En €

! |sabel Rueda Peiro, Evaluacion de la industria siderdrgica en e mercado en los afios noventa, en la
privatizacién ala crisis.€l caso de Altos Hornos de México, Miguel Angel Porrtia, México 2001. p
4]1.

2 En este trabajo e concepto de globalizacion se entiende como el proceso de apertura del mercado
local con el exterior.



nuevo contexto mundial las empresas deben disefiar sus propias estrategias que les
permitan mantener su posicion competitiva en el mercado.

Las empresas de laindustria del vestido en México también entraron en esta
dindmica y empezaron a cambiar su forma tradicional de operar. Algunas empresas
tratan de volverse competitivas conformandose alrededor del modelo de la Industria
de Maquila para la Exportacién® (IME). Este modelo fue impulsado a partir de
politicas gubernamental es para enfrentar la depresion y crisis economica.

En Aguascalientes el modelo se implanté como el primer paso para que las
empresas ingresaran a los mercados internacionales. El gobierno promovio este
modelo argumentando que las empresas podian crear redes de encadenamiento que
permitirian a muchas de ellas volverse competitivas y desarrollar la industria en otras
ramas economicas.

El desarrollo industrial fue un reflejo de lo que ocurrié a nivel nacional,
cuando seimplantd e modelo de desarrollo econdmico de la industria maquiladora
de exportacion. Este modelo -por sus caracteristicas-, permitié a algunas empresas
locales aprender nuevas formas de produccion y comercializacién en € mercado
externo. Pero contradictoriamente provocd la interrupcion del proceso “natural” de
industrializacién que se habia gestado en €l estado. Y con ello se afectd el desarrollo
de las empresas de origen local.

Lo anterior nos lleva a definir e problema que se aborda en esta
investigacion sobre ¢Cuadles fueron los factores que permitieron la adquisicion de

capacidades operativas de agunas Pequefias y Medianas Empresas,* (PyMES) de la

% LaIndustria Maquiladora de Exportacion, (IME). Esun modelo de produccién surgido en México en
1964, como parte del "Programa Naciona Fronterizo" (PRONAF) creado durante el gobierno de
L6pez Mateos. con el propésito de dignificar la vida de los habitantes de las zonas fronterizas; a
gobierno de Diaz Ordaz le correspondié desarrollar el proyecto de laindustria maquiladora.

* Laclasificacion de las Pequefias y Medianas Empresas (PyMES) se publica en el Diario Oficial dela
Federacion (DOF) e 30 de diciembre dd 2002, establece los criterios de estratificacion de
empresas para que Nacional Financiera apoye financieramente con crédito para capital de trabgjo.
En la industria, se considera como microempresa con 0 a 10 empleados, pequefia empresa con 11
a 50 empleados, mediana empresa con 51 a 250 empleados, grande empresa con 251 en adel ante.
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Industria del Vestido de Aguascalientes (IVA) para sobrevivir® en un contexto de
apertura comercial mundial en las dos ultimas décadas?

Para abordar €l problema se analizd el comportamiento de algunas PyYMES
(IVA), que “protagonizaron” el proceso de crecimiento industrial durante la apertura
comercial. Se identificaron los principales factores que les permitieron sobrevivir y
vincularse al mercado mundial a partir de la década de los ochenta.

Como hipétesis central proponemos. que durante la evolucién del proceso
industrial en €l estado de Aguascalientes, se presentaron trayectorias histéricas
(factores externos), y practicas empresariales (factores internos) que generaron la
adquisicion de capacidades operativas en las PYMES del IVA, gue les permitid
sobrevivir en un contexto de apertura comercial mundial.

El objetivo de este trabajo es elaborar un diagndstico de la situacion actual
de un grupo de empresas seleccionadas, para identificar las capacidades operativas
adquiridas a través de dos décadas de crisis econdmicas recurrentes que les permitié
sobrevivir en un contexto de apertura comercial mundial. Para llevar a cabo nuestro
proposito es imprescindible una revision tedrica del pensamiento econdémico y su
relacién particular con el desarrollo industrial.

Cuando se andizan las lineas de pensamiento econdmico a través de la
historia, el desarrollo econdmico se ha vinculado a las economias de escala internas
de la empresa, mientras que €l desarrollo industrial se subordiné a la empresa. El
concepto de desarrollo industrial se hizo a un lado y se entendié como un desarrollo
econdmico, vinculado a las actividades de la gran empresa integrada verticalmente.

Bajo este esquema, €l debate sobre estrategias del desarrollo industrial a
nivel internacional desde fines de los ochenta se ha profundizado y difiere por las
posiciones defendidas por adeptos a la doctrina neoliberal y los que buscan la
intervencion de politicas publicas. Sobre la base de estas doctrinas se ha disefiado la

® El concepto sobrevivir, se entiende como la capacidad que ha tenido una empresa para operar con
escasos factores productivos o en condiciones adversas para el contexto empresarial.



politica econdémica, con € fin de asegurar la dindmica y la competitividad
internacional de paises para que generen €l desarrollo industrial.

La Organizacién de Comercio y Desarrollo Econdmico, (OCDE) desarrollé
a fines de los setenta el concepto de competitividad estructural® como paradigma de
politica econdmica para formular condiciones generales Gptimas con miras al proceso
de gjuste econdmico estructural. También e Banco Mundial y e Fondo Monetario
Internacional (FMI) sostienen una politica de gjuste estructural adecuada a paises en
vias de desarrollo. A juicio del Banco Mundial y del FMI también los paises en vias
de desarrollo deberian orientarse por € concepto de la economia competitiva, esto es,
hacia la competencia a interior y hacia el comercio libre al exterior, tal como o
habrian hecho en e Este y Sudeste Asiético los paises semiindustrializados mas
prosperosy de orientacion exportadora de la primeray segunda generacion.

Los paises en desarrollo, que quieran implantar industrias competitivas a
nivel internacional, deberan recurrir a estrategias y politicas, pero se enfrentan por 1o
tanto con arduas decisiones que conciernen a la politica econdmica y a
funcionamiento del sistema econémico. Esos paises tienen que orientarse ya sea por
el modelo neoliberal de competitividad internacional o por otros enfoques y cada
enfoque implica repercusiones negativas alargo plazo.

L os defensores de conceptos neoliberales de politica econémica parten de la
premisa que la economia de mercado orientada a la competencia, representa el mejor
mecanismo para afrontar los desafios que entrafia un contexto social, econémico y
tecnologico en cambio permanente. Otra premisa mas, para e funcionamiento
satisfactorio del sistema de economia de mercado la constituye una razonable
estabilidad del contexto internacional y la confianza de los actores que operan en €l

mercado con un sistema multilateral de comercio y de pagos.

® La Organizacion parala Cooperacion Econdmica de Desarrollo (OCDE), desde finales de los setenta,
ha realizado esfuerzos para sistematizar los diferentes enfoques existentes sobre la competitividad
y resumirlos en un enfoque integral bgjo e concepto de competitividad estructural, donde €l
desarrollo industrial local esté presente.



Desde la vision neoliberal, la meor opcion para superar € cambio
estructural en el sector industrial radica sobre todo en una politica preventiva,
mediante |la cual los gobiernos se apoyan primordialmente en la capacidad de la
economia de mercado para auto regular y coordinar decisiones adoptadas en forma
descentralizada y que conciernen a productores y consumidores. Sin embargo, esto
implica prohibir que los gobiernos impongan requisitos de desempefio a los
productores y evita que se asegure una adecuada transferencia tecnol égica.”

En este caso, la prioridad de la politica econémica se centra en |la politica
dirigida a sistema econémico y de competencia, asi como en las medidas
macroecondémicas de la politica monetaria, crediticiay financiera. Desde el punto de
vista del gjuste estructural, son premisas importantes para el éxito de esa politica la
movilidad del trabajo y e capital, la estabilidad monetaria con precios relativos
flexibles, el fomento alainiciativa privaday la capacidad de los actores del mercado,
para responder positivamente alas cambiantes condiciones del entorno.

De la doctrina neoclasica sobre las ventgjas comparativas de costos se
desprende gue un pais, para ser competitivo, tiene que especializarse en la produccion
y la exportacion de los productos que le brindan ventgjas comparativas por su
dotacion de factores® Los paises en vias de desarrollo pierden las ventgjas
competitivas en € érea de productos trabajo-intensivos sencillos, para ubicarlas méas
bien en las lineas estandarizadas de produccion intensiva en capital. Segiin €l citado
enfoque, los paises con un nivel de desarrollo mas elevado deberian emprender un
proceso de reestructuracion pasando de ramas industriales intensivas en capital a
otras que sean intensivas en calificacion técnica e investigacion cientifica

Por otro lado los defensores de una politica econdmica centralista y de
teorias estructuralistas de desarrollo, cuestionan laldgica de los andlisis que atribuyen
el ascenso de los paises semi-industrializados de primeray segunda generacion y sus

éxitos exportadores, alaimplantacion de acciones neoliberales de politica econdmica,

" Rodrigo Pizarro, Tratado de libre comercio entre Chile y Estados Unidos: un andlisis del capitulo de
inversiones, Revista andlisis de politicas publica, Nimero 21, serie Andlisis de Politicas Plblicas,
Chile, octubre 2003, Pag. 1-6.

8 1bid., Pag. 6




para impulsar el proceso de industrializacion dentro del marco de una economia de
libre competencia orientada en a comercio libre.”

Primero, dicen que e modelo neoliberal de mercado y comercio libre
descansa sobre bases tedricas insuficientes y es ajeno a la realidad, debido a las
suposiciones que le sirven de sustento: competencia plena, ausencia total de barreras
frente @ mercado nacional o internacional, ausencia de economias dinamicas de
escala (ventgjas de aprendizaje), ausencia de ahorros externos, informacion total.

Segundo, afirman: que no hay ninguna prueba empirica de la exitosa puesta
en préctica de tales conceptos a excepcion hecha de Hong Kong, que es un caso
anico. En la mayoria de los paises de la OCDE y en practicamente todos los paises
semi industrializados del este y sudeste de Asia, las medidas practicas de politica
econdmica no ha generado |os resultados esperados en el desarrollo industrial.

Il

A continuacion se expone la manera en que se realizo lainvestigacion sobre
las pequefias y medianas empresas de la Industria del Vestido de Aguascalientes
(IVA) y su entorno, para comprender el cierre masivo y los factores internos y
externos que ayudaron y/o afectaron su actividad en las diferentes etapas por las que
transitd la industria. La investigacion se centré en los afios de 1980-2000 pero el
andlisis se hizo desde la década de 1930 hasta la actualidad, etapa previa a la
industrializacion del estado, porque permitio identificar los factores de sobrevivencia
que durante ese tiempo adquirieron las empresas y que hoy les permite existir.

En el estudio se identificaron las empresas que fueron capaces de llegar a
mercado internacional, como resultado del cambio de politica econémica en € pais
gue se orienta hacia el mercado libre, para aprender y sostenerse en un ambiente
desconocido; de este grupo se €igié a las empresas pequefias y medianas para

conocer lamanera en que respondieron a nuevo entorno que se les presento.

° http/;-www monografias/ trabajos. CEPAL.com. La concepcién de desarrollo de la Comisién
Econémica para € Desarrollo de América Latina (CEPAL) vincula el crecimiento, €l estimulo de
la competitividad auténtica a través de la promocion de actividades intensas en progreso técnico y
conocimiento agregado. En €l marco de una concepcion de competitividad sistémicay del papel
de los sistemas nacionales de innovacion; es otra la concepcién sobre € papel del Estado y en
particular sobre el potencial espacio de desenvolvimiento entre las empresas piblicasy € resto del
aparato productivo.



Con la investigacion se buscd conocer la manera en que estas PYMES
transformaron su estructura interna (produccion, administracion, finanzas y
mercadotecnia) para responder de manera eficiente ala demanda del mercado global;
al mismo tiempo, se analizd la manera en que €l empresario disefio las diferentes
estrategias (costo, diferenciacion y enfoque) que le permitieron posicionar a su
empresa en el mercado para gque ésta siga sobreviviendo.

En e estado de Aguascalientes se gestd un proceso industria para
desarrollar las actividades de las PyMES de la industria del vestido, sin embargo a
medida que pasaron |os afnos las empresas de origen estatal quedaron relegadas a su
suerte, porque se introdujo, en el estado el Modelo de Exportacion de Maquila (IME)
gue cambid los objetivos a largo plazo del desarrollo estatal y provoco la
desarticulacion de laindustrialocal, y €l cierre de varias empresas.

En este sentido, las acciones institucionales aplicadas en e sector industrial
presentaron un cambio estructural ,° que generaron consecuencias, el sector primario
fue relegado de las politicas ingtitucionales para fortalecer la infraestructura del
sector secundario la que se convirtié en € pilar de desarrollo industrial.

Se anaiz6 a un grupo de PyMES que se mantuvieron en operacion en las
ltimas dos décadas, que forman parte de la cadena de la produccion de la Industria
del Vestido en el estado de Aguascalientes, y que se han insertado en e mercado
global. Actualmente, en la Industria del Vestido, existen 262 empresas, solo en 30
empresas se aplicaron |os cuestionarios.

Este grupo de empresas, es considerado por la Secretaria de Economia y
Desarrollo Estatal como las més competitivas, los empresarios son invitados para
organizar vigjes de promocion de exportacion de |os productos de laindustria.

La muestra seleccionada, reline las caracteristicas de: experiencia en la
industria del vestido, la habilidad del empresario para transformar las actividades de
su empresa, que la convirtid en maquiladora, que sobrevivié a dos décadas de

apertura comercial y por ultimo que retornd ala marca propia.

19 E| cambio estructural de laindustriaen Aguascalientes generd su actual infraestructura, y facilitd la
comercializacion internacional, a principios de la década de los ochentas, se construyé una
infraestructura de comunicacion (viatelefonicay carretera).
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El cierre de las PyMES en lalVA en las dos Ultimas décadas y €l rezago de
la industria frente a proceso de globalizacion es una preocupacion constante de los
grupos empresariales y e gobierno, porque se pierden fuentes de empleos; esta
situacion ha generado que se investigue a profundidad las transformaciones que las
empresas sobrevivientes han adquirido en las dos Ultimas décadas cuando la
produccion tradicional  sufrio cambios que involucraron €l comportamiento y
surgimiento de actores econdémicos, que también han impactado en la industriay han
determinado una nueva dinamica en las relaciones empresarial es.

Estas transformaciones (cambio de relacion en las transacciones
comerciales, de distribucion, de produccidn) requirieron acciones que se implantaron
en el corto plazo para que las empresas se transformaran en ensambladoras de partes

"1 Pero estas medidas no fueron suficientes

0 productoras de “paquete completo
porque no lograron solucionar uno de los principales problemas que han estéan
presentan las empresas que es lograr una articulacion comercial, de produccion y
distribucion que les permite vincularse al mercado global.

En la primera etapa de la investigacion, se reviso la informacién existente
para conocer la evolucién de laindustria, hasta llegar a la desarticulacion industrial e
identificar a las empresas gque sobrevivieron. Esto se hizo para alcanzar €l objetivo
general del trabgjo que fue identificar las capacidades de sobrevivencia de las
PyYMES de laindustria del vestido en el estado de Aguascalientes.

Posteriormente se  aplicd una encuesta para hacer una evaluacion
cuantitativa, (cuestionarios y entrevistas semiestructuradas a los empresarios) para

conocer e funcionamiento interno de las empresas elegidas, principamente sus

1 “Paquete completo”. Es una variedad en €l tipo de produccion de las empresas que producen en la
industria del vestido, dentro de estas, hay diferentes formas de abastecimiento de confecciones en
México, y muchas son cominmente |lamadas “paguete completo’. Diferentes compafiias se
proveen de diferentes maneras: los fabricantes de ropa vienen a pais por € ensamblaje de tipo
807, lo que significa que ellos proveen prendas cortadas e importan prendas terminadas desde
contratistas en México. En laindustria textil, las empresas textileras generalmente usan el término
de “paquete completo” para referirse a cualquier produccion de confecciones por la cua e corte
se hace en México. Esto se aplica especialmente para referirse a productos estandarizados como
los jeans. Otras empresas (Burlington), que han desarrollado servicios de produccion de
confecciones més elaborados para prendas que no son de mezclilla, también producen “nivel
completo de productos’, incluye servicios tales como etiquetar y poner cadigos de barras.



procesos de produccion y los cambios realizados en € interior, y detectar las nuevas
capacidades que adquirieron los empresarios para sobrevivir durante dos décadas en
un contexto de apertura.

Se disefiaron 16 tipos de cuestionarios, que fueron aplicados a cada uno de
los empresarios, duefios de las empresas que demostraron mejor desempefio dentro
de las crisis econdmicas y que no cerraron, ademas de haberse vinculado a mercado
internacional. (Ver anexo 1)

El resultado de lainvestigacion indicd que las capacidades de sobrevivencia
de ciertas PyMES frente a la apertura comercial no se explica por las supuestas
bondades del modelo IME ni con la firma del Tratado de Libre Comercio (TLC).
Fueron las caracteristicas histéricas de una region en la que se ubican empresarios
con un perfil emprendedor, que les permiti6 aprovechar oportunidades paraingresar a
los mercados internacional es mediante estrategias individual es.

Desde € contexto interno de la empresa, se descubrio la forma en que se
derivaron las diferentes practicas administrativas y la organizacién colectiva
empresarial que posibilitdé su sobrevivencia'y su insercion forzada en los mercados
internacionales. Asi se pudo dar la articulacién con los capitales que controlan la
cadena global del vestido, aprovechar y adquirir diversas capacidades administrativas
y de negociacion gque les ha permitido continuar con sus actividades.

La estructura del trabajo se presenta en cinco capitulos de la siguiente
manera:

CAPITULO |I. Enfoques tedricos sobre e desarrollo industrial: la
ventaja comparativa, la ventaja competitiva y la competitividad sistémica en la
industria. Se hace una revision de las distintas concepciones sobre el proceso de
industrializacion y estrategias de la empresa. Desde el enfoque de Alfred Marshall, €
de Michael Porter, e de Klauss Esser hasta €l de Gary Gereffi.

CAPITULO II. Revision histérica del papel de las empresas
latinoamericanas y asiaticas de la industria del vestido en e desarrollo

industrial. Se analizaron las estrategias sobre la modernizacion industrial en larama



del vestido en América Latina (México, la Cuenca del Caribe), Estados Unidos y los
paises de Asia paravincularse a mercado mundial.

CAPITULO I11. Factores externos que influyeron en e nacimiento y
evolucion de la industria del vestido en Aguascalientes entre e periodo (1930-
2000). Este se presenta en dos partes. la primera describe la formacion de la
infraestructura industrial en e estado de Aguascalientes, cuando en el estado las
actividades econdmicas del sector primario pasaron al sector secundario y con ello se
hizo posible la creacion de una base industrial sdlida. En la segunda parte se
analizaron los aconteci mientos econémicos que afectaron al sector secundario cuando
Ilegaron las primeras empresas maguiladoras (automotrices y electronicas). Con ellas
se generd un crecimiento econdémico inusitado, como resultado del modelo de
Industrializacion de Maguila para la Exportacion (IME). En este capitulo se explica
el momento en que la industria del vestido se desvincula del proceso industrial a
pesar de tener unainfraestructura de primer mundo.

CAPITULO IV. Anélisis de la exportacion de la industria del vestido en
Aguascalientes. En este capitulo, se hizo una descripcion de la capacidad
exportadora de la industria del vestido: Se present6 la oferta exportable de la rama
textil y de la confeccion y se listaron los diferentes mercados de exportacion que
demandaban el producto. También se menciona el volumen de produccién exportada
y los empleos generados. Con la informacion obtenida se demuestra que las
capacidades competitivas de laindustria del vestido de Aguascalientes se generan con
el disefio de prendas, |la variedad de produccion de prendas, la capacidad de los
empresarios para reducir costos de produccion y €l bajo costo de distribucion de la
industria del vestido.

CAPITULO V. Resultado de la encuesta. Se presentan los resultados
estadisticos de los factores internos de las PyMES en estudio. Este resultado tiene su
base en |os cuestionarios que previamente se disefiaron, |os que estdn integrados por
cinco factores internos (estructura basica, estructura complementaria, disefio de
estrategias, posicion en € mercado y situacion real).
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Conclusién. Retomando € problema, los objetivos y la hipbtesis se
presentan los argumentos para dar respuesta a los cuestionamientos de la
investigacion. Los resultados y la descripcion estadistica de esta investigacion,
permiten conocer € proceso historico de industrializacién en el estado, los cambios
que se generaron con la apertura de la economia de libre mercado y en especia con la
firma del Tratado de Libre Comercio (TLC). El estudio integra informacion de la
industria del vestido para disefiar estrategias en un escenario de globalizacién
irreversible que les ha permitido incorporarse en mejores condiciones de

competitividad en un mundo global.
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CAPITULO |. Enfoques tedricos sobre el desarrollo industrial: la
ventaja comparativa, la ventaja competitiva y la competitividad sistémica en la
industria

El término desarrollo industrial local en la actualidad se usa como sinénimo
de desarrollo econdmico, €l nuevo enfoque de desarrollo industrial integra varios
factores “destacan los valores territoriales, de identidad, diversidad y flexibilidad que
han existido en el pasado en las formas de produccion no basadas Unicamente en la
gran dimensién sino en las caracteristicas de un territorio determinado.”* Por esta
razon se confunden los conceptos de desarrollo local, desarrollo industria y
desarrollo econdmico, esto nos lleva a tener que revisar 1os antecedentes del concepto
desarrollo industrial bajo la visién de los siguientes paradigmas: €l estudio de Alfred
Marshall sobre el distrito industrial (ventgja comparativa), €l estudio de Michael E.
Porter sobre los clusters’ (ventaja competitiva) y el estudio de Klaus Esser sobre los

niveles analiticos (competitividad sistémica).

1.1 Laventaja comparativa: estudio de Alfred Marshall sobre € distrito
industrial

El surgimiento del desarrollo industrial a través de los conglomerados
industriales en cualquier region, durante la formacion de un proceso industrial,
provoca interés en los investigadores de la ciencia econdmica. El conglomerado
industrial desde la vision neoclasicase clasificaen dos: “sistemalocal productivo” y
“distrito industrial”. El primer término significa la forma en que surge un conjunto de
actividades productivas, a las cuales se dedica un pais, un sector econémico, una
region o solo una ciudad en forma permanente.

El concepto de “distrito industrial” es més particular y se refiere ala manera
en que surgen las formas de produccion a través de las relaciones naturales, en un

area geografica pequefia o dentro de una rama econdmica. El concepto de “distrito

! Juan Alburquerque y Jaime del Castillo, Estudio de casos de desarrollo local en América Latina,
Banco Interamericano de Desarrollo, Washington, D.C. 2002, p 34.

2 Cluster significa conjunto productivo local que implica: unién, movimiento, crecimiento que puede
estar en diferentes niveles de la organizacion.
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industrial” fue creado por Alfred Marshall, para explicar laforma en que se presentan
las especializaciones productivas, cuando estudia la forma en que se desarrolla la
industria de algunas ciudades inglesas, durante la revolucion industrial, a finales del

siglo XIX y principios del siglo XX.

En los lugares donde la industria se ha establecido definitivamente, desde hace
tiempo [...] € manejo de méguinas e instrumentos delicados pasa a ser propiedad
comin de todos. Podemos, pues, usar expresion habilidad general para designar
aquellas facultades y conocimientos generales que son en grados diversos propiedad
comun de todos los ordenes mas elevados de la industria, mientras que puede
denominarse habilidad especializada aquella destreza manua y aguel conocimiento
de los materiales y procesos especiales que se requieren para los fines especiaes de

las profesiones individuales. ®

Las ventgjas comparativas estan dadas y las empresas deben buscar por si

solas la especializacion.

1.1.1 La importancia del distrito industrial para detonar el desarrollo
industrial

Al describir el comportamiento del distrito industrial Marshall afirma que
cuando una industria elige una localidad por si misma, lo mas probable es que
permanezca en ella durante mucho tiempo, porque son grandes las ventgas
comparativas que se provocan y las relaciones que se dan entre las empresas se
multiplican cuando se dedican ala misma actividad y la ubicacion geogréfica ya que
se mantienen en contacto. “ Son muchas las causas de lalocalizacion de las industrias
pero las principales han sido las condiciones fisicas, tales como la naturaleza del

"4 Por dlo las condiciones de desarrollo industrial se dieron en

climay del suelo.
ciertas regiones.

En su estudio, Marshall afirma que la concentracion de las empresas en un

% Alfred Marshall, Principios de economia, Aguilar, Madrid, 1963, pp 175-176.
* Ibidem, p., 222.
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area geografica genera un proceso de desarrollo industrial y detona una especie de
economia de escala externa. Ademas provoca un incremento en la actividad
econdémica de la region, cuando surgen relaciones entre e entorno externo e interno
de las empresas, de esta manera “la existencia de minas y canteras en las
proximidades, o en sitios fécilmente accesibles por tierra o por agua.”® Factores
econdémicos Utilesy necesarios.

Las nuevas relaciones provocan un cambio en la estructura interna de la
empresa. Las empresas pequefias cambian sus métodos de produccion, estos métodos
son diferentes a los modelos de produccion en masa de las grandes empresas, no
obstante, aunque la produccién es pequefia, obtienen excelentes resultados desde el
punto de vista productivo con ello, se presenta la especializacion en la produccion y
seiniciaun proceso de innovaciones y mejoras en lamaguinaria de la empresa.

Otros cambios internos se presentan en los procedimientos y/o en la
organizacion en general. Estos cambios internos a su vez provocan una reaccion en el
entorno empresarial, por gemplo, si alguna empresa pone en marcha una idea nueva
y le resulta beneficiosa, esta idea se generdliza y las demés empresas la imitan y la
mejoran, le afiaden sus propias ideas, de esta manera las empresas se convierten en
fuentes inagotables de nuevas ideas. En el entorno, aparecen nuevas demandas de las

empresas y empiezan a surgir empresas subsidiarias para satisfacerlas:

L as actividades subsidiarias se establecen en las proximidades, proporcionando ala
empresa principa Utiles y materiales, organizando su tréfico y tendiendo de diversos
modos a la economia de si materid, [...] las industrias subsidiarias que se dedican
cada una a una rama del proceso de produccion y trabajan para muchas fabricas
principales de sus cercanias estédn capacitadas para emplear constantemente

magquinaria muy especializada. . 0

Estas empresas juegan un papel importante en la actividad econémicay en €l
distrito industrial. Proveen de materia prima a las empresas productoras para realizar

su produccion interna, ademas se convierten en rectoras del distrito industrial porque

> |bid., p.224
®Loc. cit., p. 224.
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organizan la comercializacion de las empresas productoras y dirigen la economia de
manera indirecta. “Las industrias del hierro en Inglaterra buscaron primero los
distritos en que & carbon abundaba, y luego se establecieron junto a las minas de

carbon.”’

Cada empresa del distrito industrial tiene un posicionamiento importante
en el mercado. Este posicionamiento se logra porque produce una gran variedad de
productos en pequerias series o lotes de produccion, a integrarse cambia el volumen
y sus condiciones.

Lamanera en que se estimula la actividad econdmicaen € distrito industrial,
es cuando las empresas llegan a producir con costos constantes, y cuando los
impuestos y los subsidios no afecten e funcionamiento del distrito industrial, éstos se
vuelven indeseables de acuerdo alavision de Marshall.

Si se diera un apoyo gubernamental a distrito industrial, este deberia ir
dirigido a las empresas que producen con costos decrecientes y debe traducirse en
disminucion de impuestos y aumento de subsidios para que contribuyan a
incrementar el bienestar de las empresas. Este apoyo provoca que e beneficio se
distribuya también haciala sociedad.

Alfred Marshall, cuestiona el pragmatismo de la politica dentro del distrito
industrial. Al mismo tiempo, trata de mostrar que el libre mercado no es del todo
eficiente para generar € dinamismo econdmico en & conglomerado empresarial.
Aungue acepta que la intervencion estatal podria acercar al distrito industrial a un
funcionamiento optimo.

Las sugerencias de Marshall en cuanto a politica econémica para generar
empleo y enfrentar la depresion debe darse a través de un control de |os mercados.
Era necesaria una politica monetaria que regulara €l crédito para que este no se
expanda excesivamente en periodos de confianza empresarial. Ademas, cuando la
recesion ocurre, es necesario que la politica estatal genere apoyos que restauren la
confianza empresarial para garantizar seguridad contra laincertidumbre econémica.
Para Marshall, existe una relacion directa entre la concentracion de las industrias en

su érea geograficay su intensidad econémica.

" Loc. cit.
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1.1.2 Caracteristicas de los distritos industriales para alcanzar la
ventaja compar ativa

Para describir las caracteristicas de los distritos industriales Marshall,
estudié la relacidon que se generaba en las empresas, cuando se concentraban en una
region geogréfica, especialmente se centré en las ciudades de Lancashire y Sheffield,
el resultado de su estudio fue € siguiente:

a. Se trataba de ciudades que basaban su actividad econdmica en su vocacion
productiva en un sector especifico, por gemplo € textil. Marshall, identificé que
estas ciudades concentraban numerosas empresas pequefias, en un mismo lugar.

b. Todas estas empresas presentaban especializaciones parecidas y actividades
complementarias 0 ramas de la produccion que estaban articuladas directa o
indirectamente a mismo sector. Esta situacion le permitié identificar las
caracteristicas comunes gque presentaban |os conglomerados productivos.

c. Producian para un mercado interno y externo en algunos casos para otras
ciudades dentro del mismo pais, y en otros, para el mercado internacional.

d. Lasempresas estaban posicionadas en el mercado.

e. Existiaunagran variedad de productos pero en pequefios |otes de produccion.

f. Los métodos de produccion utilizados por las empresas se disefiaban para
volUumenes de produccién pequeios.

g. Existia una competencia con un ato sentido de colaboracion. Colaboracion que
permitia en determinados casos que se prestaran entre las empresas mano de obra,
maguinaria, materia primay capacidad productiva.

h. Existen pactos o convenios cuyo objetivo era el de conseguir mercados para todas
las empresas.

i. Tienen arraigado €l concepto de subcontratacion, como forma de relacion entre
las empresas que se utilizaba para poder cumplir con los pedidos o solicitudes de
los clientes. De esta manera a través de la subcontratacion se hacia frente a la
demanda de mercado.

j. Existiaunaespecie deredeso un conjunto de instituciones vinculadas entre ellas,
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que se dedicaban a fomento de la actividad econémicadel distrito.

Por estas caracteristicas para Marshall, existe una relacion directa entre la
cooperacion empresarial y las empresas del distrito industrial y la especializacion en
donde la concentracion geogréfica es fundamental .

Con la concentracion geografica de la industria, 1a centralidad de la empresa
es sustituida por una teoria de organizacion, en €l que se destaca, € territorio y las
economias externas generadas por las interdependencias locales, para integrar un
contexto industrial, que incluya, el conocimiento, el capital socia e institucional.
(Estos conceptos, posteriormente fueron retomados como factores de competitividad
en las teorias de economia internad). En su estudio demostré gue las ventgjas de la
produccion a gran escala, 0 a menos una parte de €ellas, una poblacién de empresas
pequefias, concentradas en un determinado territorio, subdividido en fases
productivas que se surten de un mismo mercado local de trabajo, presentando
caracteristicas socioculturales adecuadas para un proceso de desarrollo de pequefias
empresas.

L os gobiernos locales, ayuntamientos, asi como las instituciones publicas se
dedicaban a cumplir un papel promotor de estas actividades empresariales.
Asimismo, existia una estrecharelacion entre la academia, las empresas, |os institutos
de ensefianza técnica, que se especializaban en formar las habilidades y destrezas que
demandaban las unidades productivas. Ademas, de asociaciones de productores que
velaban por la preservacion de intereses econdmicos y sociales comunes.

Por ultimo, se establecian en una red institucional como los organismos
consulares para facilitar el establecimiento de contactos con e mundo exterior,
“porgue aungue toda industria tiene sus especialidades en menor 0 mayor escala,
desea comprar cantidades considerables de productos.”s Para Marshall, era necesaria
unarelacion directa entre la cooperacion de las empresas y 10s organismos externos.

Hace énfasis en afirmar que no todo el sistema de instituciones y valores
implica un distrito industrial, ni tampoco cualquier proceso productivo genera una
simbiosis entre la actividad productiva y € desarrollo social. Finalmente, se puede

8 Alfred Marshall, Obras escogidas, Fondo de Cultura Econémica, México 1949, p 167.
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decir que €l criterio de Marshall para que se desarrollaran los distritos industriales se
concentra mas en lo productivo y 1o empresarial. En donde hay una relacion directa
entre la concentracion de las industrias en su area geogréfica y su intensidad
econdémica; asi como, entre la cooperacion de las empresas del distrito industria y la
especializacion. La ventaja comparativa esté dada esencialmente por las condiciones

del entorno e incluye principal mente |os factores geograficos.

1.1.3 Elementos de la ventaja compar ativa

El principal elemento en la ventaja comparativa para detonar €l desarrollo
industrial es lalocalizacion geogréfica, las condiciones fisicas del lugar determinan la
aglomeracion de las empresas, en este sentido el desarrollo industrial 1o determina la
naturaleza, cuando las industrias nacientes aprovechan los factores como €l climay €
suelo para desarrollarse empiezan a aparecer otras empresas nuevas con actividades
diferentes y se genera la concentracion. La concentracion de las empresas la
determinan las condiciones fisicas.

La localizacion geogréfica atrae las primeras empresas las cuales se ubican
en la region para beneficiarse primero de las condiciones que les brinda el entorno,
esto implica distancia por la cercania a los centros urbanos y distancia para
abastecerse de materia prima en condiciones Optimas. Estos son los primeros
elementos para detonar el desarrollo industrial en laregion.

Las condiciones fisicas del lugar incluye clima, aguay condiciones del suelo
asi como la produccion de la materia prima directamente desde el sector agricola o
minero, una sola empresa que se pueda abastecer en esas condiciones a su vez
aglomera a otras que empieza a integrar a otras. El desarrollo industrial detona las
economias de escala externa, cuando las nuevas demandas que genera el entorno lo
satisfacen las nuevas que empiezan a aparecer y se convierten en la principa fuente
de dinamismo con su papel de empresas subsidiarias.

La politica econémica basada en €l libre mercado hacia €l distrito industrial
no es suficiente, por ello para mantener e dinamismo industrial, es necesaria la
intervencién estatal para mantener eficiente € distrito industrial.
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La aparicion de redes se genera a partir de acciones que realizan un conjunto
de instituciones vinculadas entre ellas y las empresas y se dedican a fomento de la
actividad economicadel distrito.

Existe una relacion directa entre la cooperacion empresarial, las empresas
del distrito industrial y la especiaizacion en donde la concentracion geogréfica es

fundamental.

1.2 La ventaja competitiva: estudio de Michael E. Porter sobre los
clusters

En esta discusion tedrica, sobre la generacion del desarrollo industrial se
encuentra el modelo propuesto por Michael Porter,® para explicarlo acufia el término
de clusters,'® para entender con mayor amplitud el fenémeno de la formacién de redes
de cooperacién inter empresaria en las industrias (distritos industriales de Alfred
Marshall y entendidas con este enfoque como aglomeracion —clusters- para
desarrollar la ventaja competitiva de las empresas).

Lainvestigacion de los clusters fue ampliadamente revisada en su andlisis de
las "ventgjas competitivas nacionales’ que se integran en un "diamante” cuyas aristas
son: las estrategias desarrolladas y |as estructuras empresariales, la competencia, las
condiciones de la demanda, las condiciones factoriaes, y las industrias afines o de
apoyo.

La competitividad industrial se genera a través de los clusters como una
asociacion de empresas productoras, empresas subcontratistas y de servicios que

apoyan alas primeras. El argumento de Porter sostiene:

° Michael Porter, E, La ventaja competitiva de las naciones, Editorial Javier Vergara, Buenos Aires,
Argentina, 1991. p. 123.

19 En @ transcurso de la década de los 90, los clusters se convirtieron en un objetivo de las iniciativas
locales y regionales para promocionar la competitividad y la creacion de empleo. Un hecho que
jugo un rol importante en introducir a los clusters dentro de la agenda politica fue la publicacion
en 1991 del libro La ventaja competitiva de |as naciones escrito por €l experto en gestion Michael
Porter, el cual en realidad se refiere mas a regiones subnacional es que las naciones.
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... que las firmas que operan en las proximidades de un conjunto de firmas
relacionadas y de instituciones de apoyo son a menudo mas competitivas que las
firmas que operan de una manera aislada. Este se debe tanto a la competencia como a
la cooperacion. La competencia a nivel local es generalmente mucho menos abstracta
y a menudo implica rivalidades personificadas, creando de esta manera una presion

més fuerte que la del mecanismo andnimo de lamano invisible.!

En este sentido, la cooperacion en e enfoque de Porter no significa
necesariamente alianzas formales, alin cuando los competidores hayan mostrado una
tendencia creciente a llegar a acuerdos, tales como una alianza tecnoldgica
estratégica. La cooperacion a nivel local frecuentemente implica actividades como la
comunicacion informal entre firmas a lo largo de la cadena productiva, o €
intercambio de informacién sobre innovaciones que se redliza a través de los
empleados, cuando se cambian de unafirmaaotra

Pero puede existir innovacion en la forma como operan este tipo de clusters.
La innovacion en este caso no se refiere a la innovacion de procesos y productos
dentro de una firma, es como la fuente de competitividad de las firmas. En este
respecto, los clusters a menudo han demostrado ser entornos provocadores de la
innovacion. Larivalidad localizada es uno de los factores estimulantes, pero 1os otros
factores -comunicacion informal, institutos de capacitacion y extension tecnol 6gica
también juegan un rol importante. Sobre estos aspectos trata mayormente la literatura
sobre lainnovacion en los clusters.

En € enfoque de la ventaja comparativa, €l desarrollo nacional es analizado
en su enfoque a la manera ortodoxa-neoliberal. Porter analiza solo los aspectos
politico-institucional es localizados mas alla de la formacion de entornos en los paises
de industrializacion tardia, utiliza €l término de “diamante”’ para explicar los factores
competitivos de la empresa.

En el Diamante de Michael Porter, € término ventaja competitiva fue usado
en sus trabajos sobre factores a nivel de empresa para la configuracion de

competidores Optimos:

" Michael Porter, E. op, cit., p. 127.
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La participacién Optima de una empresa del sector industrial debe ser lo
suficientemente alta para que no aliente a un competidor a atacarla. Una empresa
también debe tener suficiente superioridad en la participacion de mercado para
mantener un equilibrio en & sector industrial. La brecha entre participaciones de
lider y de seguidor requeridas para preservar la estabilidad variard de sector
industrial a sector industrial. *

Con €ello marca un distanciamiento con € pensamiento econémico
tradicional, de las ventgas comparativas, este modelo surge para explicar
fundamentalmente el valor que una empresa es capaz de crear para sus compradores,
laforma en gue excede el costo de esa empresa por crearlo.

De acuerdo con este enfoque, el comportamiento de la empresa depende no
solo de la estructura general de los incentivos, sino ademas de arreglos institucional es
muy especificos que se van constituyendo a lo largo de prolongados periodos y que
implican por gemplo una orientacion decididamente empresarial por parte de los
centros de investigacion de las universidades, |a estructura basica de las relaciones

industriales o el comportamiento de las entidades financieras:

La ventaja competitiva resulta principalmente del valor que una empresa es capaz
de crear para su comprador. Puede tomar la forma de precios menores que los de los
competidores para beneficios equivalentes o la provision de beneficios exclusivos que
sobrepasan mas que un costo extra[...] y combinarse en € panorama completo de la
empresa, [...] las fuentes potenciales estdn por todas partes de la empresa y otras
unidades organizacionales tienen un papel que tiene que ser comprendido y
definido.®

L as ventajas competitivas son responsabilidad de la empresa, donde la

relacion que se genera entre el comprador es bidireccional.

12 Michael E. Porter, Ventaja competitivas, Compafiia Editorial Continental, SA. de C.V, México,
1990, p. 237.
B bid., p. 16-17.
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1.2.1 La importancia de los clusters para conformar la estructura del
sector industrial

Parece que Porter degja inconcluso la importancia de los clusters para
centrarse en destacar la capacidad que deben tener las empresas lideres para
conformar la estructura del sector industrial, dice que estas empresas lideres con sus
acciones impactan de manera desproporcionada la estructura por su tamafio y la
influencia que adquieren sobre los compradores, proveedores y otros competidores.

“Un lider, entonces debe constantemente balancear su propia posicion

14 Porter relaciona la

competitiva contra la salud del sector industrial como un todo.
Optima estructura con la satisfaccion de las necesidades del comprador, ésta se vuelve
primordial para la estructura del sector y las empresas que en ella se encuentran, en
este sentido, los compradores estaran dispuestos a pagar un precio por un producto
que exceda a su costo de produccion, o e sector industrial no sobrevivira a largo

plazo.

El satisfacer 1as necesidades de los compradores puede ser un prerrequisito para la
utilidad del sector industrial, pero en si no es suficiente. La cuestion crucia para
determinar la utilidad es si es que las empresas pueden capturar €l valor que crean
para los compradores, 0 si este valor esta compitiendo con otros [...] €l poder de los
compradores determina e grado en el que retienen la mayor parte del valor creado
por ellos mismos, dejando a las empresas de un sector industrial solo retornos

modestos.™®

La estructura del sector es determinante para determinar quien se lleva el
valor, esta estructura cambia si entra una nueva empresa y la amenaza de entrada de
otra empresa al sector hard que se compita por la creacion del valor, pasandolo a los
compradores o disparando |os costos. Para Porter es importante estar alerta sobre los
cambios de la estructura del sector industrial.

“1pid., p. 26.
B oc,, cit.
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1.2.2 Caracteristicas del sector industrial para alcanzar la ventaja
competitiva

El modelo de Porter es simple y préctico que permite el andlisis de cada
sector e identificalas fuerzas que inciden en el. El director de una pequefia 0 mediana
empresa gque desarrolla una actividad productiva debe determinar una estrategia

competitiva para ello debe tener conocimiento:

... conocer las peculiaridades del sector en el que estoy ubicado. Y para conocerlo,
debo evauar cinco fuerzas fundamentales: 1) la que gercen mis competidores; 2) la
amenaza de posibles sustitutos de mi producto; 3) la fuerza negociadora de clientes o
compradores; 4) e poder de los proveedores o vendedores; y finamente 5) los
posibles nuevos competidores. Adicionalmente a estas fuerzas, deben considerarse
[...] las “barreras para salir del sector” y “barreras para entrar en el sector.” La
entrada o salida, en efecto se dificulta debido a la entrada emocional por un sector o

un ramo.®

Laentraday salida de las empresas afecta el sector industrial por € costo de
liquidacion de activos especificos, € costo laboral y las restricciones y estimulos
legales; alas fuerzas de marca, a dominio de los canales de comerciales, la ubicacion
geogréfica, restriccion tecnoldgica, etc.; de esta manera e sector puede perder su

equilibrio y afectar a otras empresas.

1.2.3 Relacion de las empresas con otr 0s actor es econ0micos

Las cinco fuerzas las barreras para entrar y las barreras para salir inciden en
el sector con tres estrategias genéricas 1) ser lideres en costos, 2) ser lideres por
diferenciacién o bien 3) ser lideres en alta segmentacion o enfoque, las que se dan en
distintas proporciones dentro de la empresa. Describe como la eleccion de un
panorama competitivo o el rango de actividades de una empresa, puede jugar un

poderoso papel en la determinacion de la ventaja competitiva.

1 Michael E. Porter, Estrategia competitiva, Editorial Continental, S.A. de C.V, México, 1987, pp.
10-11.
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Porter le confiere a la empresa la responsabilidad para volver competitivo al
sector industrial a afirmar que e empresario en Latinoamérica desarrolla a su
empresa en un contexto de escasez de recursos, debe incrementar la productividad de
la misma para convertir a los sectores industriadles en competitivos a nivel
internacional para alcanzar € pleno empleo ante € crecimiento demogréfico, este
mismo crecimiento enfocado en el sector industrial puede ser la oportunidad para que
la region se convierta en proveedor de manufacturas. En esta vision la empresa
regiona no tiene un futuro halagador ya gque la dependencia se vuelve més profunda
a no permitir que los grupos empresariales evolucionen hacia actividades
econdmicas méas compleas.

De esta manera “las empresas multinacionales tendran el papel méas
importante del desarrollo industrial porque serén las Unicas capaces de orquestar las
operaciones de produccién y las relaciones con el mercado.”'” Desde esta vision, ya
se le asignaba e papel méas importante a la gran empresa como la promotora del
desarrollo industrial en este modelo el Estado como promotor tiene presencia nula.

Desde esta perspectiva, Porter piensa que es la gran oportunidad de América
Latina para convertirse solo en proveedor de productos manufacturados mundiales.
Mientras que las ventagjas comparativas son heredadas (disponibilidad de los factores
basicos de produccion, tales como fuerza laboral o energia barata o recursos
naturales), las ventgas competitivas son creadas por iniciativa de la empresa
Analizando en retrospectiva la historia del desarrollo industrial, se descubre las
empresas, regiones y paises ocupados en crear ventgjas competitivas. El crecimiento
industrial sostenible ha sido dificilmente construido en base a factores heredados. Por
regla general, se puede decir que ha sido € resultado de lainterrelacién de factoresy
actividades.

Y 1bid., p.11

25



1.2.4 Elementos de la ventaja competitiva

En & paradigma de Marshall las ventgjas comparativas son heredadas
(disponibilidad de los factores basicos de produccion, tales como fuerza labora o
energia barata o recursos naturales), en el modelo de Porter |as ventgjas competitivas
del sector industrial son creadas por iniciativa de la empresa. Las estrategias
desarrolladas por las empresas y las estructuras empresariadles determinan la
competencia del sector industrial y lo vuelven competitivo. En este sentido, €l papel
de los clusters es determinante porque la asociacion de empresas que lo integran
permite que se apoyen mutuamente. Los clusters representan una opcion para la
innovacion del sector industrial. Larivalidad entre las empresas es uno de los factores
estimulantes, provocan dinamismo constante, la comunicaciéon informal entre las
empresas, institutos de capacitacion gue se relacionan con €l sector industrial.

De acuerdo con este enfoque, la ventaja competitiva del sector industrial, esta
determinada por € comportamiento de la empresa, la estructura general de los
incentivos, ademas de los arreglos institucional es especificos que se van integrando a
lo largo de prolongados periodos y que son los que le dardn una orientacién
puramente empresarial y fomentardn la integracion del sector industrial hacia los
centros de investigacion.

El papel de la empresa lider es primordial dentro del cluster porque permite
integrar la estructura del sector industrial, sus acciones impactan a las otras de menor
tamano porque influyen sobre los compradores, proveedores y competidores que
estan en el sector. También la eficiencia del sector depende de este tipo de empresa,
gue debera cuidar sus acciones a alterar la entrada o salida de empresas, esta accion
afectaen e largo plazo al sector.

Porter le confiere a la empresa lider la responsabilidad para volver
competitivo a sector industrial. En ningin momento se cuestiona sobre las regiones
gue deben crecer y con ellala sociedad, es decir en este modelo el mundo empresarial
también vaadecidir € rumbo que debe tener la economia.

Aungue este modelo no explicalaforma en que los cluster se relacionaran con
los sectores sociales y los sectores empresariaes, tiene el mérito de describir con
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facilidad el papel que debe tener la empresa en un intrincado mundo de actores que ya

se veniavislumbrando afinaes de |os afos setenta.

1.3 La competitividad sistémica: estudio de Klaus Esser sobrelosniveles
analiticos
A partir del concepto estructural, surge la vision, sobre el concepto de
competitividad sistémica,’® éste concepto se basa en la integracion de caracteristicas
que realizd la OCDE, ademés de los estudios de la escuela de Berlin, a partir del
fendmeno observado en numerosos paises en vias de desarrollo, donde la inexistencia
o lainsuficiencia del entorno empresarial no se traduce en desarrollo industrial, aun
cuando la estabilizacion a nivel macro haya sido exitosa. A partir de este momento,
“las nuevas aportaciones tienen como base el desarrollo industrial retomando el
concepto de distritos industriales de Marshall pero con una perspectiva més integrada
y multidisciplinaria, hasta llegar al concepto de competitividad sistémica expuesto

por Esser, Hillebrand, Messner y Meyer-Stamer.”*°

1.3.1 Laimportancia delos niveles para generar €l desarrollo industrial

La competitividad sistémica constituye hoy la opcion integral para que los
paises industrializados generen su desarrollo industrial. Hay dos elementos que 1o
distinguen de otros conceptos dirigidos a determinar los factores de la competitividad
industrial: el nivel meta'y e meso, con ellos se integran cuatro niveles analiticos
distintos (meta, macro, meso y micro). “En € nivel metal, se introducen factores
como: la capacidad de la sociedad para laintegracion de estrategias; en €l nivel meso,
se introducen factores capaces de formar un entorno capaz de fomentar,

complementar y multiplicar los esfuerzos de las empresas.”®

18 | a competitividad sistémica. Un concepto analitico formulado por un grupo de los investigadores
Klaus Esser, Wolfgang Hillebrand, Dirk Messner, Jorg Meyer-Stamer-Stamer en e instituto
aleméan del desarrollo desde los afios 90 (Berlin 1994).

9 Klaus Esser, Wolfgang Hillebrand, Dirk Messner, Jorg Meyer-Stamer, Desarrollo Econémico,
Revista dela CEPAL, No. 59, Santiago 1996, P4g. 39 -52.

2 |bid., Pag. 40
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Estos dos niveles se introducen porque las empresas industriales de los
paises desarrollados y de los paises en vias de desarrollo, tienen la necesidad
imperiosa de incrementar su competitividad para hacerle frente a una competencia
cada vez més dura, por adoptar y adaptar modelos de produccion novedosos y un
cambio tecnol 6gico acelerado. En esa carrera estén enfrascadas todas las empresas, ya
que hasta las posiciones hegemoénicas se tornan cada vez méas vulnerables. Los
esfuerzos mas importantes para elevar la competitividad deben efectuarse a nivel de
empresa.

La explicacion de Klaus Esser sobre la competitividad internacional no se da
exclusvamente a nivel empresarial, las empresas se vuelven competitivas al
cumplirse dos requisitos fundamentales. primero, estar sometidas a una presion de
competencia que las obligue a desplegar esfuerzos sostenidos por mejorar sus
productos y su eficiencia productiva;, segundo, estar insertas en redes articuladas
dentro de las cuales los esfuerzos de cada empresa se vean apoyados por toda una
serie de externalidades, servicios e instituciones. Ambos requisitos estan
condicionados a su vez por factores stuados en e nivel macro (contexto
macroecondémico y politico-administrativo) y en € nivel meso. Estos dos requisitos
van a combinarse y crearan un nuevo contexto.

La presion de las empresas por la competencia no se cumplié en los paises
en vias de desarrollo que seguian una estrategia de industrializacion orientada al
mercado interno. A través de politicas proteccionistas, se hizo € intento de
estructurar industrias nacionales atamente integradas, prescindiendo de la
competencia, porque € mercado naciona era estrecho para una sola empresa 'y la
admision de una mas habria alejado bastante la posibilidad de contar con las deseadas
economias de escala. “La falta de presion competitiva hizo que las empresas

nacionales quedaran rezagadas con respecto a los niveles internacionales.”*

2l K. Esser_Una vision en la industridizacion de Latinoamérica: Nuevos determinantes para la
industrializacion, Berlin. Instituto Aleman de Desarrollo, Num. 14, 1992.
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La insercion de redes articuladas™ se movia en dos niveles: macro y micro.
Las medidas adoptadas en el nivel macro (estabilizacion, liberalizacion vy
desestatizacion, apertura al mercado externo, devaluacién) apuntaban a corregir
distorsiones en las estructuras de incentivos y estimular asi al empresariado latente.
Los estimulos e incentivos evitaron la insercion eficiente de las redes en e entorno
empresarial y provoco irregularidades en el crecimiento sostenido del desarrollo
debido a la influencia excesiva o nula de las medidas de politica econémica que
impactaron en gran medida ala mayoria de las empresas de menor tamafio.

En e nivel micro, e desarrollo habia sido nulo, debido a las mdltiples
restricciones estatales y a la distorsion de los precios y € intento de vitaizar y
dinamizar el sector empresarial quedd por debajo de las expectativas. En este nivel €
cambio de los precios de los insumos de manera continua provoco pardisis de las
empresas que no lograron alcanzar e crecimiento a través de las inserciones hacia
atrés y con ello la inestabilidad en e proceso de produccion y con ello € bgo
crecimiento.

Con la propuesta de la competitividad sistémica, los dos niveles logran que
se genere un ambiente con condiciones Optimas para la generacion e insercion de
redes entre las empresas, ya gque € nivel micro y macro estaran en equilibrio y ello

hard que el desarrollo industrial se mantenga sostenido en el largo plazo.

1.3.2 Caracteristicas de los niveles para alcanzar la competitividad
sistémica
Los cuatro niveles tendran una relacion entre las regiones tal como se

describe en €l siguiente cuadro.

%2 Es un enfoque ortodoxo de gjuste estructural.
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Cuadro 1 Diferentes niveles de | os factores para a canzar la competitividad sistémica.

Niveles Supranacional Nacional Regional L ocal
Competencia entre Modelo de desarrollo | Identidad regional Capacidad de los actores
. ! . . X o locales para cooperar,
diferentes tipos de nacional, sistemasde | Capacidad estratégicade .
; . o - ; confianza, un entorno
Meta | economiade mercado |innovacién nacional los actores regionales .
innovador
%ce)ggclgc%r;%smicas (por Politica presupuestal Politica presupuestal sdlida
Mercados financieros . . p solida Capacidad de inversion del
. X gjemplo: sistema . . - ;
internacionales tributario. Sitema Capacidad deinversion | Gobierno
Macro - - del Gobierno Calidad devida
financiero)
. Desarrollo econémico
Promocion ala ;
P regional, centros de
tecnologia innovadora, Y e -
2, aplicacion tecnol égica, Desarrollo econémico
promocion alas N -
L . - institutos de local y promocién del
Politicaindustrial exportaciones, . L A
. -~ . - investigaciony empleo, instituciones de
Politicatecnol 6gica agencias especializadas T RN
. A desarrollo, instituciones | capacitacion, incubadoras,
Protocolo de Montreal | de financiamiento S o 8 ; .
Meso P A de capacitacion, politica | camaras deindustriay
Politicas sectoriales ; )
) regional parala comercio
paralaproteccién del g )
. . proteccion del medio
medio ambiente :
ambiente
Corporaciones Corporaciones .
transnacionales medianasy grandes c us:er reglorlmjzlgsde Cluster locales,
. Cadenas de bienes Trabajo en redes eMpresas peq y subcontratacion local
Micro . medianas
globales dispersas

Fuente: Cuadro de factores parainiciar la competitividad sistémica en diferentes niveles de agregacion.

Nivel meta: este nivel tratala capacidad de agentes en €l nivel local, regiondl,
nacional o aln supranacional para crear las condiciones favorables para el dinamismo
industrial. La capacidad de gestion necesaria a nivel meta implica la existencia de los
siguientes elementos: un consenso acerca del modelo "orientacion a mercado y al
mercado mundial”, coincidencia en el rumbo concreto de las transformaciones y
concordancia en la necesidad de imponer los intereses del futuro a los bien
organizados intereses del presente. Una orientacion tendiente a la solucion conjunta
de problemas supone una separacion institucional entre el Estado, la empresa privada
y las organizaciones intermedias. S0lo esa separacion hace posible la organizacion
auténoma, los procesos de aprendizaje independientes y el desarrollo de una gran
capacidad de anticipacion y respuesta.

Nivel macro: las condiciones marco supranacionales y nacionales dan forma
a las oportunidades de desarrollo a nivel local y regional. Los municipios no tienen
voz en la decision sobre politica monetaria 0 de comercio exterior. Sin embargo, su

politica presupuestal tiene un impacto importante sobre las opciones de desarrollo.
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Nivel meso: en Europa existe un nivel meso por encima del nacional, ya que
existe una politica tecnologica, una politica regional, una politica de empleo, una
politica agricola, asi como otras. En Latinoamérica y Asia, existen politicas
incipientes implantadas a partir del protocolo de Montreal® es un gjemplo de politica
meso. A nivel nacional se promueve el desarrollo de nuevas tecnologias genéricas,
los gobiernos provinciales apoyan la introduccion de estas tecnologias en sus
negocios y los gobiernos locales ponen en funcionamiento incubadoras tecnol dgicas
paraayudar alas empresas nacientes atratar de comercializar esta nueva tecnologia.

Nivel micro: Las empresas, rara vez estan orientadas al mercado locdl,
algunas de €ellas estan integradas en cadenas de valor globales, es decir, producen para
compradores extranjeros identificables, y no para un mercado global anénimo. Otras
estan dfiliadas a corporaciones transnacionales. En ambos casos, esto implica
restricciones en el alcance de la accién local. Las empresas que estan integradas en
una red de proveedores, nacional o regional, tienen una percepcion especifica sobre
las iniciativas de desarrollo a nivel local, como por gemplo la promocion de los
clusters.

El surgimiento de los clusters facilita las inserciones entre las empresas de
diferente tamafio y los beneficios se reciben en el sector industrial, e surgimiento de
estas asociaciones permite la cooperacion de las empresas proveedoras necesarias
para que se consoliden las redes entre empresas, ademas el valor que genera el cluster

permea alaindustria en su conjunto.

1.3.3 Relacion de los niveles con otros actor es econGmicos

La competitividad sistémica no surge espontaneamente, es producto de un
patrén de interacciones complejas y dindmicas entre el Estado, las empresas, las
instituciones intermediarias y la capacidad organizativa de una sociedad. En este

contexto, es esencial contar con un sistema de incentivos orientados en todo momento

% El protocolo de Montreal fue firmado por la Comunidad Internacional en Montreal, Canada en
septiembre de 1987, para aunar esfuerzos y lograr preservar la Capa de Ozono. Para ello es
necesario hacer un diagnostico de los diferentes sectores de la industria y de los servicios que
emplean en sus procesos y establecer las politicas nacionales y sectoriales para eliminar sustancias
dafinas. http://www.0zono.imn.ac.cr/protoc_montreal .htm.
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a alcanzar la competitividad sistémica, que obligue a las empresas a iniciar procesos
de aprendizagje y aincrementar su eficiencia.

La competitividad de una empresa se basa en el patréon organizativo de la
sociedad en su conjunto apoyada en los pardmetros de la competitividad sistémica en
todos los niveles y la interaccion que se genera entre ellos, es |0 que genera ventagjas
competitivas, segin los lineamientos de la OCDE,* por ello la propuesta para

alcanzar €l desarrollo industrial ve mas alla del corto plazo:

Lavisidon de mediano a largo plazo y la intensa interaccion entre los actores no
debe encaminarse Unicamente a optimizar potenciales de eficacia en los diferentes
niveles del sistema, movilizando capacidades sociales de creatividad con € fin de
desarrollar ventgjas competitivas nacionales [...] La competitividad sistémica de
la economia descansa en medidas dirigidas a un objetivo, articuladas en los cuatro
niveles del sistema (el nivel meta, macro, micro y meso) y se basa asimismo en un
concepto pluridimensional de conduccién que incluye la competencia, el didlogo y
la toma conjunta de decisiones, concepto a que estdn adscritos los grupos

relevantes de actores.®

A partir de esta vision los paises mas competitivos ahora cuentan con:
estructuras que promueven la competitividad desde €l nivel meta, un contexto macro
que presiona a las empresas para que meoren sus criterios, un espacio meso
estructurado en el que e Estado y los actores sociales negocian las necesarias
politicas de apoyo e impulsan laformacion social de estructuras, numerosas empresas
en e nived micro que, todas a la vez, procuran acanzar eficiencia, calidad,
flexibilidad y rapidez de reaccion y estan en buena parte articuladas en redes de

colaboracion.

% | a OCDE aplica atributos de “ estructural” ala competitividad que resulta de esta accion.
% Klaus, Esser, Wolfgang Hillebrand, op,cit. Pag. 41
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1.3.4 Loselementos dela competitividad sistémica

La competitividad sistémica integra los factores que determinan la
evolucion de los sistemas econdmicos y que no son tratados por los enfoques
convencionales de la macroeconomia y la microeconomia, se pueden distinguir
cuatro niveles: micro, meso, macro y meta. La interrelacion entre ellos no solo tiene
sentido a nivel de economias nacionales y para comprender la evolucion de las
economias localesy regionales de los factores supranacionales.

Los principales puntos de la competitividad sistémica se centran en el
desarrollo industrial dindmico, éste se basa en mercados de funcionamiento y espiritu
emprendedor individual, en esfuerzos colectivos para formar un ambiente de apoyo
para €l desarrollo de cada empresa, la dinamica del desarrollo industrial; enmarcado
en los niveles micro y macro. El meta nivel, fomenta |a capacidad de agentes en €l
nivel local, regional, nacional 0 aln supranacional para crear las condiciones
favorables para generar el dinamismo industrial. En el meso nivel, se aplican politicas
especificas (tales como: politica de la tecnologia, politicaindustrial, politica regional,
etc.) y el dmbito institucional y de organizacion se apoyen mutuamente.

Para estructurar el nivel meta y generar €l desarrollo por la capacidad
nacional de conduccion se hace a través de cuatro acciones. 1). Formacion social de
estructuras como requisito para la modernizacion de la economia, 2). Patrones de
organizacion social capaces de fortalecer las politicas de localizaciéon basadas en el
didogo, 3). Orientacion para la accidon en patrones complejos de organizacion y
conduccion, 4). Sistemas articulados abiertos y receptivos al aprendizaje.

1). Laformacién social de estructuras es requisito para la modernizacion de
la economia. Integralos niveles micro, macro y meso, es decisiva la capacidad estatal
para conducir la economiay la existencia de patrones de organizacion, que fomenten
la movilizacion de capacidades de creatividad de la sociedad. La modernizacion
econdémica y € desarrollo de la competitividad sistémica no pueden resultar sin la
formacion de estructuras en la sociedad entera. De esta manera se evitaran errores de
las decisiones en politica como |o fueron en € pasado cuando:
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Los paises en vias de desarrollo se caracterizaron por el centralismo de las
decisiones politicas y aparatos estatales burocratizados, ineficaces y con poca
capacidad de conduccién de la economia, con estructuras corporativistas que
permitieron a grupos privilegiados imponer sus intereses particulares [...] Esas
estructuras politicas dominadas y regidas por un poder central estimulaban la
formacion de formas de desintegracion y fragmentacion social que implicaban la
exclusiéon de extensas capas de la poblacién con la consiguiente polarizacion politica

y social . %

Con esta afirmacién la vision hace una critica a las estrategias de politica
econdmica que intentan poner en marcha procesos de modernizacion de la economia,
liberando las fuerzas de mercado y reduciendo la presencia del Estado en la
economia, porque desconocen que los paises en vias de desarrollo carecen de
mercados y empresas fuertes. Si se emprenden reformas macroecondémicas sin
desarrollar a mismo tiempo una capacidad de regulacion y conduccién del desarrollo
sin la formacién de estructuras sociales, las tendencias a la desintegracion social se

agudizardn mas por €llo:

La competitividad sistémica busca la integracion socia que va més dla de la
simple correccion del contexto macroecondmico, se basa en generar un contexto con
la accién ingtitucional que se distingue por tres cuaidades fundamentales: la
compatibilidad de los sistemas de valores, de |0s actores estratégicos, y de grupos de
la poblacién cada vez mas grandes involucrada en e proceso de desarrollo; la
capacidad de los actores sociales para reaccionar con rapidez y eficacia a los
requerimientos del gjuste econdmico, social, politico y ecoldgico (capacidad de
aprendizaje y transformacion), y a un plazo més largo, instituciones, regulacionesy
habitos que posibilitan expectativas de comportamiento estables y de largo plazo,

(estabilidad) preparadas a nuevos desafios (aperturay cambio).?’

% K. Esser Op, cit. Pag.24
7 |bid. Pag. 44
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En estas condiciones y con la economia mundial en fase de transicién,
resulta importante que la sociedad adquiera un consenso bésico sobre e rumbo de los
cambios a emprender. Es indispensable tener orientaciones a medio plazo y visiones
hacia el futuro creando asi sOlidas expectativas en las empresas.

2). Patrones de organizacion social capaces de fortalecer las politicas de
localizacion basadas en e didogo. Es preciso un Estado autbnomo y capaz de
asegurar la orientacién de la economiay la sociedad entera:

De esta manera abgjo del nivel macro se fomentara una politica macro
diferenciada, dirigida a la formacion de patrones de organizacion y formas de
conduccion en la sociedad.

3). Orientacion para la accién en patrones complejos de organizacion y
conduccién. La funcionalidad de redes politicas est4 sujeta a reglas, valores y
comportamientos aceptados por los actores involucrados, para evitar que alguno de
ellos intente sacar ventgas de modo oportunista, habra reglas importantes para la
accioén cooperativa las que permiten evaluar conjuntamente la situacion, para resolver
problemas con miras a encontrar la mejor solucion posible:

Cuando no se logra establecer una orientacion integral y cooperativa para la
actuacion de los actores involucrados y se consigue imponer reglas justas de
distribucion para compensar ventgjas y desventajas, |0s grupos de actores de | as redes
tienden a enfrascarse en discusiones sin fin acerca de sus divergencias, cayendo en un
bloqueo interior y en e conservadurismo estructural.

un intercambio de informacion no discriminatorio; reciprocidad; reglas de
distribucion no discriminatorias para compensar las ventgjas y desventajas derivadas de
decisiones conjuntas; auto limitacion voluntaria de mérgenes de accidn; respeto a los
intereses propios, legitimos, de todos los actores involucrados... La estabilidad y la
capacidad operativa de las redes politicas se van desarrollando en base a una

comunicacion constante y a un flujo continuo de informacién y ala confianza mutua.?®

% |bid. P4g. 52.
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4). Sistemas articulados abiertos y receptivos a aprendizaje. La interaccion
entre actores, orientacion consensual y visiones comunes constituyen requisitos para
la formacién social de estructuras y la integracion. Sin embargo, un engranaje
demasiado apretado entre los actores estratégicos y la homogeneizacion de intereses
pueden provocar un bloqueo funcional, cognitivo y politico, asfixiando los impulsos
creativos y acumulativos, asi como los procesos de aprendizaje que parten de la

interacci 6n simbi6tica entre actores auténomos.

Es necesario la independencia de ingtituciones y organizaciones sociaes frente a la
influencia del Estado, la “desestatizaciéon" de sindicatos, asociaciones empresariales,
universidades, etc., despierta el sentido de la responsabilidad y libera por consiguiente
los potenciales creativos de una sociedad... Es indispensable proteger a Estado de

grupos particulares influyentes y privilegiados.”

Para estructurar € nivel macro y asegurar |as condiciones macroeconomicas
estables es necesario: 1). EI mantenimiento del equilibrio de la economia interior, 2).
Mantenimiento del equilibrio en el comercio exterior.

1). Mantenimiento del equilibrio en la economia interior. En un contexto
inflacionario se anula la funcion reguladora de los precios y trae como consecuencia
una asignacion ineficaz de recursos para ello resulta decisivo que e Estado practique
una politica presupuestaria, fiscal y monetaria que garantice un valor monetario lo
suficientemente estable, para reducir €l déficit presupuestarios es necesario aplicar
medidas simultaneas en el rubro de los gastos y en el de los ingresos: “las medidas de
consolidacion deben concentrarse en los gastos y en la supresion de privilegios de
grupos de interés. Es necesario reducir los puestos superfluos en el sector pablico, €l
déficit de las empresas publicas, los gastos militares y reducir los subsidios
introduciendo plazos limites y tasas decrecientes en el tiempo.”*

Se debe evitar que a través de la aplicacion de la politica de gastos se

recorten inversiones en educacion, y salud o infraestructura ya que esto puede

# |pbid. Pag. 44
® |bid. Pag. 57
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conduce a debilitar las bases del crecimiento futuro. En cuanto a la politica de
ingresos, las medidas para incrementar los ingresos presupuestarios no deben
concebirse con €l criterio exclusivo de reducir a corto plazo el déficit fiscal: “tales
medidas han de tomar en cuenta la dimension tocante a las politicas de crecimiento y
distribucion y por regla general, implica estructurar a fondo y en su totalidad el
sistematributario y el de contribuciones, fortaleciendo asimismo la capacidad gestora
de las administraciones fiscales.”*! De esta manera, la tendencia debe gravar e
consumo mas que la produccién, registrar todas las categorias de ingresos y gravarlos
con impuestos progresivos, evitar un medidas en e gravamen de transacciones
nacionales e internacionales y, en cuanto a los servicios publicos, introducir tarifas
gue cubran los costos en la mayor medida posible.

2). Mantenimiento del equilibrio en el comercio exterior. “La Unica manera
de reducir los déficit consiste en modificar a fondo la politica econdémica,
especialmente las politicas cambiaria y comercial.”** En politica cambiaria, la
experiencia ha demostrado que los tipos de cambio, cuando estan sobrevaluados,
generan déficit en la balanza, porque se dificulta la exportacion de manufacturasy se
facilita la importacion de las mismas. El déficit de la balaza, al mantenerse mucho
tiempo, restringe los margenes de crecimiento y desestabilizan la economia nacional.

Para estructurar €l nivel micro y provocar la transicion a nuevo modelo de
produccion® es necesario: 1). Determinantes de la competitividad a nivel de empresa,
2). Nuevos conceptos organizativos en € desarrollo de productos, 3) nuevos
conceptos organizativos en la produccion, 4) Desarrollo de redes, 5) Tamarno de la
empresa y la competitividad. El acercamiento al nuevo modelo de produccién, se

complica ademas por e hecho de que las transformaciones pendientes no se limitan al

| bid. P4g. 58.

* |bid. Pag. 58

% En los paises industrializados y en vias de desarrollo, en la década de los ochenta hubo cambios
radicales en €l nivel micro, se rompe con € tradicional paradigma taylorista-fordista, emergié un
nuevo modelo de produccion, empresarial e interaccion entre empresas, esto constituye un gran
desafio no sdlo a las empresas en particular de los paises industrializados de Occidente, porque
vuelve obsoletos enfoques y procedimientos muy arraigados.
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nivel empresarial. Estas incluyen también |as relaciones inter empresarial asi como el
espacio meso.

1). Determinantes de la competitividad a nivel de empresa. En este modelo

las empresas competitivas seran aguellas que cumplan al mismo tiempo con cuatro
criterios: eficiencia, calidad, flexibilidad y rapidez, a continuacion se describe cada
uno de ellos.
El criterio de eficiencia debe integrar indicadores tales como: la productividad del
trabajo y del capital y optimizarlos, s se acentla uno solo, (como ocurrié en €
pasado con la productividad del trabajo) el resultado final puede ser lain efectividad.
El criterio de calidad, es un indicador que adquiere importancia sobre todo en paises
en vias de desarrollo, para €l aseguramiento continuo de la calidad. El criterio de
flexibilidad, es considerado usualmente cuando se aplica a los cambios dentro de los
procesos de produccion y la forma en que se flexibilizan reduciendo e tiempo,
incluye ademas cambios en las dimensiones del producto y la creacion de nuevos
productos con diferentes dimensiones y volumen flexible. El criterio de rapidez, en
las empresas lideres se calcula en base a la capacidad de generar innovaciones en
sucesion rapida; uno de los indicadores de la capacidad innovadora es € porcentaje
de productos lanzados a mercado en los Ultimos dos a cuatro afios, comparado con la
gama entera de manufacturas. Para otras empresas, rapidez es la capacidad de
reproducir sin demora las innovaciones de empresas lideres. Y, ademés, la capacidad
de adaptarse muy pronto a nuevas expectativas de la clientela, a los cambios de la
moday a circunstancias similares. Esto quiere decir que muchas empresas tienen que
despedirse de procedimientos y rutinas establecidas hace mucho tiempo.

2). Nuevos conceptos organizativos en el desarrollo de producto. Terminada
la Segunda Guerra Mundial, las empresas grandes, concentraron sus laboratorios de
investigacion y desarrollo, y los apartaron fisicamente del proceso productivo. Lo
hicieron para obtener crecientes ventgjas de escala facilitando servicios técnicos y
administrativos que fuesen utilizados por todas las secciones de una empresa y
posibilitando una fecundacion reciproca mediante proyectos de investigacion
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interdisciplinarios surgidos en forma espontdnea u organizada, no obstante se

cumplio sblo en parte porque surgieron desventajas:

...las desventgjas de los laboratorios centrales de lainvestigacion y el desarrallo,
se presentaron porque los procesos de aprendizaje se reducen o incluso
desaparecen debido a la separacion espacial, |os investigadores y proyectistas no
tienen contacto con el mercado, la orientacién conceptual de la investigacion y €l
desarrollo se desvincula, por lo tanto, de la problemética de la produccion y de las
ideas generadas por la mercadotecnia para someterse a procesos introspectivos de

decision.®*

3). Nuevos conceptos organi zativos en la produccion. El enfoque de los afios
ochenta para la racionalizacion de la produccion manufacturera fue la "fébrica del
futura”, en la que méquinas y robots manegjados por computadoras harian en buena
medida innecesario a ser humano, que era visto como fuente de errores. El concepto
de los afios noventa, en cambio, es la produccion en masa, con un apretado engranaje
entre la produccién y otros departamentos, con equipos de obreros atamente
calificados en la plantaindustrial y con una cooperacion intensay de mutua confianza
entre firmas subcontratistas y fabricantes del producto final.

4) Desarrollo de redes. En algunos paises industrializados occidentales, la
relacién entre proveedor y comprador era en el pasado una tipica transaccion através
del mercado, un contacto a distancia, basado en relaciones contractuales y no
concebido para durar. Sin embargo, visto en retrospectiva, resulta que las relaciones a
distancia han existido acompafiadas siempre por otro tipo de relaciones que reiinen
las caracteristicas de unared, unarelacion de largo plazo y de confianza mutua en la
gue abundan los contactos informales.

Dentro de esa clase de relaciones se puede desarrollar €l aprendizaje por
intercambio, entre distintas empresas: la firma compradora ayuda a proveedor a
solucionar determinados problemas; € proveedor desarrolla nuevos productos

colaborando estrechamente con los ingenieros de la empresa, y esta Ultima mantenia a

* |bid. P4g. 58.
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su vez un estrecho contacto con la clientela. Todo esto fomenta procesos de
aprendizaje tecnologico y da lugar a la formacion de perfiles especificos de
especializacion.

5. Tamafno de empresa y competitividad. Una gran diversidad de conceptos
ha caracterizado el debate acerca de la gestion empresarial, especialmente en torno al
tipo y tamafio de empresa y a la orientacion estratégica basica con mejores
perspectivas de éxito. La polémica se ha reactivado con la formacion del nuevo
paradigma tecno-econdmico gue parece conceder ventajas a las empresas méas bien
pequefias.

Para la formacion de estructuras en e espacio meso es importante las
politicas selectivas. 1) Importancia del espacio meso, 2) Formas de interaccion
innovadora entre empresas, Estado e instituciones intermediarias, 3) Desarrollo de
clusters y redes ingtitucionales a nivel regional y nacional, 4). Capacitacion y
perfeccionamiento, 5). Investigacion y tecnologia, 6). Politicas comerciales, 7).
Sector financiero e inversiones industriales, 8). Dimension de la politica ecol bgica.

1. Importancia del espacio meso. Este enfogue es importante la apertura de
los espacios econdmicos, como también optimizar constantemente el entorno
empresarial. En este sentido, afirma que €l mercado, por si solo, no optimiza la
formacion de localizaciones industriales el Estado de desarrollo debe fomentar
patrones organizativos sociales de nuevo tipo y patrones mas complejos de

conduccidn como:

La articulacion innovadora de bancos, empresas e instituciones intermediarias,
tanto publicas como privadas, permite formar estructuras en € espacio de las
politicas de nivel meso en una accién orientada a largo plazo. La importancia
fundamental que esta area tiene para el desarrollo de una competitividad duradera
se ha manifestado asimismo en el hecho de que una serie de paises en vias de
desarrollo sometidos a programas de gjuste estructural consiguieron estabilizar con
éxito las condiciones macroeconémicas generales, pero sin que se produjese la

esperada reactivacion de sus economias.®

% K. Esser, op, cit,
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El crecimiento econébmico en mercados capaces de funcionar depende de
politicas econdmicas orientadas a la estabilidad (estructuracion del espacio macro), y
el desarrollo del espacio meso requiere de politicas activas (estructuracion del espacio
meso). Los espacios econdémicos dindmicos se distinguen por condiciones generales
que incentivan la innovacion (educacion basica, sistema universitario, etc.) y por
instituciones especificas para clusters o sectores, que contribuyen a cristalizar
ventajas competitivas especificas como institutos tecnol 6gicos sectoriales, centros de
formacion especializados.

La importancia de la dimension meso ha aumentado debido a los avances
revolucionarios en tecnologia, organizacion y superacion del paradigma productivo
fordista. Los efectos e innovaciones acumulativos en los que se basa la
competitividad sistémica se desarrollan gracias a un denso entrelazamiento en € nivel
micro y a relaciones de cooperacion formales e informales entre empresas y €l

conjunto de instituciones cercanas a | os clusters en los cual es operan.

La innovacién posee un caracter crecientemente interactivo que se basa en procesos
de intercambio, organizados segun criterios tanto propios del mercado como gjenos a
él. Lainnovacién posee un caracter crecientemente interactivo que se basa en procesos
de intercambio, organizados segUn criterios tanto propios del mercado como gjenos a
él. Bajo esas condiciones, lainnovacion 'y € desarrollo de capacidad técnica adquieren
un caracter interactivo, orientado a lo comin, puesto que los procesos de aprendizaje
interactivo y de intercambio sobre la base de la reciprocidad y de los mecanismos de
mercado hacen que la produccién de know-how de una empresa dependa también de la
de sus rivales, de sus proveedores y de una estructura institucional propicia a la
innovacion. La capacidad tecnol6gica, como fundamento de la competitividad de una
economia, se basa en conocimientos y procesos acumulativos dificilmente
transferibles que surgen cuando empresas e instituciones interactian entre si,

cristalizando patrones y ventajas competitivos especificos para cada pais.*®

% |bid., 102-110
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Por consiguiente, las empresas que compiten en el mercado mundial ya no
son empresas aisladas que operan en forma descentralizada, sino clustersindustriales,
grupos de empresas constituidos en redes, cuya dinamica de desarrollo depende
sustancialmente de la eficacia de sus localizaciones industriales, es decir, de la
existencia de universidades, centros de entrenamiento, centros de investigacion y
desarrollo, sistemas de informacion tecnol 6gica, organizaciones sectoriales privadas y
muchas entidades mas.

2). Formas de interaccién innovadora entre empresas, Estado e instituciones
intermediarias. A medida que las empresas van produciendo manufacturas mas
complejas crecen los requerimientos al entorno estatal, regional y nacional. El Estado
se convierte en la directriz central de la sociedad capaz de conducir procesos
tecnolégicos y econdmicos. De modo andlogo tal como ocurre en la produccion
manufacturera, en e sector social y politico van perfilandose nuevas formas de
organizacion y conduccion. La desregulacion, la privatizacion de empresas publicas y
la asistencia financiera externa permiten crear condiciones de oferta competitivas.
Resulta esencial desarrollar una infraestructura fisica que facilite la exportacion
(sistemas de transporte y telecomunicaciones). También es necesario reformar y
desarrollar, con vistas a la competitividad, las instituciones necesarias para implantar
politicas de educacion, investigacion y tecnologiay otras politicas de localizacion que
apoyen a la industria 'y sirvan para estructurar €l espacio meso. Este Ultimo permite
desarrollar un tejido institucional eficaz y depende de la capacidad de interaccién

estrecha entre actores privados y publicos agrupados en un cluster.

Se van creando nuevas formas de conduccion, €l Estado opera no como un
clasico Estado intervencionista, sino méas bien como generador de impulsos,
moderador, comunicador entre empresas y asociaciones empresariales, sector
cientifico, instituciones intermediarias o incluso sindicatos; su objetivo consiste
en promover la difusién de informacion relevante y elaborar visiones de medio y
largo plazo que sirvan de guia a politicas publicas de nivel meso e iniciativas

particulares.®’

% 1bid., Pag. 105-109.
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L os medios de conduccién novedosos® corresponden al carécter interactivo
de la innovacion y las caracteristicas de la competitividad sistémica como los
patrones de organizacion social, € rapido flujo de informacion, los canaes
informativos abiertos y la comunicacion se convierten, en factores competitivos.
“Estos medios de conduccién son presentados a intervalos por un periodo de tres a
diez anos, esos planes no guardan la menor similitud con las directivas de una
economia basada en una administracion centralista, porque no implican obligaciones
directas, ni para las empresas ni para las instituciones piblicas.”* El Estado actlia
como moderador, en esos eventos, un gran nimero de actores involucrados intenta
ponerse de acuerdo sobre perspectivas de desarrollo de su region, procurando detectar
cuellos de botella (ecolégicos y sociales) para hacer un computo anticipado de los
costos de la organizacién social, e rapido flujo de informacion, modernizacién con €l
objeto de reducirlos y crear orientaciones para la toma de decisiones politicas y
empresariales.

3). Desarrollo de clusters- nucleos industriales y redes institucionales a nivel
regional y nacional. La selectividad de las politicas en e nivel meso, esta dirigido a
desarrollar nucleos industriales dindmicos y localizaciones econdémicas efectivas
cuyas proyecciones se extiendan a areas menos desarrolladas. La selectividad apunta
atres niveles: la concentracion de politicas de nivel meso en clusters industriales con
potencia de desarrollo; anivel de clusters, a desarrollo de un entorno eficaz, através
de condiciones macroeconémicas adecuadas para desarrollar los clusters capaces de

promover lainnovacion y el desarrollo de estructuras que faciliten a empresas latarea

% Los nuevos medios de conduccién sustituyeron a las politicas industriadles clasicas (barreras
comerciales arancelarias y para-arancelarias, promocién de la exportacion via desgravaciones
fiscales y subsidios, subsidios para la investigacion y desarrollo, formacién forzosa de carteles).
Los planes y visiones que presenta, la agencia estatal de desarrollo de Japdn, se conciben en €l
curso de un detenido y minucioso proceso de comunicacidn con representantes del empresariado y
de la ciencia. Otro gemplo que certifica la acrecentada relevancia que tienen los medios de
conduccion blandos y la creciente relevancia de los canales de comunicacion operativos entre
importantes sectores, instituciones y organizaciones sociales, son las "conferencias regionales’
gue han venido constituyéndose en algunos estados federados de Alemania, especialmente en
zonas criticas necesitadas de extensas reestructuraciones.

¥ K. Esser, Op, cit, Pag. 110.
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de alcanzar el grupo de empresas modelos; € fortalecimiento de regiones en
desarrollo en las que estén formandose grupos empresariales dinamicos o clusters.

Las politicas formadoras del espacio meso poseen una dimensién nacional,
unaregiona y local. A nivel nacional, se dirigen a desarrollar infraestructuras fisicas
concebidas para crear clusters (transporte: puertos, redes ferroviarias y viaes,
telecomunicaciones; sistemas de abastecimiento y evacuacion: energia, agua,
desagile, desechos), y a desarrollar estructuras intangibles (desarrollo de sistemas
educacionales, etc.). Las politicas selectivas para €l area del comercio exterior
(politica comercial, estrategias de penetracion en mercados) y la defensa activa de
intereses en e ambito internacional (contra el proteccionismo de los paises
industrializados).

L as politicas especificas para clusters, mejora €l espacio meso nacional, van
pues, segln el proceso de formacion de clusters es mas dinamica en espacios
regionalmente delimitados. La proximidad geografica de los actores involucrados en
los clusters constituye la fuerza productiva sustancial. Durante €l proceso de apertura
a mercado mundial y en la transformacion van surgiendo en algunas regiones
exportadoras dindmicas (a menudo basadas en recursos naturales).

La necesidad de mejorar sistematicamente el entorno empresarial hace crecer
la importancia de las administraciones publicas tanto locales como regionales. El
Estado central conserva su importancia para garantizar la insercion de grupos de
empresas que han nacido a partir de la aglomeracién dinamica en una estrategia
nacional de desarrollo.

4. Capacitacion y perfeccionamiento. El desarrollo de la industria y la
educacion experimentd una expansion cuantitativa durante la orientacion hacia
adentro.

Lareformay e desarrollo de la educacion deben apuntar a tres objetivos:. la
orientacion hacia e sistema de valores, e fortalecimiento del impacto socia y la
preparacion del nuevo nivel de calificacion.

La orientacion hacia e sistema de vaores hacen necesario un sistema
dirigido a acanzar la convivencia consensual, la responsabilidad comin para
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solucionar conflictos, la cooperacion comunicativa y €l trabgo en grupo, €
aprendizagje activo e independiente durante toda la vida. La educacion hacia valores
fomenta la integracidn social y responden a los requerimientos de la economia. La
nueva produccién en masa demanda un tipo de trabajador flexible, cooperativo,
empefiado en producir calidad y habituado al aprendizaje, con capacidad autbnoma de
accion profesional, capaz de relacionar causas y efectos y muy hébil para la
comunicacion.

El fortalecimiento del impacto social se fortalece con prioridades dentro de
la educacién basica para todos y un sistema de capacitacion industrial. Existiendo la
demanda correspondiente, la calificacion vocaciona puede adecuarse a los
requerimientos especificos del sector informal, a la formacion vocacional técnico-
artesanal 0 a la formacion de obreros calificados en segmentos econémicos
orientados a la competitividad.

El fortalecimiento a impacto social tiene programas de afabetizacion que
estimulan también la comprensién de la técnica, medios de comunicacion que ofrecen
programas educacionales y de preparacion vocacional, o becas universitarias de
preparacion profesional en éreas relevantes para la competitividad de la economia

El nuevo paradigma tecno-econdémico requiere una reforma de la educacion
general y vocacional una educacion general promedio de alto nivel que puede
implantarse con recursos financieros que sirvan de base a perfeccionamiento
vocacional del nivel medio y la superacién de antagonismos tradicionales entre teoria
y préctica mediante una formacion vocaciona empresarial adecuada a las
necesidades. Las escuelas de formacion profesional, ademés de ofrecer niveles cada
vez mas atos de calificacion vocacional, deben también tomar en cuenta los
requerimientos interdisciplinarios. De ahi la necesidad de combinar la calificacion
basica de un area vocaciona especializada.

Entre las medidas fundamentales de la reforma y € desarrollo de la
educacion figuran las siguientes. procurar una regulacion estatal capaz de dar mayor
significaciéon a la educacién y la investigaciéon bajo puntos de vista econémicos y
sociales, enfatizar e fortalecimiento de capacidades de gestién en los centros
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educacionales para posibilitar asi una gestiéon institucional responsable, lograr que
instituciones dedicadas a la investigacion pedagogica aseguren la marcha de la
reformay obtener aportes de organizaciones intermediarias, sobre todo de laindustria
privada, coordinar instituciones educaciones centrales y descentralizadas y asegurar
la competencia entre entidades publicas y privadas en los niveles de educacion més
altos, y acoplar la expansion cuantitativay la mejora de la calidad en los niveles méas
altos con una marcada orientacion haciala practica.

5. Investigacion y tecnologia. Los redes tecnolégicas de empresas,
universidades e ingtitutos de investigacion han surgido donde las empresas compiten
en el terreno de la innovacion, la calidad y la rapidez. La investigacion y tecnologia
se convierten en partes esenciales en el desarrollo. “Nada de esto se ha producido en
la mayor parte de los paises en vias de desarrollo por eso la politica tecnoldgica
partid, en muchos casos de premisas equivocadas. Su objetivo no era mejorar €l
funcionamiento econdmico sino adaptar las tecnologias a las condiciones propias de
unos mercados domésticos reducidos.” *°

SOlo se trataba de mejorar y adaptar la tecnologia a las condiciones. Este
proceso ensanchd la brecha que separaba a las empresas del nivel internacional con
las instituciones tecnoldgicas y universidades.

En la mayoria de los paises industrializados prosperos se ha ido formando,
un sistema nacional de innovacion en el curso del proceso de industrializacion. La
eficacia se debe a que, por encima de clusters aislados y de alcance local, surgen
redes tecnoldgicas articuladas entre empresas manufactureras y de servicios,
instituciones de investigacion y desarrollo y educacionales y agencias estatales. No es
tanto el tamafio sino mas bhien la densidad de las relaciones a interior de la red que
determina el éxito de un sistema de innovacion.

Dentro de la red se van formando externalidades tecnoldgicas, sea en forma
deliberada o espontanea (debido a la fluctuacion de mano de obra, a intercambio
informal de informacién y a otros factores). El beneficio para las empresas es mayor

gue la pérdida para cada empresa; en la mayoria de los casos, € provecho que saca

“ | bid., Pag. 112.

46



una empresa es mayor que el perjuicio que sufre por e drenge de informacion
interna.

6. Politicas comerciales. En los paises en vias de desarrollo, la politica
comercia se enfrenta a dos desafios: llevar a cabo una politica importadora
inteligente e implementar una promocién eficaz de exportaciones. En el curso de
programas de gjuste estructural, numerosos paises en desarrollo han consumado una
apertura radical a mercado mundial acompariada de un proceso de reestructuracion
en € sector de la manufactura. Los paises de economia exitosa se distinguen por una
politica importadora selectiva. Esta incentiva las importaciones, no solo porque los
insumos importados y, en algunos casos, los bienes de inversion, gozan de
liberaciones arancelarias y fiscales. Por encima de eso, se ofrece a la pequefia
industria una proteccion que se basa en claros criterios y tiene caracter temporal.

En paises en desarrollo, el fomento a la exportacion esta a cargo de
instituciones relacionadas con esa actividad. A esto hay que agregar requisitos de
infraestructura, la regulacion de laimportacion en favor de la exportacion. Los paises
exitosos se distinguen de otros menos exitosos por la eficaz organizacion de esas
instituciones, pero ante todo por la articulacion y la creacién de efectos acumulativos
entre estas Ultimas.

Junto a las organizaciones comercializadoras extranjeras, hay empresas
exportadoras locales™ ya establecidas que van ganando importanciay que, en algunos
casos, han asumido considerables dimensiones. Hay también otra razon para ello: son
cada vez més los servicios (suministro de repuestos, garantias, servicio posventa) y
los negocios de contrapartida que complementan los servicios de organizacion y
gestion de las casas exportadoras.

7. Sector financiero e inversiones industriales. Para financiar sus actividades,
la mayoria de las empresas industriales de casi todos los paises en desarrollo ha

tenido que luchar en & pasado con cinco problemas. una politica selectiva de

“t Algunas PyMES llevan a cabo una "exportacion directa’ a través de consorcios exportadores. Se
trata de una cooperacién independiente dirigida a la exportacién. Tales consorcios sirven para
atender en formas concertadas pedidas, consistentes en grandes lotes y formuladas, entre otros, por
cadenas de grandes almacenes, centros comerciales o casas de venta por catélogo.
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concesion de créditos por parte de bancos, requerimientos excesivos, un sistema
bursatil débilmente desarrollado, altas tasas de interés, la ausencia de instituciones de
financiamiento de la exportacion. La apertura de las economias a mercado mundial
trae apargjado un cambio fundamental del sector financiero. En este sentido, el
modelo no tiene claro la manera en que es necesario e financiamiento para las
empresas que son protagonistas del desarrollo industrial.

8. Dimension de la politica ecoldgica. La industrializacién practicada hasta
ahora con un intenso consumo de recursos naturales y energia ha agudizado €
problema ambiental, el establecimiento de instituciones concebidas para configurar la
dimension de la politica ecolégica de la competitividad manufacturera, bajo este

esguema apunta a

1. Reducir la carga ambiental acumulada: En el marco de la industrializacién
orientada hacia adentro (intensiva en recursos naturales y energia), se hizo poco uso
de las tecnologias no contaminantes disponibles a nivel internacional. 2. Apoyar
amplios esfuerzos de racionalizacion a nivel empresarial, tomando en consideracion
criterios ecolégicos: e cambio radical que experimenta la industria permite
orientarse muy pronto por la buena préctica internacional en el caso de tecnologias
no contaminantes y patrones de organizacion dirigidos a separar la produccién y el
uso ambiental. 3. Incrementar |a eficacia energética. La politica ecol 6gica orientada
a futuro es incumbencia de ingtituciones publicas de proteccion ambiental y esta

supeditada a |a existencia de actores sociales eficaces.*

A través de este modelo por primera vez se hace una propuesta para actuar
desde € ambito institucional entre el desarrollo industria y €l cuidado de los recursos
naturales, en donde estan involucrados diferentes actores econémicos, para hacer un
uso racional delosrecursosy generar un crecimiento armonico entre las regiones.

Desde la vision de estos tres modelos, generar e desarrollo industrial

requiere un plan alargo plazo porque abarca varios factores internos y externos. En la

“2 K. Esser, op, cit. Pag. 115.
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ventgja comparativa, para generar € distrito industrial es la industria quién elige la
region y apartir de ella se generen relaciones entre las actividades econdmicas.

Contradictoriamente en Ameérica Latina se han tenido condiciones
favorables para gestar e desarrollo industrial, sin embargo no se logré consolidar €
desarrollo industrial debido a la conduccién de la politica de desarrollo. En este caso
han sido los factores institucionales los que méas generaron atraso en la industria y
poco |los geograficos.

En e caso de la ventgja competitiva, ha sido pobre € disefio de estrategias
desarrolladas por € sector empresarial y débil las estructuras empresariales para
generar las redes que permitiria detonar € desarrollo industria y la asociacion entre
la heterogeneidad de las empresas frente alas fuertes no tuvo los resultados esperados
para provocar €l esperado desarrollo industrial através delos clusters.

En la competitividad sistémica, la propuesta implica mayor planeacion y
formacion de los niveles ya que cada uno de ellos requiere factores especificos para
que las regiones se vuelvan competitivas, aunque e modelo permite entender €l
desarrollo industrial como un fendmeno holistico requiere mayor coordinacion entre
cada uno de los actores que protagonizaran €l cambio, también es cierto que en la
actualidad la unica forma de provocar el cambio es la participacion de todos los

sectores, econdémicos socialesy politicos.
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CAPITULO II. Revision histérica del papel de las empresas
latinoamericanasy asiaticas de laindustria del vestido en el desarrollo industrial

En los afios sesenta y setenta la politica de desarrollo econémico de los
paises latinoamericanos fue guiada por un proceso de industrializacion institucional
orientada a la sustitucion de importaciones en mercados protegidos y poco
competitivos, todos ellos, carentes de una politica de apoyo a la empresa pequefia.
Estos hechos, aunados a la falta de planeacion para la realizacion de actividades
industriales, dieron lugar a desequilibrios regionales en Latinoamérica, unas con una
alta concentracién de actividades econémicasy otra carente de ellas.

Las politicas de desarrollo tradicional en el ambito local se concentraron en
fomentar las inversiones en infraestructura y servicios basicos que en la mayor parte
de los casos, resultaban insuficientes. El desgaste de este modelo, a fines de los afios
setenta en medio de una crisis econdmica generalizada, provoco un periodo de gjustes
estructurales, la liberacion econdémica y la apertura creciente a los flujos
internacionales, la implantacion de politicas de saneamiento financiero interno y
externo, asi como prioridad respecto alas politicas sociales.

El cambio de las politicas de desarrollo en la década de |os noventa a través de
la estrategia de reforzamiento del mercado como mecanismo de asignacion de
recursos, donde “el mercado, a través de las formas de organizacion del comercio
mundial, incidirian en las oportunidades econdmicas de inversion a nivel regiona y
sub regional y en € grado de implementacion de los acuerdos multilaterales del
comercio en el mundo.”! No ha dado resultado en varios paises que las han adoptado
al pie de la letra para alcanzar € tan deseado crecimiento, ademés de las
negociaciones de un tratado de libre comercio aentadas por el Banco Mundia® no
han generado resultados positivos. Los resultados arrojados hasta ahora estén

! Esmeralda Sanchez Marcial, “ Algunos Aspectos Fundamentales de las Economias de América Latina
y € Caribe, en su insercion a proceso de globalizacion”, en Leopoldo Zea, Magallon Mario
(coord.), Desarrollo econdmico de América Latina y e Caribe, Instituto Panamericano de
Geografia e Historia, Fondo de Cultura Econdmica, México, 1999, p. 137.

2 Eduardo Gudynas R, “Tendencias y desarrollo en América Latina’ en Revista tendencias y
desarrollo, Santa Fé, Argentina, nimero 181, junio 2004, pp. 3-5.
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presionando a los paises a buscar alternativas de desarrollo para hacer que las
regiones crezcan y no caigan en la pobreza.

El nuevo esguema de desarrollo se basd en la reduccion de subsidios,
controles estatales y la privatizacion de empresas publicas produjeron una reduccion
del papel y presenciadel Estado, através del Ilamado “Consenso de Washington.”*

Ademas € Estado inicié una descentralizacion y desconcentracion donde su
papel es de mediador y regulador para dgjar de ser actor socia en la region y
estimular la interrelacion entre los paises del Caribe y otras regiones de
Latinoamérica’. La nueva politica no redujo las disparidades de desarrollo industrial
en las regiones, a contrario, sin la intervencion estatal se abrié un nuevo marco de
regulacion para crear un entorno favorable a crecimiento, pero las politicas de gjuste
provocaron un impacto negativo en los sectores méas vulnerables de la poblacion.

Con la globalizacion se plantea la necesidad de comprender fendmenos
econdémicos, ligados a la configuracion de nuevas vinculaciones entre empresas que
irrumpieron la relacion estricta de mercado tradicional. Al mismo tiempo, se esta
desarrollando un aumento en la interdependencia econémica entre paises, € acceso a
las nuevas tecnologias, las cadenas de distribucion y comercializacién se van

% El “consenso de Washington” y la Carta de los Derechos y los Deberes Econémicos de os Estados.
El llamado consenso de Washington que se estableci6 en 1989 y que se sustenta en los siguientes
10 puntos: disciplina fiscal, gasto en educacién y salud, reforma tributaria, tasas de interés
positivas determinadas por el mercado, tipo de cambio competitivos, politicas comerciales
liberales, mayor apertura a la inversion extranjera, privatizacion de empresas publicas,
desregulacién, proteccion a la propiedad privada. A esta propuesta inicial se agregaron en 1992
otras que se le olvidaron a Sr. John Williamson: mantener controles de capital, fijar objetivos de
cuenta corriente, definir rapidez y grado de reduccién de la inflacion, estabilizar € ciclo
economico, fijar utilidad de una politica de rentas y de congelacion de precios y salarios, eliminar
laindexacién de las variables, corregir fallos del mercado através de técnicas como latributacién
compensatoria, proporcion de ingresos fiscales y gastos en relacion a PIB, redistribuir
deliberadamente |la renta en pro de la igualdad, promover una politica industrial, definir qué tipo
de economia de mercado se vaa seguir y priorizar control demografico y medio ambiente. Labaja
delainflacion es el ge central de ésta politica. Este modelo ha generado una economia sustentada
en la pobreza., los pobres ocupan los empleos sucios, y digeran la carga tributaria de los ricos
porgue proporcionalmente pagan mas impuestos. http: //www conocimientos web.net/mestizos/
[article24.html (vi.11.04)

4 En lareunion de la Cumbre de las Américas, se le asigné a la Organizacion de Estados Americanos
ser un observedor del seguimiento de las relaciones comerciales entre las regiones en
Latinoaméricay €l Caribe para acelerar lainsercion en todas las regiones. Boletin Informativo de
laOEA, Laintegracion econémica del hemisferio, Nim. 6, octubre de 1997.
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convirtiendo en elementos cruciales de la industrializacion y la sobrevivencia de las
empresas.

Los paises latinoamericanos y asidticos en sus primeras etapas de
industrializacién se asemejan por la exportacion de productos basicos primarios
(prendas de vestir, calzado, papel, etc.) comenzaron sus exportaciones
manufacturadas durante un periodo de dinamismo de la economia mundial (1960 y
1973). “En Latinoamérica el proceso de industrializacion comenzo6 antes que en la
region asiética, duré mayor tiempo y fue més populista.”®

En el afio 1973, cuando la economia mundial comienza a entrar en una fase
econdmica critica, los paises asiaticos emplearon estrategias alternativas para
maximizar sus beneficios, se orientaron hacia las exportaciones con una
industrializacién flexible basada en una politica de apertura hacia la exportacién de
bienes manufacturados: “con una gran intervencion estatal que fue importante porque
aplico medidas para apoyar la industria, a la iniciativa privada y la asociacion con
empresas extranjeras con un rol de liderazgo entre los empresarios locales.”®

El Estado promovid politicas industriales con restricciones leves para
beneficiar alas empresas que les permitiera varias alternativas alavez:

...les permitiera capturar capitales y finamente tecnologia, con lo cual las
empresas pudieron financiar la produccion. Taiwan y Corea del Sur en e afio de
1960 obtenian licencia de fabricacion de Nissan con lainstalacion por parte de ésta
de planta de ensamblagje, luego, Corea del Sur consigue acuerdos con nueva
tecnologia con Toyota, en la industria automotriz; en electronica, apoyando las
iniciativas privadas, para la produccion de semiconductores para obtener la
tecnologia, estudiarla para luego asociarse con empresas extranjeras bajo la forma
dejoint ventures en 1980 con empresas como AT& T, Goldstar, Northern Telecom,
etc.’

® Gladis Nylda Frentes, Modelos de Industrializacion aplicados en América Latinay el sudeste asiético
a la luz del enfoque de Piore y Sabel. 10 de enero 2003. En linea. Documentos y folletos
econdémicos. 20 de diciembre 2004.
6 .
Ibid.
" Ibid.
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Con esta medida los empresarios operaron en economias relativamente
abiertas y el Estado no dejo de ser actor activo participante del mercado e influyo en
el uso de recursos publicos y privados para permitir la evolucion de la estructura
industrial del paisy finalmente disefid estrategias de crecimiento alargo plazo.

En cambio, los paises |atinoamericanos optaron por una estrategia orientada
hacia adentro, con un Estado débil y una sociedad con un rol popular fuerte no logré
disefiar una estrategia de largo plazo ademas siguié dependiendo sélo del mercado
norteamericano, “el Estado interviene para intentar regular el mercado y financiar
proyectos para integrarse con capitales extranjeros, recurriendo frecuentemente a

"8 E| resultado fue

Fondo Monetario Internaciona (FMI) para su auxilio econémico.
una des industrializacion y conflictos financieros derivados de estas politicas, asi €
patrén de industrializacion emprendido por |os paises L atinoamericanos, se repite.

En este contexto la industria del vestido era una actividad manufacturera
importante, que formo parte del proceso de industrializacién en los paises de Asiay
de América Latina; como alguna vez |o fue en los paises desarrollados, sin embargo,
para los investigadores Jorge Carillo y Redi Gomis, “las politicas proteccionistas y
los aspectos estructurales, coyunturales e institucionales que promovio el Estado para
estimular la industrializacion, generaron la pérdida de las ventagjas competitivas y no
propiciaron e desarrollo industrial en América Latinacomo en laregion asidtica.”®

En la actualidad los gobiernos siguen realizando importantes esfuerzos para
dinamizar la region y lograr un despegue industrial para que los habitantes de la
region se beneficien, sin embargo las cifras que arroja la informacion econdémica no

permite vislumbrar cambios positivos a corto plazo.

...por gjemplo, & Producto Interno Bruto (PIB), ha crecido del 5% a 25% en €
comercio mundial, pero a mismo tiempo el sector primario cayé de 7% a 3%y los

productos bésicos primarios siguen conformando méas de la mitad de las

8 Gary Gereffy, Manufacturing Miracles: Paths of Industrialization in Latin America and East Asia

17 de mayo de 2003. En linea. Documents economics. 28 de diciembre 2004.

® Jorge Carrillo y Redi Gomis, “Los retos de las maquiladoras ante la pérdida de competitividad” en,
Comercio Exterior, Vol. 53, Nimero 4, México abril 2003, pp 319-327.
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exportaciones de la regién; ademas la poblacion padece la mayor desigualdad de
ingresos del mundo: dos de cada cinco familias latinoamericanas viven en la

pobreza.™®

Estos resultados indican que el desarrollo industrial y su modernizacion a
través de la conversion de América Latinaa libre mercado en los afios noventa, no ha
generado beneficios tangibles para la mayoria de la poblacion, 1os indices de pobreza
en la region indican que la poblacion sigue poco favorecida con la politica
economica.

A pesar de esto las principales instituciones financieras como el Banco
Mundial y el Banco Interamericano de Desarrollo instan a aplicar nuevas reformas de
segunda generacion, que van maés ala de la estabilizacion financiera y abordan el
temadel crecimiento equitativo alargo plazo. ™

De acuerdo con estas reformas ingtitucionales, para que tenga éxito la
industrializacién, se debe hacer hincapié en la educacién para todos (en particular las
mujeres y las nifias porque son las mas marginadas de la poblacion), a través de “la
proteccion social para los desempleados y los ancianos, € buen gobierno, €
mejoramiento de la infraestructura y los servicios publicos y la sustentabilidad
ambiental, que se consideran los pilares de un nuevo esquema de desarrollo.*?

Pero lo cierto es que e modelo neoliberal no ha funcionado y colapso €
desarrollo industrial en Ameérica Latina. EI modelo impuesto por EE.UU a través de
las politicas del FMI para los paises en desarrollo, ha provocado una desigualdad en
los diferentes sectores sociales. Las relaciones con la economia mundial no se han
concretado. Aunque se han implantado “las recetas neoliberales.” El fracaso esta
mostrando, que los paises latinoamericanos no han registrado beneficio social.

Como sucede en todas las crisis econdmicas, sus manifestaciones mas

impresionantes son las financieras como la deuda publicay devaluaciones. Pero no es

1 Gary Gereffi, “El Tratado de Libre Comercio de América del Norte en la transformacion de la
industriadel vestido: ¢bendicion o castigo?’, en Serie Santiago de Chile, octubre 2000, p 45.

1 Como la disciplina fiscal, la apertura de los mercados y e crecimiento encabezado por € sector
privado.

2 1bid., p. 46.
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este el problema principal, sino que se colapsd una estructura, un modo de
reproduccion y la acumulacion de capital. Es decir, se desarticulé un complejo de
relaciones en las que estan incluidas las relaciones con la economia mundial y con €
capital financiero imperialista, las relaciones se han enfocado a explotar a los
trabajadores y saguear la regién, todo esto provocOd una conformacion de las
estructuras de las distintas clases sociales y sus sectores, €l rol del Estado al dejar de
ser promotor y regulador de la economia para dejarlo en manos del mercado.

No puede existir desarrollo industriadl en una economia destinada a
“globalizarse” (a integrarse sin “barreras’) ni mediar con la economia mundia sin
infraestructura industrial madura, y s lo logran algunas empresas es con una
insercion pobre, desfavorable y absolutamente sometida a la voluntad y los intereses
de labanca extranjera, las multinacionales y bajo la supervision del FMI.

No puede existir desarrollo cuando pocas empresas nacionales exportan
algunos productos primarios y de agroindustria, que dan empleo a un nimero infimo
de trabajadores, mientras la “apertura comercial” destruye parte de la industria
tradicional que ocupaba la fuerza laboral, carente de “alta tecnologia’ porque en esta
region se dejo de fabricar casi todo. La industria no puede funcionar con servicios
privatizados y con tarifas més caras que en Europa o EE.UU., mientras que el poder
de compra es bajo.

No puede existir desarrollo industrial cuando la economia en la region ha
pasado a manos del inversionista extranjero, como casi todas las empresas del Estado
y gran parte de las privadas, que generaban ganancias no se reinvertian, porgque salian
del pais y nunca volvian, de esta manera la infraestructura qued6é obsoleta e
inservible.

No puede existir desarrollo industrial, cuando los bancos han dejado de
cumplir su objetivo principal que es prestar al inversionista productivo. Ahora casi €l
total de la banca esta en manos extranjeras, que toma los ahorros con tasa de interés
anual baja y presta con alta tasa de interés, con estas medidas, no se fomenta al
inversionista. No es posible que se genere el desarrollo industrial cuando la principal
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funcién del Estado es recaudar para pagar € servicio de la deuda que haido creciendo
aun ritmo acelerado. Este modelo neoliberal descapitalizd laregion.

Cuando hubo crecimiento del producto, el déficit del comercio exterior
aument6 desmesuradamente. No habia ingresos por saldo positivo del comercio
exterior, pero eso se dismulaba con la entrada de capitales. Sin embargo, esos
capitales no iban a nuevas inversiones productivas. Eran capitales especulativos que
luego salieron, o capitales que se “invertian” en comprar empresas estatales o
privadas ya existentes, o simplemente més deuda. Las famosas “inversiones’ no
generaron una sola rama nueva y moderna de la economia ni reconvirtieron las
existentes como para competir en el mercado mundial.

Todo esto se agudiz6 por e del déficit del Estado. Este seguia tomando méas
deuda. El aumento de esta generd intereses y servicios altos que més adelante
provocaron “gjustes’ en la economia, que bajaban € consumo para estimular la
economia. Esta no se reactivaba ni por via del comercio exterior que no podia crecer
con ese perfil productivo.

Hoy no existe un plan integral para desarrollar la region lo que hay son
acciones que difieren entre si porque cada sector disefia medidas para salvarse €l
primero. Ahora, cuando se desplome el modelo neoliberal comprobaremos con los
hechos en qué medida es posible otro capitalismo mas “humano.” Por todo lo
anterior, la aplicacion de nuevas estrategias de desarrollo industrial para América
L atina es complicada.

2.1 El papel de la industria del vestido en la region asiatica y
latinoamericana en la etapa de consolidacion del proceso industrial

El éxito del proceso de industrializacion en los paises desarrollados, tuvo
como base la aplicacion de medidas de politica econdmica del gobierno y cont6 con
el dinamismo de la industria del vestido. En €l caso de |los paises asiaticos, ademas
del apoyo del Estado, “el proceso se consolidd porque las empresas de laindustria
del vestido, cambiaron sus procesos internos de produccion desde e ensamblado,
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hasta llegar a las funciones exportadoras, de fabricacion de marcay de productos con
nombres comerciales originales.” 3

Aungue e hecho de cambiar los procesos internos en las empresas de la
industria del vestido no garantizaba el éxito en las subsiguientes etapas genera un
detonante en &l proceso industrial, porque se convierte en un factor importante.

En otros paises de Asia ademas de convertirse en la actividad principal de
sus exportaciones™ y convertirlos en proveedores mundiales de la industria de
prendas,” fue la que impulsd € crecimiento de las regiones, ain sigue siendo
importante exportadora de prendas de vestir ademas ha permitido consolidar su
proceso industrial y han iniciado el proceso de modernizacion de la industria del

vestido:

Es un hecho que la industria del vestido fue un elemento esencial en € proceso de
desarrollo industrial, tanto de Asia como de otros paises, ademés de convertirse en la
actividad principal de sus exportaciones, [...] aunque en estos paises no tiene duda el
éxito industrial que presentaron las empresas durante la consolidacion del proceso

industrial, tuvieron que pasar por varias etapas.16

Segun Gereffi y Hempel una vez consolidado el proceso industrial se debe
iniciar con un proceso de modernizacion €l cual debe darse durante cuatro momentos
gue a continuacién se describen:

“Primero, lograr las secuencias de las funciones exportadoras, que son
caracteristicas contingentes de cada contexto, aunque no es una variante de la
modernizacion industrial, pero tampoco estas funciones exportadoras se excluyen

entre si.”*" Enlaindustria del vestido los paises de de la region asidtica las empresas

3 Michael Mortimore, “Competitividad ilusoria: € modelo de ensamblaje de prendas de vestir en la
cuencadel Caribe”, Comercio Exterior, abril 2003, Pag. 306-307.

¥ Michael Mortimore, Op, cit, Pag. 306. Como fueron el caso de Itaia (5.1%), Estados Unidos (2.7%),
Alemania (2%), y Francia (2.1%).

> Ibid., p 306. Hong Kong (6.1%), Taiwén (4.6%), Corea del Sur (2.2%), China (23.8%), Turquia
(3.6%), laIndia (2.5%), Bangladesh (2.4%), Indonesia (2.3%) y Tailandia (1.8%).

1 Gary Gereffi, y Lynn Hempel, “Latin America in the global economy: running faster to stay in
place”’, NACLA Report on the Americas, vol. 29, N° 4, enero-febrero, 1996, p 307.

7 1bid., p. 320.
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iniciaron actividades de ensamblado, fabricacion de productos de marcay fabricacion
de productos con nombres comerciales originales desde los afios sesenta hasta los

noventa parainiciar su proceso de modernizacion:

Las empresas del vestido ampliaron su capacidad de fabricacion de primer tipo
(ensamblado) hasta llegar a un amplio conjunto de otras industrias exportadoras. Esto
implico que el desarrollo industrial que se generd fue por los cambios en las cadenas
productivas, donde antes se realizaba a través de mano de obra intensiva hasta al canzar
otras de capital y habilidades que conlleven el aprendizaje de |as empresas para mejorar

su posiciénen e mercado.™®

Las empresas productoras de prendas de vestir, de los paises de China,
Turquiay la India también han realizado una transicion exitosa del ensamblgje hasta
llegar a la fabricaciéon de productos de marca. Asimismo han logrado consolidar su
proceso de industrializacion, mientras que otras naciones Latinoamericanas que
iniciaron este mismo proceso, no han progresado y solo han llegado mas alla de su
papel de ensambladoras de productos para exportacion, como es el caso de Méxicoy
los paises de la Centroameérica.

En segundo lugar, explica Gereffi y Hempel:

...lamodernizacién industrial en estas empresas que han tenido éxito, estéinserta en
una estructura social de productores, compuesta por “cadenas organizacionales’ de
empresas que compran y venden. Desde esta perspectiva, la modernizacion industrial
requiere del aprendizaje de la organizacién para mejorar la posicion de las empresas o
naciones en el comercio internacional y conformar las redes de produccion, [...] estas
requieren que la empresa domine habilidades vinculadas con las etapas anteriores,
aungue también, es preciso contar con NUevos recursos 'y capacidades, [...] la entrada

de las empresas a la cadena productiva del vestido, en la actividad de ensamblaje para

8 Gary Gereffi, “Cadenas productivas como marco analitico para la globalizacion”, en Problemas de
Desarrallo, IIEc-UNAM, México, vol. 125, N° 125, abril-junio, 2001, p 28.
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la exportacion, exige gue una economia tenga cuatro caracteristicas importantes: 1)
bajos costos de mano de obra, 2) estabilidad politica 3) cuotas favorables y 4) alguna
forma de acceso comercia a los principales mercados de exportacion, [...] s la
empresa cambia de la funcion de ensamblado a la de fabricacion de productos de
marca exige ademas, de las condiciones antes mencionadas, una infraestructura local
de empresas capaces de suministrar una variedad de insumos del vestido (por gjemplo,

textiles, hilos, botones, cierres, etiquetas).19

Estas empresas trabgjan con los niveles de calidad y cantidad necesaria para
la produccién de exportacion, asi como una buena relacién de trabajo con un nuevo
grupo de compradores extranjeros (por g emplo, tiendas de menudeo y
comercializadoras) dispuestos a colocar pedidos de “paguete completo” para alcanzar

el tercer momento gque exige la modernizacion:

...no solo capital fisico y humano, sino también capital social, es decir, redes
productivas pertinentes y eficaces. Las teorias econdmicas de la modernizacién
industrial indican que a medida que el capital (fisico y humano) se vuelve més
abundante, con respecto ala mano de obray los recursos de otros paises, |as naciones
desarrollan ventajas comparativas en industrias de uso intensivo de capital y mano de
obra calificada.®

En esta tercera etapa la modernizacion industrial supone una progresion
intrasectorial desde la fabricacion de productos terminados hasta la produccion de
bienes y servicios de mayor valor. En estas etapa, inician “los eslabonamientos hacia

atrés y hacia adelante en la cadena productiva,”*

pero el proceso industrial y su etapa
de modernizacion, no se da en un grupo aleatorio de industrias o actividades de uso
intensivo de capital y mano de obra calificada, sino que es producto de relaciones

organizacional entre empresas principales en las cadenas productivas mundiales.

9 Gary Gereffi y Lynn Hempel, op, cit, p. 308-309.

2 bid., 310.

%! Michael Porter, The Competitive Advantage of Nations, The Free Press, Nueva Y ork, 1990, pp 305-
329.
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De esta manera como “en la cadena productiva del vestido se requiere
establecer y coordinar redes productivas con diferentes tipos de empresas, que tienen
acceso a recursos bien definidos de disefio, produccién y comercializacion, necesarios
para crear nuevas formas de ventajas competitivas nacionales y regionales.”* El
papel de laempresa principal esimportante.

En cuarto y ultimo lugar, es necesario, mantener el proceso de
modernizacion dentro de una cierta cadena productiva para que inicien las relaciones

de vinculo:

...esto  supone eslabonamientos hacia adelante y hacia atrds a partir de la
produccion, y € tipo de aprendizaje que se da en todos estos segmentos, también
puede considerarse como el desplazamiento intersectorial de industrias de bajo valor y
de uso intensivo de mano de obra, a otras de uso intensivo de tecnologiay capital (por
egjemplo, de prendas de vestir a automoviles a computadoras). Si bien en genera las
empresas llevan a cabo la modernizacion industrial, en € contexto espacial en que

ésta se produce.®

Una vez que las empresas maduran requieren transferir la modernizacion
industrial a la fabricacion de productos de marca, ya sea por parte de empresas
individuales o redes de empresas a través de diferentes estrategias. Es aqui donde las
estrategias individuales se vuelven importantes, las empresas estén, informadas para
conocer las estrategias mundiales de organismos reguladores del comercial. Con ello
hacen frente alos problemas que a continuacion se mencionan.

L as empresas dentro de economias de reciente industrializacion, de la region
asidtica, al enfrentar obstaculos nacionadles por e lado de la oferta®* y
presiones externas,? crearon redes internacionales de “fabricacion triangular” en que
pasaron a ser los intermediarios entre los compradores de los Estados Unidos y una

amplia gama de fabricas con baos costos. Con esta accién las empresas

2 1bid., pp. 305-329.

2 Gary Gereffi y Lynn Hempel, op, cit., pp. 320-325.

% Escasez de mano de obra, salarios altos y elevados precios de latierra

% Presiones externas como: reevaluaciones de lamoneda, aranceles altos y restricciones de cuotas.
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internacionalizaron las redes de produccion establecidas en torno a su pape de
fabricante de productos de marca.

En América Latina la industria del vestido es la que mejor reflgja las
contradicciones del desarrollo porque es una actividad econdmica, formada con una
heterogeneidad de empresas, donde algunas trabajan de manera tradiciona (costura
de punto, como los talleres de principios de la Revolucion Industrial).

Otras empresas de la industria del vestido, |0 hacen con métodos modernos,
como las redes de aprovisionamiento mundiales que manegjan hoy las grandes
empresas del vestido y que comprenden a docenas de paises, cientos de fabricas y
miles de tiendas a menudeo, que estan entrelazadas por las més avanzadas
tecnologias de la informacion, la comunicacion y € transporte disponibles. Esta
heterogeneidad de la estructura productiva de la empresa no ha permitido que las
empresas de laindustria cambien sus procesos internos de produccién a diferencia de
las empresas asiéticas no ha permitido que “la industria del vestido sea motor del
crecimiento econdmico como lo fue en las fases incipientes de los paises
industrializados.” °

En este contexto el proceso de industrializacién através de la industria del
vestido, no se ha generalizado, sOlo se ha presentado en algunos paises;
especificamente en la Cuenca del Caribe, cinco de los pequefios paises se encuentran
entre los 25 mayores proveedores. La mayoria de las empresas en la region
latinoamericana, no han logrado convertirse en proveedores mundiales como o
lograron las empresas asiéticas.

En € caso de México la exportacién de prendas “aumenté de 22,000 en €
ano 1994, a 34, 000 en afo 1998. Los trabajadores de la industria maquiladora del
vestido habia superado e millén, en los primeros cuatro afios de TLC, se crearon
400,000 empleos.”?’ A pesar de estas cifras impresionantes, no logré consolidar su

proceso de industrializacion. Las empresas maquiladoras en México hacen €

% Michael Mortimore Competitividad ilusoria: €l modelo de ensamblaje de prendas de vestir en la
cuencadel Caribe, Comercio Exterior, NUm. 53, volumen 53, México, abril de 2003, pp 5-10.

" M Buitelar y R Padilla Pérez, “Maquila Economic Reformand Corporate Strategies’, en Wold
Dev lopment, nim, 9, vol. 28, noviembre 2004, pp 1640-1679.
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ensambl gje de insumos importados de los EE.UU, para re-exportarlos como prendas a
ese pais. Esta es la razon principal por la cual la mayoria de las empresas no
cambiaron los procesos internos de produccion y no pudieron convertirse en
proveedores mundiales al mismo tiempo que las empresas asi aticas.

“La caracteristica que comparten todas las empresas de la industria del
vestido en América Latina es que constituyen la mitad o mas de todas sus
exportaciones y son e principal vinculo de exportacion con la economia
internacional.””® Aunque siguen generando gran cantidad de puestos de trabajo y
divisas; abundan las quejas con respecto ala calidad de los trabajos, la estabilidad de
los ingresos procedentes de la exportacion y la caida del nivel de vida de los
trabajadores, es natural porque la mayoria de las empresas se encuentran en un
proceso de aprendizaje de produccién. Etapa que las empresas asiéticas aprendieron
antes de cambiar sus procesos internos de produccion para convertirse en proveedoras
mundiales.

Otra caracteristica es que la mayoria de las empresas que operan son filiales
de empresas manufactureras duefias de marcas, de compafias extranjeras o0 nacionales
gue compiten por los contratos de ensamblado. Porque las empresas nacionales, no
proporcionan servicio de “ paguete completo.”

A diferencia del proceso de industrializacion que se presentd en los paises
asiaticos solo algunas empresas locales que han logrado mantenerse dentro del la
cadena global del vestido, buscan por cuenta propia cambiar su estrategia de
ensamble, para adaptarse a nuevo modelo de produccion y lograr la produccion del
“paguete completo”.

Las empresas de la industria del vestido en Latinoamérica durante tres
décadas no fueron capaces de: cambiar sus procesos internos de produccion,
convertirse en proveedores mundiales de prendas de vestido, modernizar sus
instalaciones (integrar las secuencias de las funciones exportadoras, generar cadenas

organizacionales y eslabonamientos hacia atrés y hacia delante, lograr el aprendizaje

% Michael, Mortimore op cit., p. 11.
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e incorporar tecnologia para transferirla a la industria) por lo tanto es imposible que

en el corto plazo pueda disefiar estrategias que le permitan lograrlo.

2.2 El papel de la industria del vestido en la region asiética y
latinoamericana en la etapa de exportacion

Algunos paises con exportaciones de prendas de vestido como: “Italia, 5.1%,
Estados Unidos, 2.7%, Alemania, 2.26%, y Francia 2.1%.” % lograron convertirse en
proveedores a nivel mundial y dinamizaron su proceso de industrializacién, porque
esta industria representd e principal vinculo de exportacién con la economia
internacional. En cambio para otros paises esta industria fue la Unica industria capaz
de llegar a mercado internacional como Unica opcién para dinamizar €l desarrollo de
la region porque: “Para otros paises representd el punto de partida, las exportaciones
de prendas se convirtieron en un fin en si mismasy llegaron con €l tiempo a frustrarse
y distorsionar el proceso de industrializacion naciente, principalmente en muchos de
los paises de América Latina.”*® Al no encadenarse las actividades econémicas con
otras actividades la industria de las regiones qued6 estancada porque la industria del
vestido no fue capaz ella sola de arrancar el proceso de industrializacion.

En e caso de los piases asié@ticos, la industria del vestido represent6 el
elemento central en el proceso de desarrollo productivo y e éxito exportador de
numerosos paises de industrializacion reciente como son: “Hong Kong (6.1%),
Taiwan 4.6%) y Corea del Sur (2.2%)”.*' Varios de estos paises gozan de cuotas de
mercado importantes, como el caso Unico e impresionante de: “China (23.8%),
ademés de Turquia (3.6%), la India (2.5%), Bangladesh (2.4%), Indonesia (2.3%) y
Tailandia (1.8%) estos paises aprovecharon una oportunidad para acanzar €l
comercio exterior y convertirse en proveedores de laindustria de prendas de vestir.”*
El ingreso ala cadena mundial del vestido de estos paises afirma Mortimore:

“permitié que los proveedores de Asia Oriental desempefiaran un papel maéas

# Michael, Mortimore op cit., p. 13
¥ pid., p. 311

* 1pid., p. 311.

%2 | oc, cit.
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importante, porque producian €l ‘paquete completo’ [...] de esta manera, se
fortalecieron las empresas nacionales de Asia Oriental porque fueron capaces de
organizar la produccién completa de los articulos desde los insumos hasta €l
armado.®

Con esta medida las empresas proveedoras de “paquete completo”,
organizaron sus propias cadenas de produccién regional, desde dentro, “incluyen los
textiles hasta € proceso de armado del vestido y la entrega final,”® con estas
acciones se convirtieron en competidoras internacionales de sus clientes originales “ ¢l
caso de Taiwén, Coreadel Sury Hong Kong, paises donde las empresas proveedoras
desarrollaron sus propias redes de ensamblgje.”*®> América Latina quedé rezagada del
mercado mundial porgue sigue exportando hacia un solo mercado.

Para alcanzar €l mercado de prendas de vestir después del ensamblado, es la
fabricacion de productos de “ paguete completo” hasta la fabricacion de producto de
marca propia. Aunque la produccion de “paquete completo” ya representa la
insercion y el éxito de un pais en una cadena productiva mundial, porque cambia la
relacion entre e comprador y e proveedor, en e sentido de que le brinda a
proveedor mas autonomia y posibilidades de aprender con respecto a la
modernizacion industrial faltallegar ala marca propia.

La produccion de “paguete completo” ha sido importante para las empresas
exportadoras de prendas porque |os proveedores deben aprender cdmo hacerlo todoy
con frecuencia, lo logran gracias a una relacién prolongada con los compradores. Si
el comprador es una empresa comercializadora, €l proveedor puede observar de cerca
el comportamiento de su cliente en respuesta a las cambiantes condiciones del
mercado. Cuanto mas estable y abierta es la relacion entre el comprador y el
proveedor, mas favorable es el entorno para observar y aprender del comprador. Esta
relacion es necesaria para el aprendizaje del comercio exterior.

En la region asiatica (Taiwén, Hong Kong, la Republica de Corea y

Singapur), se paso del “ paquete completo” a de marca propia con rapidez ahora se ha

¥ Loc, cit.
* Gary Gereffi,y Lynn Hempel, op. cit., p 310.
* bid., p.311.
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usado la fabricacion de productos de marca para crear una ventgja duradera en €l
desarrollo orientado hacialas exportaciones. A pesar de que los productores enfrentan
una intensa competencia de parte de exportadores con costos inferiores de paises del
tercer mundo han mantenido sus exportaciones a precios competitivos.

En tales circunstancias, las empresas asiaticas, han buscado establecer
eslabonamientos hacia adelante con mercados de paises desarrollados, donde se
obtienen las mayores utilidades en cadenas productivas dirigidas por los
intermediarios comerciales. “Esto ha obligado a algunas empresas que fueron
pioneras en la fabricacion de productos de marca, que estén yendo més ala de esa
funcion, para pasar alafabricacion de productos con nombres comerciales originales,
integrando sus conocimientos de fabricacion con el disefio y la venta de mercaderia
con sus propios hombres comerciales.” * Otra opcion es buscar fuertes intermediarios
que las apoyen.

A medida que estas empresas comenzaron a trasladar su produccion al
extranjero, encontraron maneras de coordinar y controlar sus redes de
aprovisionamiento, se concentraron en los segmentos més rentables de la cadena
productiva del vestido, como fue el disefio y la comercializacion, afin de mantener su
ventgja competitiva. Esta transformacion puede entenderse, como un proceso de
modernizacion industrial, basado en gran medida en €l establecimiento de varios tipos
de redes econémicas y sociales entre compradores y vendedores.

De esta manera la transiciéon de las empresas asidticas de la industria del
vestido, paso de la funcién de ensamblado a la fabricacion de “paquete completo”,
por su capacidad de establecer eslabonamientos estrechos, con una amplia gama de
empresas principales® en cadenas productivas dirigidas por los intermediarios. En las
cadenas productivas del vestido, diferentes tipos de empresas utilizan diferentes redes
productivas tienen proveedores en diferentes partes del mundo. Es decir las cadenas
productivas no se entienden como lineales, sino como cadenas ramificadas. Las

tiendas de menudeo y las comercializadoras tienden a recurrir a redes de proveedores

% Michael, Mortimore op cit., p. 13.
% Las empresas principales son las fuentes primarias de insumos materiales, transferencia de
tecnologiay conocimientos en estas redes organi zacional es.
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de “paquete completo” en las que compran prendas, principalmente de Asia, donde
fabricantes de lugares como Hong Kong, Taiwan y la Republica de Corea, cumplen
un papel de coordinacion en € proceso de fabricacidon de productos de marca o de
“paguete completo”.

En cambio en “las empresas fabricantes de ropa de marca propia, tienden a
crear redes de produccion que se concentran en e ensamblado de las prendas
utilizando insumos importados’®, las redes establecidas por los fabricantes de ropa
de marca propia son mas bien regionales. los fabricantes de los Estados Unidos,
recurren a México y a la Cuenca del Caribe para abastecerse; “las empresas de la
Union Europea, miran a Africa del Norte, Europa Oriental, Japon y las economias de
reciente industrializacién de Asia Oriental gque son regiones de mano de obra mas
barata.”* Mientras las redes de proveedores de “paguete completo” en general son
mundiales.

La experiencia exportadora para las empresas de América Latina ha sido
diferente ala asi@icay la de algunos paises de reciente industrializacion de la misma
region. No en todos los casos las empresas se convirtieron en proveedores mundiales,
tampoco se convirtieron en competidoras internacionales de su cliente razon principal
por la que las empresas proveedoras no desarrollaron sus propias redes de
ensamblaje.

En paises como México, algunas empresas alcanzaron la fabricacion de
“paguete completo” y otras hasta la marca propia, pero estas actividades se han
presentado de manera aislada entre empresas por ello la industria logré su total
autonomia. Para lograr que la industria del vestido establezca eslabonamientos hacia
atrés y hacia delante o coordinar y controlar redes de produccién o de proveedores, se
requiere la modernizacion en la industria, pero no alcanzé a madurar en ninguno de

sus niveles. En América Latina, lasituacion se repite.

*pid., p 14
*pid., p 14
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2.3 Niveles de operacién de lasempresas en laindustria del vestido en €l
nuevo modelo de produccion

La modernizacion en la industria del vestido comprende varias etapas que
genera varios niveles en € entorno: los tipos de actividad econdmica, los cambios
sectoriales, intersectoriales y a nivel del proceso productivo, (es decir, a nivel del
producto, se puede hablar del cambio de actividades simples, a otros mas complejas,
del mismo tipo por gjemplo, de camisas de algoddn a trajes para hombres).

En € nivel de las actividades econdmicas hay varias funciones que generan
las tareas de produccién, comercializaciéon y disefio, incluye: el ensamblado, la
fabricacion de productos de marca (original equipment manufacturing), la fabricacion
de productos con nombres comerciales originales (origina brand name
manufacturing) y la fabricacion de disefios originales (origina design
manufacturing).

En el nuevo modelo de produccion las actividades implican que laindustria
del vestido, pase a la progresion intrasectorial y facilite (por regla general, la
fabricacién de productos terminados hasta la produccién de bienes y servicios de
mayor valor) la generacion de eslabonamientos hacia atrés y hacia adelante en la
cadena productiva y esta habilidad se adquiere pasando del uso intensivo de mano de
obra a otras de uso intensivo de tecnologiay capital.

El proceso productivo ha determinado que las empresas sustituyan €l uso
intensivo de mano de obra poco caificada, por gjemplo en la produccion de ropa
tienen pocas posibilidades de obtener ventgjas a nivel de la propia empresa, pero
mediante la inversiéon extranjera directa han logrado la importacién de prendas de
vestir terminadas, y e establecimiento de acuerdos, licencias sobre marcas
registradas, nombres comerciales y la subcontratacion internacional de las
operaciones de ensamblgje.

Estas actividades novedosas han transformado a las empresas dentro de las

cadenas productivas ahora dirigidas por los intermediarios comerciadles y las han
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clasificado en varios tipos, Gereffi las denomina “empresas principales son: las
tiendas de menudeo, las comercializadoras y |os fabricantes de ropa de marca.”

A medida gue la produccion se esparce por € mundo se intensifica la
competencia entre ellas, cada una ha desarrollado amplias capacidades de
aprovisonamiento mundial. “Al mismo tiempo que se ‘desverticalizan’ para
desprenderse de las actividades de produccion, fortalecen sus actividades en los
segmentos de alto valor agregado de la cadena del vestido, como son €l disefio y la
comercializacién, 1o que ha desdibujado los limites entre estas empresas y producido
una realineacion de los intereses dentro de la cadena”* De esta manera generan
mayor valor y también se apropian del mismo.

En el afio de 1993 “en EE.UU las tiendas de menudeo representaron la mitad
de las importaciones de ropa y las comercializadoras o disefiadores agregaron otro
20% a producto y las lineas de marcas privadas (0 marcas de tiendas), constituyeron
cerca del 25% del total del mercado de prendas de vestir.” * Las tiendas de menudeo
eran los principales clientes de los fabricantes de ropa, ahora han pasado a competir
con €ellos, como los consumidores exigen mejores precios, las tiendas de menudeo
han debido recurrir cada vez mas alas importaciones.

Las comercializadoras de ropa en los EE.UU que redlizan las tareas de
disefio y comercializacion que subcontratan la fase de produccion a proveedores
nacionales o extranjeros se vuelven cada dia més importantes, “representaron el 22%
del valor de las importaciones del ramo en el afio 1993 y los productores nacionales
conformaron otro 20% del total.”** En Europa la situacion es muy similar.

L as empresas extranjeras fabricantes de marca de ropa ubicada en los paises
desarrollados ya no necesitan decidir si trasladan su produccion a extranjero, solo se
centran en determinar cdmo la organizan y administran. Estas empresas proporcionan

insumos intermedios (tela cortada, hilo, botones y demés accesorios) a grandes redes

O Gary Gereffi,y LynnHempel, op. cit., p 312.

“ bid., p 315.

2 Michael Scheffer, “The Changing Map of European Textiles’, Production and Sourcing Strategies
of Textile and Clothing Firms, Bruselas, en L’'Observatoire Européen du Textile et de
L' Habillement, diciembre 1994, p 54.

“2 Jackie Jones, “ Apparel sourcing strategies for competing in the U.S. market”, Industry, Trade, and
Technology, Review, diciembre, 1998, pp 15-17.
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de proveedores foraneos, normalmente ubicados en paises vecinos con acuerdos
comerciales reciprocos, que permiten que los productos ensamblados en el extranjero
reingresen pagando aranceles solo sobre el valor agregado por la mano de obra
extranjeray se genera un nuevo sistema de subcontratacion internacional que aparece
en todas las regiones del mundo. De acuerdo a Gereffi en la industria del vestido los
nuevos tipos de empresas han generado nuevas modalidades de competencia dentro

del nuevo modelo de produccion que a continuacion exponemos.

Primero, se registran procesos paralelos de regionalizacion de la cadena productiva
del vestido dentro de Asia, América del Norte y Europa. Las relaciones de oferta
emergentes gque se estan conformando con productores cercanos de bajos costos en
cada zona (Asia meridional y sudoriental y China en Asia, México y la Cuenca del
Caribe en relacion con América del Norte, y e Norte de Africay Europa Oriental en

relacion con la Unién Europea). 43

Con esta accion los paises seguramente fortaleceran las redes de produccion y

comercio entre regiones en la cadena productiva del vestido.

En segundo lugar, la declinacién relativa de las exportaciones de prendas de vestir
terminadas en las economias de reciente industrializacion de Asia Oriental esta
produciendo una “brecha de la oferta” en la cadena productiva del vestido de América
del Norte[...] €llo obedece en parte ala mayor distancia geogréficay la complejidad
logistica que entrafia e manejo de las redes de fabricacion de productos de marca

asidticas|[...] asi como latendenciaalacomercializacion més directaen Asia™

Esto se presenta a medida permite que los fabricantes locales pasen de la
actividad de manufactura a la fabricacion de productos con nombres comerciales

originales.

* Gary Gereffi y Lynn Hempel, op cit. p. 314.
“ Ibid., p 315.
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Tercero y ultimo los fabricantes de prendas de vestir de México y la Cuenca del
Caribe deberan desarrollar la capacidad de producir €l “paquete completo” si esperan
competir en el amplio y dindmico segmento de las marcas privadas y |os productos de
marca del mercado de los Estados Unidos, especial mente los productos orientados ala

alta costura como las prendas femeninas.®

Anteriormente la oferta extranjera de prendas listas para la venta sélo habia
estado a cargo de las economias de reciente industrializacién de Asia Oriental para
entrar al mercado masivo de los Estados Unidos, o en los centros de moda de Europa
paralaalta costura.

En México las normas de origen del TLC crean un incentivo para lograr una
produccion de prendas de vestir mas integrada, en comparacion con la Cuenca del
Caribe, por ello varias empresas estadounidenses compiten por estar ala cabezaen la
coordinacion de esta opcidon del “paquete completo”. Si bien en México varias
empresas ya han superado la etapa del ensamblaje, alin no ofrecen e “paquete
completo” como las empresas exportadoras de Asia Oriental. México tiene algunas
fébricas grandes de fibra sintética exitosas y una multitud de empresas de ensamblado
orientadas a la exportacion, que envian productos del vestido a los Estados Unidos
utilizando insumos estadounidenses ademés un sector minorista emergente esta
forjando una serie de alianzas estratégicas con sus contrapartes de los Estados
Unidos.

El eslabdn més débil de la cadena productiva mexicana es el segmento textil,
la mayoria de empresas de este ramo tienen poco capital y tecnoldgicamente
atrasadas, son ineficientes y producen bienes de bagja calidad. En cambio, en los
Estados Unidos son fuertes en el rubro de las fibras sintéticas. La cadena del vestido
mexicana parece ser mas fuerte donde la estadounidense es relativamente débil en la
produccion de prendas. Esta situacion se hace mas complga s se integran las
fronteras de América del Norte y se incluye a Centroamérica'y € Caribe, Zonas de
Procesamiento de Exportaciones (ZPE) donde la forma més comun de exportacion es

“ |bid., p 316
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el ensamblaje de bienes manufacturados, con uso intensivo de mano de obra barata
gue utilizan componentes importados.

Estas ZPE estan concentradas en México (donde se las conoce como
maquiladoras) y en la Cuenca del Caribe (donde también se las denomina zonas de
libre comercio), debido a los bajos salarios y a su proximidad con el mercado de los
Estados Unidos donde se vende la mayor produccion la region tiene muy poco valor
agregado, como consecuencia directa de la politica de los Estados Unidos. Estas
zonas congtituyen un gran impedimento para aumentar la integracion de las
actividades en la economia local y sdlo limita la utilidad de las ZPE como trampolin
para mayores niveles de industrializacion.

Meéxico no ha desarrollado la capacidad para disefiar estrategiasy desafiar a
Asia Oriental como proveedor de “paguete completo” para e mercado
estadounidense. Por otro lado, “México esté aprovechando las ventajas que le otorga
el TLC para desplazar a las economias de Centroamérica y el Caribe de su nicho
como ensambladoras de bago costo en e sistema de produccion de prendas
compartida de los Estados Unidos.” %

Las plantas maquiladoras de México tipifican el ensamblagje con bajo valor

agregado. Como la mejor manera de apropiarse de mayor valor:

...précticamente sin eslabonamientos hacia atras (en general los materiales locales
sblo representaban 2% a 4% de los insumos totales). En los afios ochenta una nueva
ola de plantas maguiladoras comenzé a surgir més alla de este modelo de enclave para
pasar a un tipo mas avanzado de produccion, fabricando componentes para productos

complejos como los automdviles y las computadoras.

“6 El modelo de la Cuenca del Caribe, en que predomina latradicional forma de produccion compartida
establecida en el régimen 807/9802, basada en una combinacion de salarios bajos, € formato de
zona de procesamiento de exportaciones, el acceso preferencial a mercado de los Estados Unidos
y las cuotas, que no ofrecen ninguno de los beneficios vinculados con las normas de origen del
TLC.

“"Ibid., p. 317.
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Pese a predominio de las operaciones de ensamblaje tecnol 6gicamente méas
sofisticadas y de mayor valor agregado en las nuevas maquiladoras, la aprobacion del
TLC aument6 €l atractivo de las antiguas operaciones de ensamblgje de textiles y
vestido en México en relacion con las de la Cuenca del Caribe. Estos paises no gozan
de los beneficios arancelarios que el TLC otorga a México, pero las empresas de esta
region estan disefiando estrategias paraingresas al mercado norteamericano.

Mientras las empresas que abastecen el mercado interno de México estén sub
capitalizadas y son taleres 0 microempresas familiares tradicionaes. (Se considera
que el 95% de las fabricas de ropa de México son micro y pequefias, e promedio
nacional de empleados por fébrica se reduce a 39). En el sector del vestido de los
paises de Centroaméricay del Caribe predominan empresas mas grandes, orientadas a

la exportacion para abastecer el mercado de |los Estados Unidos.

24 Estrategia de lasempresas del vestido en los Estados Unidos

Impulsadas por la competencia, las principales empresas de la industria del
vestido de los Estados Unidos estdn llevando a cabo un extenso proceso de
reestructuracion. Tales cambios se aprecian cuando:

Las empresas transfieren los procesos de fabricacion realizados en e pais a
subcontratistas extranjeros [...] cuando estas mismas empresas se desprenden de sus
instalaciones fabriles para convertirse en intermediarios comerciales y desarrollar
capacidades en el érea de la comercializacion; cuando se produce un proceso de
consolidacion, tanto de las tiendas de menudeo como de los fabricantes; y cuando
comienzan a desdibujarse los limites entre empresas pertenecientes a segmentos

adyacentes de la cadena productiva de las prendas de vestir.*®

Una de las principal es consecuencias de estas iniciativas de reestructuracion
es gque las empresas estan reduciendo €l tiempo los puestos de trabajo en los Estados
Unidos, porque las grandes empresas de los distintos segmentos de la cadena del

vestido, estdn compitiendo para convertirse en agentes coordinadores de las nuevas

“8 Jackie Jones, op. cit., pp 18-21.
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redes de distribucién de América del Norte para proveer servicios de “paquete
completo” al mercado norteamericano.

De esta manera los fabricantes de fibras sintéticas de los Estados Unidos y
Meéxico han estado cabildeando con empresas fabricantes y tiendas de menudeo de
prendas de vestir para que desarrollen productos en los que se utilicen las fibras que
estos producen y para que las tiendas de menudeo cologquen sus pedidos en México.
Por su parte, las fabricas textiles han estado forjando alianzas con proveedores de
ropa que les permita mantener una produccion de prendas de vestir méas integrada.

Las empresas productoras estén tratando de crear sus propios equipos de
desarrollo para determinadas categorias de prendas de vestir. Los fabricantes de ropa
de marca de los Estados Unidos estan racionalizando las cadenas productivas de
Meéxico, tratando de reducir € nimero de proveedores para mejorar su capacidad o
tratando de "desverticalizar" las operaciones de produccion internas y externas,
desprendiéndose de los activos de produccion y desarrollando los aspectos
comerciales en las marcas mundiales. Esta accion les permitira apropiarse de un
mayor componente del valor.

Tratan de crear alianzas con los fabricantes integrados de prendas de vestir
mexicanos, propietarios de fabricas modernas cuyas actividades de produccion
abarcan desde la produccion de hilo, € tejido, la fabricacion y terminacion de ropa.
Que han adquirido una reputacion excelente en las tiendas de menudeo y entre las
comercializadoras de marcas de los Estados Unidos. Los fabricantes mexicanos que
estan tratando de colocar pedidos de “paguete completo”.

Esta reestructuracion que han iniciado las empresas norteamericanas
también no sdlo ha cambiado €l contexto productivo y comercial, también ha
provocado problemas en e entorno social se han presentado cifras considerables de

desempleo:
...una pérdida estimada de 176, 000 puestos de trabgjo a nivel naciona entre €l
periodo 74 000 empleos y la fuerza de trabajo del sector textil se redujo en 30, 000

empleos, [...] con estareduccién del empleo en EU se han producido dos fenémenos,
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pero no tan conocidos. un aumento de la productividad y un incremento de los

salarios.®

Durante el mismo periodo también ha afectado los salarios en los

trabajadores norteamericanos y en el largo plazo alaindustria en general porque:

...el promedio de las remuneraciones semanales ha aumentado un 12%. El
promedio de los saarios por hora de los trabgjadores del vestido de los Estados
Unidos aument6 de 7.34 délares en 1994 a 8.70 délares en febrero de 1999, mientras
que €l salario por hora de los trabajadores textiles de ese pais se increment6 de 9.13 a
10.61 ddlares en e mismo periodo [...] desde la entrada en vigor del TLC la
competitividad de los niveles salariadles en las industrias textil y del vestido ha

aumentado.®

2.4.1 Estrategias de las empresas del vestido en Asia Oriental, la Cuenca
del Caribey México

Cuando se examina la situacion del sector productivo del vestido, es
evidente que su composicion genera nuevas modalidades de competencia que
impactan las cadenas mundiales del vestido porque provoca una reestructuracion
continua de las empresas y esto se identifica cuando se anadliza: el modelo de
produccion de Asia Oriental, el mexicano y € de la Cuenca del Caribe, utilizan las

redes de distribucion y su posicion.

2.4.2 Laestrategia de las empresas del vestido en laregion asiética

El modelo de produccién en Asia Oriental se basa en € éxito de los
exportadores de ropa de Hong Kong, Taiwan y Corea del Sur precedidos por € Japon
y ahora seguidos por China las empresas productoras han recorrido varias etapas en
su papel de exportadores, primero comenzaron por €l ensamblaje de prendas, pasando

por la fabricacion de productos de marcay culminando con la fabricacion de marcas

“|bid., p 318.
% | oc., cit.
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originales. Para lograrlo tuvieron que flexibilizar sus procesos de produccion y
modernizar su maquinaria, este cambio no es de hoy, es € resultado de un proyecto
de politica econémica bien estructurado que inicié en e pasado.

Las empresas proveedoras de vestido a nivel mundial de Asia Oriental
desarrollaron y perfeccionaron su capacidad para fabricar productos de marca durante
los afios sesenta y setenta en esta etapa “estableciendo vinculos estrechos con las
tiendas de menudeo y las comercializadoras de marcas de los Estados Unidos y luego
las tiendas ‘aprendieron mirando’ a fin de utilizar estos socios extranjeros como
model os para fortalecer |a capacidad exportadora de Asia Oriental "

La confianza lograda gracias a multiples y fructiferas transacciones
comerciales con estos compradores estadounidenses permitié que los proveedores de
las economias de reciente industrializacion de Asia Oriental internacionalizaran su
capacidad de fabricaciéon de productos de marca gracias a "la fabricacion mediante
triangulacion” es decir, los fabricantes de Asia Oriental se convirtieron en
intermediarios entre los compradores de los Estados Unidos y centenares de fébricas
de ropa de Asiay otras regiones en desarrollo con el fin de aprovechar los menores
costos de mano de obra y las cuotas favorables vigentes en todo e mundo. “La
creacion de estas cadenas globales de aprovisionamiento ayudd a las economias de
reciente industrializacion de Asia Oriental a mantener su competitividad internacional
cuando las condiciones econdmicas locales y las limitaciones por motivos de cuotas
amenazaban con socavar sus relaciones bilaterales originales de fabricacion de
productos de marca.” >

Actualmente, a tres décadas de distancia las economias de reciente
industrializaciéon de Asia Oriental estéan superando la etapa de fabricacion de
productos de marca de varias maneras. moviéndose hacia las fases iniciales de la
cadena de produccion de prendas de vestir, (es decir, la exportacion de textiles y
fibras en lugar de ropa) desplazandose hacia las fases finales de la misma cadena, (la

fabricacién de productos de marca a la fabricacion de productos originales en la

! Gary Gereffi “International trade and industrial upgrading in the apparel commodity chain”,
International Economics, vol. 48, N° 1, junio, 1999, pp 47-53.
%2 |bid., p 54.
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industria del vestido); y reorientdndose a nuevas cadenas productivas que les permita
reproducir el éxito logrado en la exportacion de prendas de vestir.

En la regidn asiatica no existieron disposiciones de produccion compartida
establecidas en el programa comercial (como en México con el TLC) porque la gran
distancia que las separa de este pais hacia poco préactica la utilizacion de insumos
textiles estadounidenses, como las fébricas textiles de los Estados Unidos no tenian
la capacidad de produccion ni la mentalidad necesaria para proveer la variedad de
géneros preferidos por los disefiadores de ropa femeninay de ropa de alta costura, las
empresas asi éticas comenzaron a fabricar gran variedad de prendas 'y se convirtieron
en la especialidad de los exportadores. Asi, estos dos factores facilitaron la creacion
de un nicho de fabricacion de productos de marca para las empresas del vestido que

supieron explotar con habilidad.

24.3 Laestrategia delasempresasdel vestido en la Cuenca del Caribe

Las empresas de la Cuenca del Caribe se limitan casi exclusivamente a las
actividades de maquila ubicadas en zonas de procesamiento de exportaciones no
tienen "paridad con € TLC " estén sujetas a restricciones cuantitativas y aranceles
mas elevados. Aun asi, las empresas de la Cuenca del Caribe han logrado un éxito
considerable en su papel de ensambladores de productos para exportacion y siguen

fortaleciendo su posicion en el mercado de prendas de vestir de los Estados Unidos:

Las empresas mexicanas se han convertido en exportadoras principalmente a
través de grandes fabricas de ensamblaje vinculadas a operaciones de produccién
compartida con las empresas transnacionales del vestido de los Estados Unidos
[...] pero las empresas de la Cuenca del Caribe estan perdiendo terreno frente alas
empresas mexicanas que pueden exportar articulos semejantes a los Estados Unidos
aun precio més bajo y con més celeridad que sus contrapartes de Centroamérica 'y
del Caribe.*®

% Maria José, Paz Antolin, “Maquilay paguete completo en Guatemala’, Integracion & Comercio, p.
191-203.
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Esta desventgja ha permitido que los paises de la Cuenca del Caribe busquen
acuerdos comerciales con EE.UU s logran la aprobacion de un paguete de medidas
para mejorar su régimen comercial en el futuro proximo, quedarian en igualdad con
Meéxico (en lo que se refiere alas condiciones regulatorias y economica).

Sin embargo, para llegar a este punto estas economias, debera desarrollar
nuevas redes de distribucion con las tiendas de menudeo y las comercializadoras
estadounidenses, si quieren adquirir la capacidad y los recursos necesarios para
encarar las actividades mas diversificadas que supone la produccién de “paquete
completo” ya que los Estados Unidos siguen definiendo la manera en que se realizan
los cambios en la cadena productiva del vestido en Ameéricadel Norte.

Las marcas estadounidenses de acance global dominan el sector y se crean

en el mercado de los Estados Unidos, porque |la demanda depende del consumo.

La demanda fluctia muy rapidamente, la fabricacion masiva personalizada y 1os
procesos de produccion flexibles de prendas de vestir, requiere la fabricacion de
prendas a precios bgjos, 10 que implica para las empresas proveedoras mayores
riesgos financieros para los productores que deben estar en condiciones de
suministrar bienes de consumo con mayor rapidez, a menores costos y con una

variedad mayor que antes.>

La competitividad sostenida en la industria internacional del vestido genera
cambios continuos en las funciones y capacidades econémicas de las empresas,
debido a que constantemente ingresan nuevos exportadores a las cadenas productivas
globales y regionales, las empresas existentes tienen que reducir costos, modernizar

su produccion o retirarse del mercado.

> Ibid., p 190.

78



...no hay més alternativa que correr mas répido para mantenerse en €l lugar. Para
facilitar el guste y de hecho la supervivencia en un rubro volétil y orientado hacia
las exportaciones [...] como € del vestido, € perfeccionamiento industrial
generalmente exige eslabonamientos organizacionales con los compradores y

proveedores de |os mercados de paises desarrollados.™

Pocas empresas de la region llevan a cabo una produccion de “paquete
completo”, como “ Jamaica que haingresado en el mercado de ropa hospitalaria de los
Estados Unidos. Sin embargo, éstos suelen ser casos aislados en los que la empresa
ha compensado la carencia de infraestructura local adoptando una estructura de
integracion vertical y desarrollando sus propios vinculos con los compradores
extranjeros.”

Al sefidar las desventgjas asociadas al modelo de ensamblaje de la Cuenca
del Caribe no se quiere decir que no hubo efectos positivos que impulsaron su
proceso de industrializacion, el problema es que la competitividad de las empresas no
ha sido auténtica y sustentable, porque no esta basada en el progreso técnico sino en

ventajas artificiales que se incluyen en acuerdos comerciales.

...a pesar de que la maquila tiene un papd protagbnico en la produccion
manufacturera, 20% del total de su produccién, es evidente que su dinamismo es
decreciente y € fin de los incentivos fiscales (exigido por el acuerdo sobre subsidios
de la OMC) y la apertura del mercado norteamericano (estipulado por €l acuerdo de
Textiles y € Vestido de la OMC) significan grandes desafios para los paises de la

Cuencadel Caribe.®*’

El resultado de los acuerdos comerciales son contraproducentes en este
sentido “se prevén consecuencias nefastas para los exportadores de vestido que no
tengan en marcha un proceso local de industrializacion cuando expire e Arreglo

*® Gary Gereffi, y Jennifer Bair, “Los conglomerados locales en las cadenas globales: la industria
maguiladora de confeccidn en Torredn, México”, Comercio exterior, Nim. 4, Vol.53, abril 2003,
pp, 338-340.

% Maria José Paz Antolin, op. cit., |.. —__.

" CEPAL, El sector manufacturero en el istmo centroamericano, México, 5 de diciembre de 2001.
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Multifibras en 2005, auspiciado por e Acuerdo Textil y del Vestido de la Ronda de
Uruguay del GATT.”® Se extinguirdn las cuotas para las prendas de vestir
establecidas por Estados Unidos y otros paises, los ensambladores de prendas de la
Cuenca del Caribe tendrén la dificil tarea de competir en Estados Unidos (u otros
mercados) contra los productores de ropa integrados de Asia Oriental, quienes
fabrican textiles y vestido en escalas de produccion fuera del alcance de las
operaciones de la Cuenca del Caribe.

Al carecer, de un proceso competitivo de industrializacién local o
subregional para sostener las exportaciones de vestido, |o més probable es que las
empresas del vestido cierren al enfrentar ala competencia asiatica. En el poco tiempo
gue gueda antes de esa eventualidad, la industria de vestido de la Cuenca del Caribe
debe tratar de mejorar su situacion. Por Ultimo, deben aprender de la experiencia de
Asia Oriental en términos de convertirse ellos mismos en proveedores de “pagquete
completo”. Y mas que nada, los paises de la Cuenca del Caribe deben adoptar como
meta la competitividad auténtica, no ilusoria, como guia de sus politicas de
desarrollo.

La produccién compartida, en realidad trunca €l proceso de industrializacion
nacional en lo que se refiere a vestido como se analizé en € caso de México. Porque
solo la etapa del ensamblado se sitla en € pais y, aparte de los salarios, no se
incorpora ningun insumo local significativo en los productos finales. Por otra parte,
los incentivos fiscales que se relacionan con la ZEP limitan tanto la recaudacion
tributaria por concepto de esta importante actividad exportadora, que no cabria
afirmar que proporcione recursos para otras actividades urgentes.

Estas Ultimas incluirian estimular € proceso nacional de industrializacion,
promover nuevas exportaciones, mejorar la competitividad sistémica de la economia
en su totalidad con infraestructura, servicios basicos, e incluso la capacitacion de
recursos humanos para tareas mas complgas y mejor remuneradas. En lo que se
refiere a ganar competitividad auténtica, se hace més evidente que estas
exportaciones de ropa no estén ligadas de manera integral con la economia nacional.

%8 | bid.
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Estas exportaciones fueron competitivas solo en el mercado de Estados Unidos y no
lo son en otros mercados.

Ahora bien, la industria del vestido no hizo surgir empresas nacionales en
Meéxico y en la Cuenca del Caribe, que se convirtieran en protagonistas importantes
de los mercados internacionales para producir “paguete completo” como ocurrid en
Asia, con la apertura de las economias nacionales, trgjo la competencia en las
importaciones que destruyo la mayoria de |as operaciones integradas con base en la
industrializacién por sustitucion de importaciones de las empresas nacional es.

Porque en laregion no se cuenta con una red de ensamblado, |a economia
crece a compas del mercado norteamericano, hasta su capacidad de competir por
contratos de compradores y se ve seriamente limitada por €l tamafio y las
caracteristicas de la region, para no hablar de su capacidad de fabricar (més que de
ensamblar) vestidos, a las empresas les resulta dificil sobrevivir porque sus
operaciones no estan integradas como en €l caso de las asiéticas.

Asi pues, esta claro que e modelo de ensamblaje de la industria del vestido
de en México y la Cuenca del Caribe no contribuye de modo significativo al
desarrollo productivo porgue se basa en un mecanismo elaborado en exclusiva para
hacer més competitivas a las empresas de vestido estadounidense en su propio

mercado.

2.4.4 Laestrategia delasempresas del vestido en México

El modelo mexicano implica una transicion constante de las empresas desde
el ensamblaje a la fabricacion “paguete completo” otras hasta productos de marca. El
factor clave en € cambio de México ha sido € TLC. Con la entrada en vigor del
Tratado en 1994 comenzaron a eliminarse las restricciones comerciales que
préacticamente condenaban a México al papel de ensamblador.

El modelo de exportacion de maquila condicionaba alas empresas a uso de
insumos estadounidenses para € acceso de México al mercado de los Estados
Unidos. Las empresas mexicanas se convirtieron en maquiladoras o submaguiladoras
de empresas norteamericanas para evitar cerrar.
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...las maguiladoras son la principal fuente de divisas del pais. aportan casi el 50%
del total de las exportaciones y generan cerca del 40% del empleo manufacturero a
pesar de que en octubre 2003 se habian perdido 250,000 empleosy € cierre de 424

establecimientos.*

A una década de distancia de la implantacién progresiva del TLC permite
apreciar, paso a paso como, cada vez més, los procesos de la cadena productiva del
vestido como el cortado, el lavado y la produccion textil se trasladan a México a
medida que se eliminan las restricciones arancelarias propias de cada una de esas
etapas.

Sin embargo, € TLC en México no garantiz6 € éxito para los exportadores
de prendas, (a pesar de las fuertes devaluaciones del peso entre 1994-1995), y aunque
el pais se convirtié en un sitio de produccion muy atractivo para los fabricantes de
prendas de vestir estadounidenses con operaciones internacionales de
subcontratacion, México crecid solo para ofrecer una produccién de ropa de “ pagquete
completo” de articulos de ropa estéandar, como |os pantal ones vaqueros, las camisas y
pantal ones de tejido de punto y laropainterior.

México esta rezagado en la produccion de prendas en las categorias de ropa
femenina de alta costura. Falta solucionar € problema de como completar la
transicion de ensamblgje hasta llegar a suministro de “paquete completo” y crear
nuevos nichos de produccion y comercializacion, para establecer eslabones con €l
tipo de grandes empresas que pueden proveer |os recursos y la orientacion necesaria
para desarrollar nuevas y meores redes productivas a fin de competir con los
proveedores de Asia Oriental por el mercado de “ pagquete completo” hacia el mercado
estadounidense.

Pero e problema real es definir quién controlara plenamente los segmentos

criticos de la cadena productiva y como manejar las relaciones de dependencia que

% Jorge Carrillo, “Desarrollo de las maquiladoras en México”, Comercio exterior, nimero 4, volumen
53, México, abril 2002. p3.
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ello implica. Hasta ahora, es evidente que el control de |os segmentos del disefio y de
la comercializacion estd en manos de las empresas de |os Estados Unidos.

L os fabricantes de textiles de los Estados Unidos y en menor medida los de
México estan haciendo grandes esfuerzos por integrar un amplio paquete de servicios
del vestido que aumentaria su ventagja frente a los contratistas menores de ramo, es
probable que México conserve una combinacion de plantas maquiladoras vinculadas
a fabricantes de marcas estadounidenses y una nueva serie de productores de
“pagquete completo” vinculados a comercializadoras y tiendas de menudeo de marcas
privadas.

“México recurre a las cadenas productivas con las empresas estadounidenses
a fin de tratar de ocupar nichos que antes han sido e bastion de los proveedores de
AsiaOriental y los paises de la Cuenca del Caribe que intentan mantenerse ala par de
México.”® Para ocupar por completo el mercado estadounidense de prendas de vestir
Meéxico debe aprender de las empresas lideres de la cadena productiva de |os Estados
Unidos y también aprovechar las oportunidades que le permiten ampliar sus
capacidades y alternativas internasy regionales.

Tal parece que las relaciones entre México y los EE.UU se vuelven factores

negativos para las empresas del sector, aungue algunos investigadores creen que:

A medida que México comience a disponer de mayor cantidad de los insumos
fundamental es para producir prendas de vestir, 1os insumos estadounidenses dejaran
de ser necesarios y las tradicionales maguiladoras seran reemplazadas por fabricas
con mayor integracion vertical o por conglomerados de empresas conexas que
compitan mediante cadenas localizadas, como los fabricantes de pantalones

vaqueros.®

La experiencia de los empresarios mexicanos puede cambiar la historia de

este sector y convertirlos en exportadores exitosos.

% Gary Gereffi op. cit., p 53.
% Jorge Carrillo, op.cit., p5.
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2.4.5 Estrategias mundiales para el vestidoy € textil despuésdel 2005

El desarrollo industrial en América Latina no logré madurar con la politica
econdémica gque se implantd, no aprovechd las ventgjas comparativas de abundancia
de mano de obra barata, tampoco se crearon condiciones para gestar ventgas
competitivas, hoy tampoco podra alcanzar la competitividad sistémica, S no empieza
a integrar niveles y construir una estructura solida, donde la sociedad se encuentre
involucrada en el desarrollo industrial dentro del proceso de globalizacion.

Ahora se necesita que |os actores econdmicos de la region, interpreten desde
su posicién las acciones que estan dictando los organismos internacionales, para
realizar cambios rgpidos en cada sector, €l disefio de las actividades empresariales en
el futuro, estard influenciado por estos, las acciones que determinaran la
sobrevivencia de los fabricantes: sistema de cupo, estrategias de venta, reduccion y/o
eliminacion de aranceles para ciertas prendas, acuerdos comerciales, volumen de
importacién de acuerdo a grado de integracion, volumen de importaciones antes
restringidas, aranceles y acuerdos regionales, |as politicas publicas y las decisiones de
produccion, fijacion de los precios, la mercadotecnia y la distribucién, venta por
escasez, los servicios y gastos de proveedores, decision sobre gastosy politica.

A continuacion se describen las acciones mundiales®™ que definiran el
crecimiento industrial en los sectores de indumentaria de los paises en vias de
desarrollo parala préxima década.

1. El sistema de cupo. Con €l sistema de cupo se limita la importacion de
prendas tejidas para los EE.UU. y otros paises. La accion permitira proteger al
mercado norteamericano del impacto que esta provocando la liberacién comercial.
Esta acciéon se implantd una vez que se evalud “El estudio sobre indumentaria de
tgido en EE.UU.” sobre las consecuencias que acarreardn las exportaciones de
indumentaria y textiles de los paises con sueldos bajos principalmente China y la

India alaindustria de indumentaria norteamericana.

%2 Frederick H. Abernathy, Anthony Volpe, David Weil, “The Apparel and Textile Industries after
2005: Prospects and choices, Harvard Center for Textiles and apparel research”, Alfred P. Soan
Foundation, versions December 23, 2004.

84



En el informe que present6d la Comision de Comercio en enero del 2004,
sobre valoracion de la competitividad de proveedores extranjeros. Se espera que
China se convierta en € proveedor de eleccion para los importadores
norteamericanos, por la habilidad de los trabajadores de ese pais, para fabricar
cualquier tipo de tejido, a un precio competitivo. Este hecho provocard una
disminucion de las exportaciones de otros paises, convirtiendolos en proveedores
secundarios, pero obligara a sus empresas a especidizarse en la fabricacion de
articulos de segmentos y de servicios con la aplicacion de factores.®® Estos factores
permitirdn tomar una decision a los fabricantes minoristas de la industria de la
confeccion para adoptar medidas 'y proteger el mercado de trabajo norteamericano.

2. Estrategia de venta y los factores adicionales. Los paises desarrollados se
vuelven més vulnerables que los paises en vias de desarrollo que producen mas
barato aunque estardn limitados por cupos. La estrategia de venta para los
productores de menudeo para la supervivencia de |os sectores se debe dar a traves de
bajos costos y cambios rapidos dentro de la industria. En €l caso especifico de las
camisetas que se ofertan en 1os mercados europeos, y norteamericanos (Nueva Y ork
y California) provienen del sur de Bangladesh,* la sobrevivencia de los fabricantes
de Californiay Nueva Y ork se dara por el costo de fabricacion, la calidad de la venta
al menudeo y los “factores adicionales’ como son: la diversidad de productosy el
servicio que influyen en la venta al menudeo, después de tomar en consideracion las
cuotas de los cupos.

La camiseta de este pais que entra al mercado europeo y norteamericano se
tomard en cuenta en las politicas publicas sblo cuando incluya dibujos, de esta
manera cuando |os cupos de ingreso sean retirados quedaran solo los aranceles. Las
importaciones de camisetas de agoddn de Bangladesh que requiere EE.UU., no se
restringieron por €l cupo desde el afo 2003, aunque caen dentro de la categoria 338

y 339 quelesasignaun cupo.

83 |a aplicacion en esos paises de factores como: precios de |os factores productivos, tipos de cambio,
costo de envid y porcentaje de aranceles.

% Bangladesh por su condicién de pais en vias de desarrollo esta libre de impuestos al entrar a EE.UU.,
porgue es el principal proveedor de camisetas.
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3. Reduccion o eliminacion de aranceles para ciertas prendas. Se reduce o
elimina aranceles para ciertas prendas, para ello se toma en cuenta el nuevo mercado
y los cambios en la relacion de los suministros de venta a menudeo de prendas y
tgiido. Esto traera varias consecuencias. afectara la futura participacion en €l
mercado de proveedores de ropa en los EE.UU. (principal mente paises como México,
paises del Caribe, Europa Oriental, Africa del Norte y naciones del mediterraneo),
también afectara el mercado de trabajo para la fabricacion de ropa de los EE.UU., y
la produccion de paises en vias de desarrollo con méquinas de coser y marcara la
diferencia considerable entre las prendas cosidas y las prendas tegjidas.

La exportacion de prendas cosidas ha sido una actividad intensiva, mientras
gue la produccion de prendas de tegjido tiene capital intensivo, -desde que se empieza
a mecanizar en Inglaterra en los siglos XVIII-. En cambio hilar y tejer tela es un
mismo proceso con una industria automatizada con capital intensivo que produce
telas de calidad. Las plantas de tejido usan maguinaria moderna aungue sean grandes
0 pequefios fabricantes, la diferencia de producto y la calidad se da por €
adiestramiento del trabajador y los procedimientos de proceso y control dentro de la
empresa, mientras que la fabricacion de ropa cosida depende del capital de inversion,
los trabajadores y la secuencia de las operaciones de las prendas, mas que por la
destreza individual, ademas los fabricantes de prendas en EEUU ofrecen un bgo
sueldo alos trabajadores.

4. Caracteristicas del persona de la indumentaria y tejido y los acuerdos
comerciales. La actividad de cortar y coser en la industria del vestido depende de
personal compuesto principalmente por inmigrantes, con € nivel mas bajo en los
sueldos, hoy como en los afios de 1920 y 1930, los productores de tegjido y de
segmentos, se trasladaron al sur de EE.UU., para crear plantas nuevas contrataron
personal de pueblos rurales pequeiios y estables, donde se pagaban sueldos bajosy €
personal era menos sindicalizados que en las grandes ciudades.

Después de la segunda Guerra Mundia cuando € comercio internacional se
estabilizd, los productos empezaran a distribuir por mejores comunicaciones, fue
mayor cantidad de ropa que se empezé a fabricar extraterritorialmente y la tendencia
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entonces fue buscar proveedores baratos. En e afio 1962 se firm6 el Acuerdo de
Largo Plazo sobre Comercio Internaciona para €l Tejido de Algodon (LTA) y
reglamento el acceso de prendas a mercado norteamericano. En 1974 se establecio €l
Arreglo Multifibras Sofisticado (MFA) creado bajo € Acuerdo General sobre
Aranceles y Comercio (GATT), y fue la base para regular el comercio internacional
en prendas. Durante casi 20 afios hasta su expiracion en 1944, la logica del (MFA)
fue proveer a tgiido y a la industria de ropa de materia prima y dar tiempo a los
paises desarrollados para gjustarse ala competencia; desarrollar paises proveedoresy
promover el libre comercio.

Bao este acuerdo los paises miembros podian mantener los cupos
establecidos de antes del mismo. Para restringir 10s cupos, |os porcentajes anuales se
extendian del 1% hasta 10% aungue la media se establecié entre 3% y 6%. Con €l
Acuerdo Trilateral de Comercio (ATC) firmado el primero de enero de 1995, el MFA
se transformo en e Acuerdo Sobre e Tejido y Ropa.

5. Volumen de importacion de prendas de acuerdo al grado de integracion.
Desde €l afio de1990 los productos elaborados con € tgjido del pais, y €l volumen de
importacion incluye acciones en cuatro categorias. tapas e hilazas, telas
semifabricadas y ropa. La primera fase entré en vigor el 1 de enero del 2005 y
elimind el cupo que equivale a 51% del volumen de importacion.

Como e ATC se basb en la clasificacion del MFA, cada prenda de tgjido
importado por los EE.UU., se describe por clavesy se aplica &l arancel Schedule de
Armonia (HTS) con este se admite la entrada de productos que no es posible bajo el
sistema internacional usual. Las claves (HTS) distinguen entre los pantalones de
hombre de algodén de mezclilla azul, pantalones de algodon de nifio y pantalones
cortos, bajo esta clasificacion se restringen |os cupos de importacién en los EE.UU.

6. Porcentges de importaciones antes restringidas. El porcentgje de
importacion de productos por restricciones de 1990%° para algunos paises era posible
cubrir las obligaciones en las primeras dos etapas, sin aplicar restricciones de manera
gradual, hasta diez afios protegiendo sus industrias.

65 1990 fue e afio base paralaintegracion erade 34%y 37% respectivamente.
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En la primera fase cuando se retiraron |os cupos representaron el 70 % de los
productos integrados, el 8.7% Yy e 6.62% de lasimportaciones de tejido y ropa.

La segunda fase representard un porcentgje de 12.92% y 10.78% durante €l
ATC seincrementaron la tasa de crecimiento del cupo anual y excedié al crecimiento
de la demanda, las categorias fueron dadas a conocer via integracion 9-5 arreglo
multifibras y acuerdos sobre tejidos y el acuerdo sobre tejidos y ropa capitulo 14-7
Arreglo de Multifibra, fijado en un tratado bilateral y tendrd un incremento los tres
primeros afios del ATC. El porcentaje de crecimiento anual serd 6% x 1.16 = 6.96%,
6.96% x 1.25%, en 1998, 1999, 2000 y 2001 y 27% en los proximos 3 afios
siguientes.

7. Aranceles y acuerdos comerciales regionaes. Aunque |os cupos terminan
al final del afo 2004, los aranceles quedaran. Los paises proveedores especiales
pueden disfrutar de la ventgja competitiva sobre los paises con los arreglos. El
Tratado de Libre Comercio firmado en 1994 elimind los cupos y los aranceles sobre
las prendas de hilaza.

Con la Ley de Participacion de Comercio sobre Lavado de los Paises del
Caribe (CBPTA) promulgada en el afio 2000. Los 24 paises beneficiados estan libres
de cupo al ingresar a los EE.UU., este requisito tiene implicaciones para € tegjido
estadounidense. Por gemplo la Ley de Oportunidades de Crecimiento Africano del
ano 2000 (AGOA) se parece alaley de CBPTA busca estimular la inversion en las
naciones sharianas. Ademéas existen otros tratados bilaterales distintos con Israel y
Jordania porque los EE.UU tienen su propia telaraia de acuerdos comerciaes, los
beneficios son para los paises cercanos al mercado europeo.

El acuerdo sobre Tegjidos y Ropa trata sobre cupo, arancel y acuerdos
comerciales para tgido y ropa que entra a EE.UU, es conocido como “hilaza
delantero”. En otras regiones se hacen arreglos para que estas provean de

indumentaria al mercado norteamericano libre de impuestos, involucra 12 naciones
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el Mediterraneo y del Medio Oriente, incluye términos del libre comercio para cinco
naciones bal canicas occidentales, muy diferente a trato que se le dio a China.®

8. Las politicas publicas y las decisiones de produccion. Para interpretar las
decisiones de las personas responsables de adoptar medidas en € futuro de la
industria de ropa, que operan politicas publicas comerciales nacionales e
internacionales. Los mayoristas han cambiado la manera de operar en e mercado
mundial: comprando oficinas en ultramar, para administrar la subcontratacion de
productos de etiqueta con edicion limitada. Otros trabagjan con agentes para adquirir
de manera independiente grandes volUmenes de ropa. Algunas compafiias de los
EE.UU. han abierto plantas cerca de la costa con propietarios locales. Otros buscan
contratistas y organizaciones que proveen de indumentaria completay se conviertan
en proveedores de paquete completo,®’ el disefio y la comercializacion se hacen en el
pais de origen, pero las prendas de vestir son cosidas fuera porque hay pocos
productores de ropa, de marca propia que exporta a EE.UU., por ello se vuelven
importantes los agentes y ello lo demuestra un estudio realizado en el afio 1993, por
el servicio de aduana norteamericano, a 100 importadores de ropa, en €l se identificd
que el 48% eran grandes exportadores, e 22% eran minoristas y e 20% disefiadores,
aqui los grandes agentes acttan como enlace entre su grupo de consumidores.

Por gemplo € caso de la empresa Li & Fung fundada en 1906,
originalmente como agente exportador de porcelana y seda china, después de la
Segunda Guerra Mundial, empez6 a concentrarse en la exportacion de ropa, juguetes
y otras manufacturas, con €l tiempo adquirio la pericia en la compray cupos de venta
de mercados asiaticos para exportarlos a los EE.UU., en los afios 1970 y 1980 se
transformd en agente de compra y se relacion6 con mas de 2000 proveedores
asi@ticos convirtiéndose en € enlace hacia adentro para la cadena de fabricantes

minoristas. A fines de 1980 y principios de 1990, la empresa aproveché su red de

% Cuando China trato de hacerse miembro de la OMC a fines de 1990 se pusieron condiciones
separadas en €l ATC, respecto a laretirada progresiva de los cupos con un crecimiento promedio
anual de 1% creceria 1.16%, 1.45% y 1.84%. La segunda condicién se refiere a las “medidas de
garantia’, este mecanismo de garantia admite en los EE.UU extender los cupos con China con
articul os especificos de ropay tejido.

%" Para Gregorio Armani, Levis, Lee, Wrangler, Brooks Brother, Hands end y L.L. Bean.
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proveedores asiaticosy su instalacion logistica para posicionarse en lared global de
suministros, ahora cuenta con los medios suficientes para adquirir productos asiéticos
aminoristas para exportarlos alos EE.UU. A través de los auspicios de Li & Fung se
promovieron los nuevos métodos de venta al menudeo y con la presién de los grandes
competidores, lalogistica se hizo un elemento central de la empresa.

En € informe se describe a la empresa como |la proveedora de la cadena de
suministros para aumentar 1os productos perecederos, antes del afio 2001 la empresa
tenia 7500 proveedores en 40 paises del mundo, en la actualidad |a empresa Li &
Fung y otros agentes han ampliado sus servicios desde el desarrollo de producto,
fuentes de materia prima, planificacion de la las fuentes de fabrica, € control de la
garantia de la calidad, la para la exportacion y €l envio y € préximo paso de la
evaluacion es la participacion en la concesion de licencias. Estas acciones han
transformado |os métodos modernos de ventas a nivel mundial.

9. La fijacion de los precios, la mercadotecnia y la distribucion. La
fabricacion de indumentaria es una labor intensa, los sueldos bgjos son un
componente de la ventgja competitiva en 1os paises en vias de desarrollo, (China e
India) estaventajano se generaliza a otros paises asiaticos. Algunos paises africanos
como Madagascar y Kenia tienen el personal mas barato del mundo, pero no son
competidores importantes en la exportacion de prendas para € mercado
norteamericano, en contraste a esto, €l trabajo mexicano es mas costoso y conserva
un importante mercado teniendo en cuenta que no todos los productos requieren la
misma cantidad de trabajo.

El beneficio que surge de los sueldos bajos esta aumentando sobre los
productos de intenso trabgjo, en e caso de de China &l sueldo bajo para pegar, cortar,
montar y terminar la prenda de vestir y los costos de mano de obra no condicionan €l
costo total de un producto de ropa, pero €l segundo factor del costo es la adquisicion
de tela, este costo es e responsable de la variacion, de esta manera e origen del
suministro, los diferentes trabgjos y la proximidad del tejido de algodon, representan
la ventgja competitiva en el pantalén vaquero, es méas suntuoso utilizar mezclilla
estadounidense en fabricar vagueros que mezclilla colombiana.
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El costo de envio es e factor relacionado con la importacion de prendas, |a
proximidad menor con el mercado norteamericano representa $0.50 para enviar un
par de vaqueros desde México, para los vestidos |la diferencia es grande a pesar de la
distancia, pero cualquier desventgja del costo de envio es compensada por una
combinacién de sueldos bajos y telas econdmicas de fabricantes de tejido local.
También se debe tomar en cuenta los diferenciales en el costo de pantal6n vaguero en
tierra que representa el 46% que en costa, por ello cada nacion determina el método
para distribuir las cuotas, que varian en los diferentes paises. Asi se tiene entonces
que en los paises con sueldo bajo tienen un volumen excesivo para los cupos, con este
sistema Meéxico y Nicaragua, heredaron el mercado a China a través del trato
preferencial del TLCy el CBTPA. La admisiéon de producto China es 1% y €l pago
del arancel en la exportacién se hara después que expiren 10s cupos.

10. Venta desde el centro de distribucion hasta la mesa de venta. Los gastos
por factor y politica ha obligado alos minoristas intencionales a tomar decisiones que
implican cambios revolucionarios. adquieren méas materia prima de sus proveedores,
tienen depdsitos de productos terminados y listas para la venta, de sus centros de
distribucién envian una vez ala semana los productos, después de las ventas de fin de
semana, llenan la orden de productos con existencia en la computadora de sus
proveedores, |o0s pedidos son realizados a través de la unidad.

Por gjemplo cuando se solicita una orden con el fabricante, esta describe el
numero, modelo especifico, color, peso de latela, acabado, tamafio de cintura, etc. La
orden va a la computadora del fabricante y es recibida el domingo en la noche. La
orden de venta requiere gque los vagueros sean puestos en cajas de carton
identificadas, esta es repartida en la distribucién del minorista apropiado, antes del
miércoles de la misma semana las cagjas de carton deben ser identificadas con los
codigos para mandarla a la tienda que llegarg, a partir de ese momento, e producto
no sera tocado una vez gque esté puesto en € recipiente de envio, desde €l centro de
distribucion hastala mesa de ventas, €l jueves por la mafiana, € exterior de la caja de
cartén sera tocada sélo cuando los remolques del camion son cargados y descargados
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hasta |a tienda de destino, el papeleo relacionado con los productos es completados
por |os fabricantes minoristas.

11. Los servicios y los gastos de los proveedores. Los servicios generan
nuevos gastos para proveedores, cambia €l riesgo para los minoristas de atrés hacia
delante y el papel del proveedor en la cadena de suministros, porque provoca un
incremento en la existencia de gastos y riesgos para los fabricantes, por g emplo, los
pantal ones vaqueros llegan a los centros de distribucion con la misma frecuencia pero
disminuyen el tiempo del ciclo en las acciones, estos gastos son aportados por €l
proveedor, s el producto es adquirido en, China los gastos son elevan tres veces més
($0.30) que €l producto mexicano ($0.11) por prendas.

Para planificar las acciones de seguridad es necesario asegurarse contra lo
inevitable, las fluctuaciones de la demanda cuando tienen un ciclo mas largo €
fabricante ofrece mayor servicio, en los detalles adicionales de venta, cuando hay
escasez en la cadena de suministros, los gastos se inician en las organizaciones rio
arriba, cuando se toma la decision de almacenar, se reduce el producto y se guarda
por 2 o 3 semanas adicionales. Las existencias y € riesgo representan la medida
operativafinal parareflgar ladiscrepanciaen e ciclo.

Entonces la diferencia entre €l costo de amacenajey €l de distribucion no se
traduce en la acumulacion del costo total, los costos potenciales derivados de la
existencia son considerables, incluso mayores a los costos directos, porque la
posibilidad de obsolescencia del producto o la cancelacion en cualquier momento es
enfrentada por € proveedor, que se tarda en vender el producto, hasta 150 semanas.
Porque no puede parar e flujo de suministro en €l instante. Si la decisién del
fabricante es producir con € ciclo breve como en México y Nicaragua, €l riesgo para
el proveedor de vagueros es bajo, S un minorista semanalmente ordena 10,000
unidades de una linea especifica de pantal ones vaqueros, al cancelar la orden pone fin
rapidamente a ciclo. Si es ordenada de China, se produce 650,000 unidades que iran
ala existencia, la orden se paga por $1.42 millén, se realiza hasta que e producto
sale, la proximidad es tomada en cuenta paralos gastos de existencia.
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12. Decisién sobre gastos y politica. Los paises que pagan sueldos bagjosy
utilizan tgjidos baratos, pueden ganar el mercado cuando se retiren los cupos, porque
cuentan con costos tradicionales y el costo de los aranceles fijos en las prendas de
vestir. Los productores exitosos de la India han combinado los gastos de fabricacion
con las medidas de politica, sobre costos de envio y aranceles equilibrados, asociados
con €l costo de riesgo, ademas de mantener la calidad de la tela basica y la
especializacion en laproduccion y el disefio.®®

En el caso de Bangladesh encabeza la lista de proveedores de camisetas ha
aprovechado el sueldo bajo, produce modelos y compensa los gastos de fabricacion
bajos (en México, Honduras, Salvador y Republica Dominicana; Egipto, Tailandia
el costo es menor), tiene un arancel preferencial en las mismas condiciones que
Turquia'y Marruecos. Los gastos por inventario y riesgo tienen un papel importante,
por ello Méxicoy el CBI que proveen méas productos (4 mil millones) tiene menor
gastos de riesgo que China (1.3 mil millones) y otros paises asiéticos (10%) con
sueldo bgjo.

Las diferentes estrategias que se han descrito permiten visualizar el camino
que México debe adoptar para apoyar a la industria, México tiene que desarrollar
calidad en los productos con tecnologia avanzada, la produccién de tejido requiere
mayor cantidad de capital, infraestructura, electricidad, agua y la direccion de
procesos, su fabricacion es sofisticada. El disefio de estrategias tiene que tomar en
cuenta varios factores internos y externos. la variedad de productos, la moda, €l
acceso de productos, los precios bajos, e servicio de los proveedores, las nuevas
fuentes de suministros, la distribucion y riesgo entre los que destaca la variabilidad
adicional de la demanda, que los proveedores igualen los costos directos de los costos
indirectos, € retiro de cupos, la proximidad geogréfica, proveedores confiables para
gue las entregas en los centros de distribucion de venta al por menor sean confiables.

En el corto plazo se tienen que aplicar estrategias dirigidas a varios frentes

para acanzar objetivos diferentes.

% E| disefio en trgjesitalianos donde la costura detalla los dibujos de pespunte.
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La estrategia de produccion de los fabricantes, deberd estar encadenada la
fabricacion y distribucion, las empresas ubicadas en este sector buscaran la forma de
fijar el precio en relacion al riesgo. Este ltimo se convertira en factor clave.

Los fabricantes podran sobrevivir por una combinacién sobre el trato
preferencia de las telas domésticas, la inversion en tecnologia para mantener la
productividad y la calidad a nivel mundial.

El reconocimiento de marcas importantes la supervivencia requerira el
progreso adicional en las areas para mejorar la capacidad de respuesta de los
minoristas.

La estrategia de sobrevivencia en la industria de prendas dependera de la
proximidad del mercado, €l disefio, la mercadotecnia, la produccion de la demanda,
las redes de contratistas que lleven los riesgos en |a cadena de suministros.

Las politicas publicas tendrdn un impacto importante para promover los
enlaces con el mercado, la ubicacion de los mercados sera critica, (aranceles, sistemas
de tipo de cambio, moneda fija) politicas que fomentan inversiones en infraestructura

de transporte, la eficiencia, la variabilidad.
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CAPITULO IIl. Factores externos que influyeron en el nacimiento y
evolucién de la industria del vestido en Aguascalientes entre e periodo (1930-
2000).

3.1. Latransicion del sector primario al secundario

Al iniciar la década de los afios 70 Aguascalientes acelerd la transicion del
sector primario a sector secundario, € peguefio territorio requeria la planeacion
estratégica para la creacion de una infraestructura que permitiera el desarrollo de una
industria fuerte, por esto se aprovecharon tres ventgjas: su ubicacion en el centro del
pais, tener un grupo de empresarios emprendedores, y contar con una mano de obra,
habil en la manufactura que se podia incorporar con facilidad en los nacientes centros

de produccion de laindustria del vestido.

3.1.1. Dela artesania a la especializacién

El desarrollo de laindustria del vestido inicié con laindustria del bordado?.

El bordado desde su inicio, fue un arte, pocas personas tenian la habilidad para
hacerlo, bordaban lo que observaban, bordaban su contexto, bordaban tanto flores
como aves veian, bordaban frutos, bordaban érboles; su creatividad no tenia
limite, el artista plasmaba con paciencia en tela con aguja e hilo las formas
multicolores que més |le gustaban, por eso se observa en una sola pieza bordada:

uvas, duraznos, claveles, madreselvas, etc.?

Todas las imagenes eran generadas en laimaginacion del artistay plasmadas

en un trozo de tela para convertirlo en pieza de arte, tardaban hasta seis meses para

! La informacién que a continuacion se presenta, se obtuvo a través de varias entrevistas que se
hicieron a los empresarios, durante dos afios, € Sr. Jos¢ Gomez Marmolegjo, participd y dio
evidencia de la historia que le tocé vivir, primero como pionero de la industria del bordado,
después la comercializacion del mismo y ahora promotor de la industria del vestido. La familia
Gbmez Marmolejo tiene tres generaciones dentro de laindustria del vestido, el empresario, estuvo
dispuesto a redlizar varias entrevistas, a mismo tiempo, nos recomendé con otros empresarios
paraintegrar lainformacion sobre la historia de laindustria del vestido.

2 Anastasia Rodriguez, costurera, Venaderos, municipio de Aguascalientes, entrevista personal, agosto
1999. Este tipo de bordado es € que en € pasado elaboraban en Aguascalientes, las imagenes
diversasy € colorido lo identificaba de otras regiones.
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terminarlo®; “Estas piezas eran muy apreciadas y se comenzaron a vender en
cantidades peguefias, solo un grupo selecto de consumidores las demandaban, las
piezas que mas se vendian estaban fabricadas con bordado de filigrana, bordado de
punto de cruz, bordado rococé y bordado deshilado.”*

Cuando las piezas bordadas fueron demandadas en mayor cantidad, las
bordadoras que comercializaban los productos, buscaron otras personas con las
mismas habilidades en el bordado, “como era dificil reunirlas en talleres, porque
quién sabia hacer el bordado eran mujeres que no estaban acostumbradas a trabajar
fuera de su casa; por otro lado, estaba socialmente mal visto, el trabajo femenino.””

Para evitar que estas trabajadoras salieran de sus hogares, fue necesario que

la empresaria o empresario invirtieraen lacompra de la materia prima:

...para llevarle la tela a las bordadoras hasta su casa, podia ser e hijo de la
bordadora que ya se habia convertido en pequefia empresaria y é aprendia €l
proceso de produccion y comercializacién del producto, era el mismo que empezo
a abrirse paso hacia e mercado local y regional, en la ciudad o en agunos
municipios, después de un tiempo pasaba a recoger la pieza bordada, parallevarla

a mercado, porque era el Gnico que conociael canal de comercializacion.®

Con esta forma peculiar de trabagjar y vender nace la primera forma de
maquila en Aguascalientes. Cuando la demanda de productos bordados aumentaba y
el maguilador no satisfacia el pedido, entonces buscaba a més personas para realizar
o terminar la pieza bordada, fue asi como surgi6 la submaquila, (Ila submaquila fue
una actividad que siempre existié en Aguascalientes) e maguilador, en todos los
casos desconocia el canal de comercializacion para vender el producto, en otros casos
lalealtad hacia el bordador-comercializador impedia buscar mercados a los productos

por parte del bordador productor, de esta forma, la ganancia se dividia entre los

% Esto indica que no usaban patrén de bordado, el artesano bordaba directamente en latelalo que tenia
en su memoria, por eso |os disefios eran Unicos.

* Anastasia Rodriguez, Op, cit.

® Fernando Gomez Marmolejo, empresario, Aguascalientes, Ags., entrevista personal, diciembre 1999.

® Martha Murguia, empresariay bordadora, Aguascalientes, Ags., entrevista personal, diciembre 1999.
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niveles de productores, en una escala de mayor a menor valor; en e caso de la
submaquila, estagananciaera lamas baja.

Con € tiempo € arte de bordar, dej6 de ser una actividad ludica y fue
considerada como un sacrificio para quien lo hacia, porque ahora como oficio, era
mal pagado entre las jovenes que sin expectativas de desarrollo tenian que hacerlo
dentro de sus hogares para apoyar econdémicamente a su familia, muchas bordadoras
se quedaron ciegas a edades relativamente jovenes y era comun escuchar el dicho:
“Con un mantel vivioy murié”.’

Ademés, € entrevistado afirma que: “d oficio fue abandonado, porque
quién sabia hacerlo nunca fue capaz de apreciar su propio trabajo como un arte, ni

"8 A falta de bordadoras, el empresario empez a

ofrecerlo a mercado para su venta.
introducir la méquina bordadora, convirtiendo a mismo tiempo a bordador en
obrero, que en unajornada normal de trabajo de ocho horas era capaz de producir 1o
gue en ese momento hacian cien artesanos, de esta manera se sustituyo € trabajo
manual por latecnologiay pasd a ser una actividad mas de caracter industrial.

Con laintroduccion de latecnologia, se mantuvo la estructura productiva de
la cadena de trabgjo, los dibujos se empezaron a pintar en tela 'y se estandarizo el
bordado, convirtiéndolo en una actividad que consistia en seguir lineas para rellenar
formas abstractas que en muchos caso, €l trabajador no o aprecia ni lo percibe.

Este hecho permitié aumentar |a produccién de piezas bordadas, determind
la formacion de pequefios talleres dentro de las casas, la maguinaria no logré
incrementar el ingreso del obrero, es decir, su condicion no cambid con la sustitucion
de lamano de obra extensiva y la ganancia siguio siendo mal distribuida en la cadena

de la produccion.

3.1.2 Laformacion del taller familiar

" José Gomez Marmolejo, empresario, Aguascalientes, Ags., entrevista personal, diciembre 2001.
8 .
Ibid.
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Entre los afios 1940-1960, se intensifico latecnologia; con laintroduccion de
la de la maguina bordadora, con ella comenzaron a formarse pequefios talleres
familiares, el espacio reducido, € ruido de las méquinas, € nimero de obreros que ya
se contrataban, no permitia la movilidad dentro de la casa. “Los productores-
empresarios, comenzaron a sacar las méquinas del corazén de la vivienda para
construir un pequefio taller de produccién, aislado pero cercadelacasa.”®

La forma de redlizar el bordado también cambid, fabricaron con base en
feston, se imit6 € bordado de punto de cruz, se bordd con base en relleno de hueso.
La sustitucién de materia prima, incrementd la oferta de produccion porque la
aceptacion de los productos aument6 la demanda. “El consumidor final empez6 a
buscar otros canales para vender el producto, y se convirtié en comercializador, esta
actividad se generaliz6 en muchos hogares como una forma de incrementar su
ingreso.”*°

Este hecho afirman algunos empresarios entrevistados, permitié que el
producto comenzara a trascender del mercado local al regional, ademas la cadena
hacia el consumidor final se hace mas grande. Para satisfacer la demanda, €l taller de
produccion familiar, anexd un lugar especifico para comercializar €l producto en
mayores cantidades, con esto se form6 un binomio que hasta la fecha se repite en
muchas fabricas de las empresas (lafabricay latienda de fabrica).

“El esfuerzo que las mujeres de clase media hicieron para que surgiera esta
industria es Unico, estas trabajaban en su casa; primero para obtener algunos ingresos
y contribuir a ingreso familiar, después hicieron posible el crecimiento de la
industria. Los jovenes de clase alta se incorporaban al sector terciario, principal mente
oficinas del sector publico y privado, principalmente los bancos.”**

Entre los aflos de 1960 a 1985, €l taller familiar se convirtié en fabrica, “los
empresarios introdujeron nueva tecnologia, empezaron a sustituir las maguinas de

pocas operaciones, por maguinas industriales, capaces de bordar en poco tiempo una

° Martha Murguia, Op, cit.
10 AnaMaria Gonzélez. Entrevista, comerciaizadora de productos de bordado y deshilado.
! Fernando Gomez. Op cit.
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gran cantidad de productos.”’? En este periodo se pasd de la artesania a la
industrializacion, el obrero artesano fue sustituido por €l obrero operario y comenzo
aespecializarse.

La actividad de ferrocarriles empezé a declinar, € varén gue trabaj6 en sus
talleres seincorpord ala fabrica apoyando ala mujer como una aternativa de empleo,
en muchos casos para comercializar e producto y organizar las actividades de
compra-venta. También e bordado y deshilado fue opacado hasta € punto de la
extincion econdmica total, fue sustituido por la actividad textil y la confeccidn a gran
escala, estas actividades empezaron a ser los pilares de laindustria.

De la industria del bordado y deshilado se aprovecho la gran capacidad de
trabajo y habilidad del obrero, de laindustriaferrocarrilerala cultura empresarial. Asi
nacio la actual industria del vestido (llamada asi, porgue tuvo su origen en la
fabricacion de prendas denominadas “blancos’ que servian para vestir la casa,
manteles, toallas, sdbanas colchas) se diversificd entre 45 a 50 cgjones de la
confeccion, en menos de una década, proliferaron numerosos talleres en los hogares y
se contrataban entre 3 a 5 empleadas, esta industria se caracterizo por ser intensiva en
mano de obra, las empresas requerian poco capital, los empresarios entrevistados
afirman que este hecho determiné que en e futuro las nuevas empresas se fueran
haciendo cada vez méas heterogéneas entre ellas, con esta estructura, también se

estabaincorporando laindustria del vestido de Aguascalientes a mercado global.

3.2 La cooperacion de los empresarios locales y los gobiernos para
generar € desarrolloindustrial

En e caso de Aguascalientes, la industrializacién fue una exigencia que
impusieron dos condiciones geogréficas y socioecondmicas del estado.

La primera, es que tiene una superficie cultivable por riego que dificilmente

puede ampliarse a no poder aumentar las disponibilidades de recursos acuiferos,

2 Mario Mora Barba, “Semblanzas’,_El Sol del Centro de Aguascalientes, Aguascalientes, 5 de
diciembre de 2000.
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dada que la precipitacion media anual de lluvia que se registra en el estado, es
insuficiente y no garantiza la obtencién de cosechas rentables en e cultivo de
temporal; la segunda, debido a que es un estado con una poblacién joven que
demanda un fuerte incremento anual de empleos que dificilmente pueden ser

generados por el sector primario.’®

Bao estas condiciones, “requirieron medidas especiales de desarrollo
socioecondmico que permitieran ofrecer a los habitantes del estado minimos de
bienestar social, sin descuidar las posibilidades de desarrollo agroindustrial y del

sector servicios que solo laindustrializacion puede prever.”**

3.2.1 Lainternacionalizacion de la industria del vestido en la década de
los afios 70 a través de grupos empresarialesy de gobierno

En la década de los afios 70 ya se habia logrado consolidar una relacién entre
empresarios locales principalmente de la naciente industria del vestido y gobierno
para desarrollar una infraestructura que “permitio iniciar un proyecto de desarrollo
industrial y la blsqueda de mercados en otros paises.”*> A partir de esta década, los
grupos empresariales, empezaron a crear la infraestructura que permitiria que la
industria del vestido creciera, se consolidara, ampliara su mercado y se convirtiera en
el pilar econdmico mas importante en e estado, debido a sus caracteristicas
peculiares. actividad tradicional, poca inversion y utilizacion abundante de mano de
obra.

Con esta misma dindmica de cooperacion, en € afio 1976, se termind la
primera etapa de la que hoy es la Ciudad Industrial para albergar a las empresas
dedicadas a la fabricacion de prendas de vestir y empez6 a construirse € primer
Centro Comercial de Bordados y del Vestido™® para remediar e problema de

comercializacién que enfrentaba la pujante industria del vestido.

3 Rodolfo Landeros Gallegos, Primer Informe de Gobierno, Aguascalientes, Ags., diciembre de 1980.

“hid.

1> Juana Martinez Gonzélez, empresaria, Aguascalientes, Ags., entrevista personal, febrero 2001.

18 E| Centro Comercial del Bordado y del Vestido fue el primero que se fundé en Aguascalientesy en
L atinoamérica, muestra la cooperacion entre |os grupos gubernamentales y empresariales.
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El proceso de industrializacion y comercializaciéon fue una prioridad y se
llevd a cabo en coordinacion con el Instituto Mexicano de Comercio Exterior
(IMCE), “fue € primero en la entidad que empez6 a cuantificar la oferta exportable
de laindustria del vestido y detectar su problemética, asimismo, empez6 a asesorar a
empresas, organizaciones y personas en € estado que se dedicaban a esta
actividad.” "’

Las actividades de comercializacion fueron aln més importantes y las
autoridades gubernamentales determinaron que € nuevo organismo, a Su vez se
coordinara con la Direccién de Fomento Industrial del Estado, otra de las acciones
fue la de “promover el primer programa oficial de representacion de 47 empresas del
sector de prendas de vestir en la Feria Comercial de San Antonio Texas.”*®

Al finalizar esta década, €l apoyo alaindustria del vestido, estaba dentro del
marco estatal. La industrializacion adquirié un carécter institucional, a través de la
Direccion de Fomento Industrial del Estado, se promovieron las condiciones
elementales para completar la primera etapa de la industrializacién en € estado,
primero “se ampli6é su cobertura hacia las areas rurales, para generar 1300 empleos,
apoyada en otras instituciones como la Secretaria de Industriay Comercio, Nacional
Financiera, S A. (NAFINSA), € Instituto Mexicano de Comercio Exterior, la Camara
de la Industria de la Transformaciéon y las camaras empresariales,” € trabgo en
conjunto de estos grupos y organismos, “fincaron las bases solidas para € desarrollo
econémico.”™® La industrializacién y la comercializacion, fueron avaladas por los
empresarios progresistas que se habian venido formando alo largo de los afios y que
en “ este momento ya exportaban hacia San Antonio Texas, Cubay Canada.” %

Después que se construyo la primera fase de Cd. Industrial, €l sector del
vestido era el que daba dinamismo a la economia en la industria, su capacidad para

generar empleo capto |os excedentes de la mano de obra del sector agropecuario, que

7 Gobierno del Estado de Aguascalientes, Compendio de informacién de presa, diciembre de 1985.

'8 Rodolfo Landeros Gallegos, Sequndo Informe de Gobierno, Evaluacion de un Esfuerzo, Primeros
pasos hacia el Comercio Exterior, Aguascalientes, 1981, Pag. 48.

Gobierno del Estado de Aguascalientes, Desarrollo Econdmico, Politica econdmica, Aguascalientes,
1980.

OGobierno del Estado de Aguascaientes, Desarrollo Econémico, Empresarios Progresistas,
Aguascalientes, Ags., 1976-1977 Pag. Sin NUmero.
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“con el proceso de industrializacién emigraban hacialaciudad y se incorporaban alas
actividades industriales, comercialesy de servicios.” #

Asi, las principales empresas de la industria del vestido y de otras ramas que
empezaban a exportar, fueron fruto de la iniciativa empresarial estatal, que invirtié y
trabaj6 en ellas; las empresas foraneas que llegaban, se adaptaban alas politicas, los
criterios de produccién e inverson vigentes, en donde “las utilidades se
transformaban en proyectos de Aguascalientes hacia el exterior.”?

Para consolidar € desarrollo industrial, en € interior del estado, |0s grupos
empresariales y de gobierno siguieron dos criterios que fueron fundamentales en la
politica de promocién industrial en el futuro: “alentar la ubicacién de empresas en €
medio rural, de tal manera que se constituyeran como pequefios polos de desarrollo y
disminuyeran la emigracion del campo hacia la ciudad, € otro, a través de la Cd.
Industrial se empezd adotar alas empresas locales o foréneas de una infraestructura
que les permitié crecer en armoniacon el crecimiento urbano.”*

Las PYMES de las ramas textiles y de la confeccion habian adquirido
tecnologia de punta y tenian la capacidad de generar empleos, esto las ubicaba como
las mas dinamicas en su ramo, porque sus procesos de integracion y modernizacion
garantizaban el desarrollo en el futuro, por su tradicion en el estado y laregion, y la
forma en que se gjustaban a la disponibilidad de recursos, “su demanda de insumos
se podia satisfacer con |as pocas existencias que se traian de fuera de laregion.”

Este tipo de empresa fordnea “se adaptdé a las circunstancias y
requerimientos de ocupacion, y originG una nueva forma de organizarse para
comercializar sus productos, y los empresarios se unieron para adquirir en mejores
términos insumos y tecnologia parainnovar sus disefios.”*

En e tiempo que esto ocurrié en e estado, la estrategia de desarrollo
nacional, propuso que Aguascalientes se convirtiera en un estado orientado hacia la

industria metal-mecanica ligera, que subprocesara la produccion metalUrgica de otras

#! Juana Rodriguez, op, cit.

2 | bid.

% Rodolfo Landeros Gallegos, op, cit, P4g.s. 26-31

2 Juana Rodriguez, op, cit.

% Gobierno del Estado, Desarrollo Econdmico, Empresarios Progresistas. op, cit, Sn Nam.
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&reas del pais, pues la industria tenia condiciones para lograr estos procesos, la
experiencia adquirida en los talleres de Ferrocarriles Nacionales de México (FNM)
habia constituido un centro de ensefianza empirica que capacito a los trabajadores en
la industria metal-mecanica, otros llegaron a convertirse en creadores de nuevas
empresas del ramo con proyeccion nacional e internacional.

La Direccion de Fomento Industrial del Gobierno del Estado, mantuvo un
estrecho contacto con industriadles e inversionistas para apoyarlos en sus
promociones, en coordinacion con la Secretaria de Patrimonio, Fomento Industrial, y
el Instituto Mexicano de Ingenieros Quimicos, autorizaron proyectos industriales
viables para redlizarse en la entidad y, asi mismo, “se dedicd a atraer mas empresas
foraneas que buscaran su relocalizacion, estas deberian cumplir dos criterios:
consumo minimo de aguay cero contaminacion.” %

Para reubicarse en Ciudad Industrial, 50 nuevas empresas adquirieron
terrenos para la construccion de sus naves industriales, las ventas de terrenos en

Ciudad Industrial.

...en el afio 1977 superaron el 350 por ciento de la meta programada para ese
afo, el gobierno del estado, inicid laconstruccién de una subestacion eléctrica
en la parte sur de Ciudad Industrial con una inversion de 20 millones de pesos;
asimismo, construyé un ramal de ferrocarril con una longitud de 1000 metros a
un costo de 3 millones 500 mil pesos, y adquirid 300 lineas tel efénicas para dotar
de servicios publicos y urbanizar de manera continua la Ciudad Industrial, sélo en
esto Ultimo se canalizaron 18 millones que permitirian incrementar la oferta de
lotes. En ese afio habia 15 empresas y 13 maés estaban en construccion, generaban

1400 empleos.”’

La promocion de la instalacion de empresas en este complejo se hizo con €
propésito de aprovechar racionalmente los servicios publicos existentes, que de
instalarse en forma dispersa agudizarian problemas futuros como: disponibilidad de

servicios urbanos, transporte y comunicaciones, trastornos en las zonas

% Rodolfo Landeros Gallegos, op. cit, Pag. 26.
7 |bid., Pag.s., 39-41.
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habitacionales. “Empresas como Bordados Maty?® promovieron su crecimiento fuera
delaciudad através del programa del Fideicomiso Nacional de Parquesy Ciudades
Industriales, cuyo objetivo fue que la industria del vestido y textil se encaminara
hacia la consolidacion dentro y fuera de la ciudad, era el momento adecuado para que
las empresas que habian crecido en el centro de la ciudad, se reubicaran en la primera
zona industrial del estado, este apoyo contdé con la inversion suficiente para
modernizar su maguinariay equipo.”*

Ciudad Industrial fue un proyecto que fue planeado para concretarse en 19
afos, pero tuvo un crecimiento superior de 350 por ciento, esta situacion obligo a
gobierno del estado a realizar estudios para la construccion de una nueva ciudad
industrial y de servicios para las numerosas empresas que buscaban Aguascalientes
para abrir su planta, en la nueva ciudad industrial, también se buscé la construccién
ordenada, y laanulacion de las posibilidades de especulacion con los terrenos.

“En @ afio 1979 se encontraban funcionando 22 empresas y 18 mas en
construccion, € total de ventas generé 7500 empleos con una inversion programada
de 986 millones de pesos y una superficie industrial de 694 mil 436 metros

cuadrados.”*° En ese mismo afio se habian realizado ventas significativas.

...se habian efectuado 33 ventas de lotes con una superficie de 378 mil 138
metros cuadrados, con un importe aproximado de 47 millones de pesos,
incrementando la meta a 100 por ciento. Asimismo, se autorizo una inversion de
43 millones 500 mil pesos canalizados principa mente a la urbanizacion, situacion
que permitiria en el futuro ofrecer los terrenos ya urbanizados, ampliando de esta

manera |as perspectivas de instalacion de empresas. ™

% « Bordados Maty”, fue la primera empresa de Aguascalientes que empezé a consolidarse en el

mercado nacional e internacional, dio a conocer € producto a través de publicidad, considerada
empresa modelo de Aguascalientes, su duefiay administradora fue una de las principales mujeres
empresarias en € estado.

% Rodolfo Landeros Gallegos, op. cit, P4g. 49.

% Rodolfo Landeros Gallegos, Cuarto Informe de Gobierno, Evaluacion de un Esfuerzo, Planeacion de
laindustrializacion, Aguascalientes, Ags 1981, Pag. 37.

% Delegacion Estatal de la Secretaria de Programacion y Presupuesto, Informe anual, Aguascalientes,
Ags, septiembre de 1979. La inversion plblica autorizada en 1979. El Agropecuario 329.0
representaba 33.08%, el industrial 48.9, representaba 4.92% del total 994.5 (100%).
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Esta dindmica industrial permitié que & gobierno implantara e primer
Programa de Apoyo ala Pequeiiay Mediana Empresa, ademas gestiond la apertura de
Nacional Financiera (NAFINSA), continué su politica de desarrollo industrial, a
través de acciones de promocion y orientacion en torno a las diferentes ramas
industriales; por su parte, “el Gobierno Federal implanté e Plan Naciona de
Desarrollo Industrial, en €l se clasifico a estado de Aguascalientes como zona
prioritaria 1-B en la estructura del Plan Estatal de Desarrollo Industrial, esto
congtituyd un reto para utilizar adecuadamente los recursos que requerian
empresarios y obreros para aumentar la productividad y reinvertir sus utilidades.”

Con el apoyo de las cAmaras empresariaes “ se prepard a los estudiantes con
capacitacion técnica para dominar procesos productivos que no conocian, esto
represento un reto a la imaginacién, ala voluntad y a la eficiencia, pero en e corto
tiempo se logré el reconocimiento de la actividad fabril "

A través de la Direccion de Industrias Medianas y Pequerias de la Secretaria
de Patrimonio y Fomento Industrial, se implant6é un programa de apoyo a estudiantes.
“Este programa promovié viges de estudio en combinacion con los grupos
industriales hacia Estados Unidos, (EEUU) el objetivo era conocer la forma en que
operaba laindustria, la cultura empresarial, los avances técnicos y tecnol 6gicos.”**

El hecho de que la ciudad capital concentrara un nimero mayor de empresas,
podia dar origen a problemas futuros, por esta razén inicio un proyecto de planeacién

industrial donde las empresas se desarrollaran de manera arménica:

...l 85 por ciento de la planta industrial llevd a Gobierno Federal y Estatal a
coordinar esfuerzos para evitar problemas futuros, se determinaron zonas
especificas para el crecimiento industrial ordenado y visionario, contemplado en
los futuros planes de desarrollo urbano e industria [...] El sector industrial estatal

tenia caracteristicas positivas que permitian abrigar confianza en el futuro, los

¥ Rodolfo Landeros Gallegos, Cuarto Informe de Gobierno, Evaluacion de un Esfuerzo, Planeacion de
laindustrializacion, op, cit, Pag. 40.
% Delegacion Estatal de la Secretaria de Programacion y Presupuesto, op, Cit.
34 .
Ibid.
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pequefios talleres de la confeccion estaban en crecimiento.®

L as pequefias y medianas empresas se consolidaban a pesar de los problemas
de descapitalizacion que se padecia a nivel nacional, a las carencias de técnicas y
alzas incontrolables de precios, tanto de materias primas como de bienes de capital,
pero esto no impedia el desarrollo de laindustria del vestido.

3.2.2 La expansion de la industria del vestido y la incorporacion de
empresas foraneas en el estado, en la década de los 80

Laindustria del vestido estatal se colocd como una de las mas modernas del
pais, su expansion le permitié ocupar € tercer lugar a nivel nacional; fue la fuente
mas importante de empleo y continué su constante superacion; su crecimiento y
modernizacion le permitieron ingresar en los mercados nacionales, su organizacion y
la unién de los industriales del vestido a través del Grupo Vestir.*® Esta accion fue
una muestra del logro que se puede tener cuando: “la cultura empresarial permite
trabgar en forma conjunta, a integrar todos los organismos representativos de las
ramas industriales, y donde se tuvo una identificacion plena de la politica industrial
junto con las inmejorables relaciones obrero-patronales permitieron alcanzar el pleno
desarrollo industrial .”*

En esta etapa de industrializacion se incorporaron 1os incipientes polos de
desarrollo que se estaban formando en los municipios a través de la politica de

% Direccion del Registro Piblico de la Propiedad. El crecimiento de |as operaciones se presentaban al
observar e comportamiento de las inscripciones de nuevas sociedades mercantiles de diversos
tipos con un capital y aumento integramente pagadas desde € afio 1974-1979 fueron de 22
operaciones con ingreso de 88,282.00 hasta 337 operaciones con ingreso de 1°739.091.95.
También lainscripcion de contratos de créditos refaccionario, habilitacion o avio, celebrado con la
banca privada, asi como la inscripcion de contratos de créditos celebrados en la banca oficial
desde 1974-1979 fueron de 7 operaciones con ingreso de 4.600.00 de pesos y 886 operaciones
con 1'873,252.57.

% E| Grupo Vestir. Fue la primera forma de asociacion entre empresarios de la industria del vestido,
fue la primera iniciativa local, empresarios-fabricantes (activos y retirados) de la industria del
vestido, busca promover |aformacién de encadenamientos que conecten a los vendedores y a los
fabricantes para llevar € producto hasta el consumidor final. Es considerada la primera forma de
distrito empresarial, posteriormente fue la base para la creacién de los clusters que se formaron en
el futuro.

% Rodolfo Landeros Gallegos, Cuarto Informe de Gobierno, Evaluacién de un Esfuerzo, Planeacion de
laindustrializacion, op, cit, Pag. 40.
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descentralizacién que llevaba a cabo € gobierno con el apoyo de los empresarios
locales; en esta etapa se implanto e programa piloto de industrializacion en el sector
rural; “se firmd un convenio para la construccion de las dos primeras maguiladoras,
una de muebles finos en e municipio de Asientos, y la otra de guantes para la
industria en el municipio de Cosio, en estas factorias se invirtieron 18 millones de
pesos que generaron 130 nuevos empleos.”®

En e afo 1983, la dinamica de crecimiento en el estado se reflgjé con “la
instalacion de 190 nuevas empresas en operacion 0 en proceso de construccion,
generaban ingresos por 98 mil 56 millones de pesos, y dieron empleo a 17 mil 603
personas, posteriormente las mismas empresas dieron ocupacion permanente a 16 mil
596 trabajadores.”* Con estas acciones se observé la transformacion del aparato
productivo por sectores, “en 1980 la Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) era
de 17.9 por ciento, en el sector agropecuario y 21.7 por ciento en € industrial, y ya
en el afo 1983, era 16.4 por ciento en el sector agropecuario y en el sector industrial
fue de 37.5 por ciento de la PEA.”*°

En este nuevo escenario, la politica industrial que se aplicé fue para
“garantizar trabajo permanente y bien remunerado’, asi lo dio a conocer el
Gobernador del Estado, a finales del afio 1983, a pesar de la crisis econdmica
nacional, en Aguascalientes se mantenia unatasa de crecimiento del Producto Interno
Bruto (PIB) del 6.8 por ciento anual. “En solo cuatro afios, €l sector industrial
proporciond una participacion en el empleo del 40 por ciento contra el 21 por ciento
que se estimaba en 1980.”**

En e afo 1984, iniciaron operaciones otras empresas, entre las que
sobresalieron por su importancia: “Nipomex, Concretos Guadalgjara, GUTSA,
Refrigeracion Block Lift, Spimex, Texas Instrument, Donaldson, Micropore de

Meéxico e Industrias Xerograficas, en este periodo se habian establecido en

% | bid. Cosio y Asientos son dos municipios de Aguascalientes que han presentado menos crecimiento
y desarrollo que € resto del estado, por eso las politicas estatales buscan incorporarlo hacia los
polos de desarrallo.

# |bid.

“0 Consejo Estatal de Poblacion (CONEPO), Estadio sobre la poblacion Econémicamente Activa, Afio
1995.

“ Ibid
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Aguascalientes 221 empresas con una inversion aproximada de 156 mil millones de
pesos generando 21 mil 175 empleos permanentes.”*

Este proceso de desarrollo industrial continuo, hizo posible que otras
empresas iniciaran actividades importantes, entre ellas destacan: “Alimentarias del
Centro, Apasa, Adefer de México, Acumuladores insuperables, Biras Eye, Herco
SA, Central envasadora y Herramental de Corte, con inversion de mas de 8,700
millones de pesos que dieron empleo a 2 mil 165 obreros; también se lograron
coinversiones con los EE.UU, JapOn, Espafia, Uruguay y Argentina para la
instalacién de nuevas empresas.”*

En este periodo, Aguascalientes logré un auge econdmico notable, pero “se
convirtio en € destino confiable para los inversionistas, su dindmica de crecimiento
tuvo como sustento €l clima de tranquilidad social, por la inexistencia de huelgas o
paros técnicos en las empresas’* se reflej6 en la captacion bancarialocal, “en agosto
de 1983 a agosto de 1984 logro realizar operaciones bancarias del orden de los 22 mil
millones de pesos, hasta alcanzar una cifra de 46 mil millones de pesos y propicio
una apertura de 6 nuevas sucursales de sociedades nacionales de crédito.”

A través del Fondo de Garantia de Fomento a las PYMES (FOGAIN) se
apoyo alas empresas locales a las que solo “en el afio 1983 les prestd 60 millones de
pesos y en e afio 1984, esta ascendi6 a 1600 millones de pesos’*® Aguascalientes en
esta etapa habia entrado de Ileno alos mercados de exportacion.

A las grandes industrias como Nissan, Xerox, Morestana, JM Romo, Ryltex,
Legumbres Refrigeradas, se sumo Jobar y la tradicional industria del vestido que
continuaban modernizandose y ganando nuevos mercados, en este sentido es
conveniente mencionar €l apoyo permanente que se dio al sector de la confeccion y
textil, el gobierno adquirié y puso asu disposicién un local comercia en laciudad de

Meéxico paralaexhibicion y promocion de prendas.

“2 Rodolfo Landeros Gallegos, Quinto Informe de Gobierno. Aguascalientes entra alos mercados de
exportacion,, Aguascalientes, Ags. 1984.
“3 Rodolfo Landeros Gallegos, op cit ,Pag.s 52-57
“ José Gomez Marmolegjo, op, cit.
156 Rodolfo Landeros Gallegos, op cit , Pag. 58
Ibid
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Con la llegada de las numerosas empresas a la entidad, la mano calificada
representd un reto, e gobierno edifico e primer Centro CONALEP apoyado por
empresarios y formar la primera generacion de técnicos que se incorporaron de
inmediato a la planta productiva en un 44 por ciento, este grupo de técnicos obtuvo
empleo antes de terminar sus estudios.

En este periodo Ciudad Industrial 1legd a su maxima capacidad, por lo que
hubo la necesidad de abrir €l nuevo parque industrial que ya se habia planeado; €l
desarrollo acelerado de todas las actividades productivas permitié ingresos a estado
“en € afio de 1984 de 10 mil 500 millones de pesos, cifra que representd un
incremento del 840 por ciento més que en el afio1980.”*

En € afio 1986 el aparato productivo en Aguascalientes era dindmico y sus
acciones permeaban “tenia 400 empresas en la confeccion y 101 en la textil del total
de 14,213 empresas que operaban en e estado, la confeccion exportaba 1,759
millones de pesos y 10,650 millones de pesos las textiles.”*® En este afio, el 85 por
ciento de las empresas eran propiedad de los empresarios de Aguascalientes, “el 15
por ciento del las inversiones correspondia a los consorcios extranjeros, los que se
apegaron alalegislacion nacional de coinversiones con capital local.”*

Las inversiones en obras de de construccion de naves industriales

permitieron la operacion de otras empresas.

...18 nuevas empresas. Estroplésticos del Centro, Proave, Perffisa de
Aguascalientes, Impulsora Industrial de Lacteos, Bordados Paquito, Enfrut,
Estambres Franco del Centro, Bordados Rocio, Hilados y Tejidos la Victoria,
Cerdmicas la Cruz, Anonizados del Centro, Tartratos Mexicana, Fomasa,
Llancaster, Ampliacion de la Vitalizadota Orozco, Sandalias del Centro,
Alfombras y Tapetes; estas sumaron una inversion global de més de mil millones

de pesos y fueron fuente de trabajo de 1200 personas.™

“Ibid.

8 Secretaria e Fomento Industrial 'y Comercio, Informe anual para elaborar el informe de Gobierno,
. publicado en el mes de agosto del afio 1986.

“ I bid.

*Rodolfo Landeros Gallegos, Sexto Informe de Gobierno. Aguascalientes, Ags. 1986.
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En este periodo de crecimiento, empezaron a funcionar las empresas que
habian terminado su construccion y estaban generando empleo con inversiones

equilibradas entre el medio rural y la ciudad:

Ajial de México con una inversion de 400 millones de pesos; el complejo
industrial San Marcas con 3000 millones que generé 500 empleos en el medio
rural; en Jesls Maria, la planta de estampados y ensamble de motores de Nissan
Mexicana, con inversion de 23 mil millones de pesos en su primera etapa,
(generaba ocupacion a 700 personas y exportaba el 70 por ciento de su
produccion) Industrias Xerogréaficas, con una inversion de 22 mil millones de
pesos en su primera etapa, (generd ocupacion de 2 mil 200 empleos en la etapa de
construccién y dio empleo a 450 personas en la primera etapa de sus

actividades).™

Entre los afios 1989 y 1993 la tendencia de crecimiento continuaba, el
nimero de establecimientos con inversion extranjera era fuente permanente de
empleos, “en el ano 1989, habia 32 establecimientos que generaban 6,789 empleados;
en el afo 1990, 37 establecimientos, que generaban 8,332 empleos; en el afio 1990,
habia aumentado a 43 establecimientos, generaban 9,004 empleos, en 1993, 47
establecimientos, generaban 11, 318 empleos, permitieron conservar una tendencia de
de crecimiento entre 0.6 y 0.7.”

Por su parte, la industria textil y del vestido abrié nuevos mercados en la
zona fronteriza, este acontecimiento permitid6 mantener los 44 mil empleos en la
rama, buscOé abrir en Tijuana un centro comercial, sblo para la industria de la
confeccion, apoyada por el Gobierno Federal, se autorizO para esta industria 100
millones de pesos para iniciar la construccion de la segunda etapa de Plaza Vestir
donde 60 fabricantes ya exponian sus productos.

La multiplicidad de empresas y e nuevo enfoque de las actividades

econémicas por ramas productivas, determinG que “e Gobierno del Estado

51 | i
Ibid

%2 Secretaria del Trabajo y Prevision Socia, Inversion Extranjera y Empleo en México,
Aguascalientes, marzo 1994.

110



implantara un programa de Desarrollo y Fomento Industrial, cuyo objetivo era e de
de distribuir racionalmente las actividades econémicas y la poblacién entre el campo
y la ciudad, se promovieron polos de desarrollo en el medio rural y en las principales
cabeceras municipales’™ asimismo impulsd la construccién del corredor industrial,
Aguascalientes- Rincon de Romos, “con una extension de 38 kildmetros, este fue un
elemento fundamental para el ordenamiento del territorio y el aprovechamiento de la
infraestructura existente, porque permitio la instalacion de las nuevas empresas en
operacion (146 empresas en operacion, con una inversion de 429,833 millones de
pesos, |as cuales generaron 15,823 empleos permanentes).”>* El programa permitio
ademés ordenar y seleccionar las empresas de acuerdo a las disponibilidades de agua
y de recursos humanos que requerian.

Para el afio 1987, ya se habia consolidado € proceso de industrializacion y
se inici6 la fase mas importante de crecimiento econémico que era la generacion de
empleos permanentes, Ciudad Industrial operaba con 140 empresas, otras 22 estaban
en construccion y 64 empresas estaban en construccion programada, con esto se
saturaba su capacidad; y fue necesario ordenar el crecimiento industrial y el urbano.

Se construy6 el parque industrial del Valle de Aguascalientes, el segundo en
el estado, ubicado en e corredor Aguascalientes-Rincon de Romos y aislo las
actividades industriales con la ciudad, evito el conflicto entre el desarrollo industrial
y € urbano. En € Parque Industrial del Valle de Aguascalientes (PIVA) ya se
planeaba el futuro para el establecimiento de 90 nuevas empresas.

El gobierno estatal, inicid las primeras obras de urbanizacién y de servicios,
con una inversién inicial que alcanzaba una suma de 2,072 MdP en su primera 'y
segunda etapa.® En principio se invirtié solo en la compra de terrenos y naves
industriales con una suma de 10,500 MdP, generé 887 empleos en su primera

2 56

etapay se vendieron 136,000 m-“.

% Secretaria de Planeacion y Desarrollo Estatal, Programa de Desarrollo y Fomento Industrial,
Aguascalientes, noviembre 1986.

> Miguel Angel Barberena Vega, Anexo Estadistico, Aguascalientes, octubre, 1987.

*Miguel Angel Barberena Vega, Primer informe de Gobierno Consolidar para Alcanzar,
Aguascalientes, Ags. Octubre de 1987 pp.-49-52.

*Miguel Angel Barberena Vega, Anexo Gréfico, pp. 49-150.
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Por decreto presidencial se declararon a los municipios de Aguascalientes,
Jesis Maria, Pabellon de Arteaga 'y Rincon de Romos, como integrantes de la zona |
(de alta prioridad nacional) y posteriormente a los municipios de: Calvillo, Cosio y
Asientos como éreas prioritarias para €l desarrollo industrial dentro de lazona ll (de
prioridades estatales dentro del marco del Programa Nacional de Fomento Industrial
y Comercio Exterior 1984-1988). Con estas acciones, €l 82 por ciento del territorio
estatal ya era considerado como una zona prioritariaindustrial.

Se promovié la instalacion de agroindustrias, para que los campesinos
contaran con empleos permanentes y disminuyeran la subocupacion ademés de
agregar valor a sus productos, con el establecimiento de industrias rurales se llevaron
al campo fuentes de trabajo permanente para arraigar a los hombres y mujeres en sus
lugares de origen.

El esfuerzo de industrializacién en e estado, se hizo para apoyar a la
pequeiia y mediana empresa, pero fue necesario incorporar a la gran empresa; hasta
este momento, la politica de industrializacion, no habia sido resultado del azar, ni de
improvisacion, sino que representaba el esfuerzo de todos los sectores la entidad y €l
apoyo ingtitucional. Los sectores empresariales y organismos institucionales habian

invertido una suma considerable de millones para fomentar el desarrollo industrial.

Por su parte, e sector empresaria junto con €l gobierno del estado, habia
invertido 1000 millones de pesos para promover la industria de punta para
impulsar la renovacién tecnolégica, para lograrlo, iniciaron la construccién de 2
parques industriales més; uno a poniente de la ciudad que albergaria empresas de
la confeccién llamado “El Vergel”, y €l otro, ubicado a sur de la ciudad para
empresas de la rama €electrénica de alta tecnologia ALTEC, este Ultimo con 318

mil metros cuadrados.®’

En e proceso de industrializacion, el gobierno del estado tuvo como
prioridad apoyar alas empresas micro, pequefias y medianas, através de instituciones

federales y organismos estatales de reciente creacion para que se diera asistencia

> bid.
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técnica a numeroso grupo de empresas, “a través de FOGAIN y NAFINSA se
apoyaron crediticiamente a 71 empresas de menor tamafio.” >

Al iniciar el programa, “se destinaron 3,645 millones de pesos, el objetivo
era crear 319 empleos y mantener 2,544 plazas, segin datos registrados en e Anexo
Gréfico en el afio 1987.”> Es importante hacer énfasis que en este periodo, la
asistencia técnica hacia las empresas, através de los diferentes programas de vinculos
educativos y empresariales se convirtio en parte de la cultura empresarial al ensefiar a
los empresarios “era importante mantener la informacion financiera y contable en
orden y al dia, para obtener recursos crediticios, esta préctica se volvié parte
inherente de las empresas que sobrevivieron a proceso de globalizacion.”®

La estrategia econdmica para € desarrollo industrial se establecié en el Plan
Estatal de Desarrollo y en el Plan Nacional de Desarrollo, se disefi6 de tal forma, que
la distribucion geogréfica de las empresas fueraracional y ordenada, paralograrlo, se
indujo a las empresas a ubicarse en un area dividida por zonas, cada zona tenia un
apoyo fiscal diferente segun erael caso.

De esta manera, “los parques industriales se empezaron a poblar con
empresas que buscaban quedar en cierta clasificacion, como zona | de méxima
prioridad nacional, incluia a los 9 municipios del estado.”® La zona Il de méxima
prioridad estatal incluia, Asientos, Cosio, Calvillo, y los Municipios considerados
como resto del pais era Tepezala 'y San José de Gracia;, esta clasificacion permitié
exonerar fiscalmente alas empresas segln su localizacion fisica

Por ggemplo, la categorial, incluia paralazonal, laexencion del 30 por

ciento de los impuestos; en la zona I, € 10 por ciento de los impuestos, y la zona

% Las instituciones federales y organismos estatales que comenzaron a apoyar a las empresas con
recursos financieros y asistencia técnica fueron; el Fondo de Garantia Industrial (GOFAIN),
Fideicomiso de la Industria (FIDEIN), Fondo Nacional de Empresas de Investigacion (FONEI),
fondo de Garantia ala Productividad (FOGAPRN) y Nacional financiera (NAFINSA).

* Miguel Angel Barberena Vega, Anexo Gréfico.Op, cit.P4g., 67-68

® Universidad Tecnoldgica de Aguascalientes, Programa de Vinculacién Empresarial, Universidad
Tecnol6gica de Aguascalientes, Aguascalientes, Ags, 1990.

6 Secretaria de Planeacion y Desarrollo Estatal, Creacién de dos municipios en e Estado.
Aguascalientes, Ags, 1988-1989. En este periodo histérico, Aguascalientes contaba con 9
municipios, pero iniciaban estudios para la formacion de dos municipios mas que en 1992 se
crearon, El Llano y San Francisco de los Romo.
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denominada como resto del pais, e 15 por ciento; la categoria Il, parala Zonal,
tenia exencion de impuestos del 20 por ciento, paralazonall, el 15 por ciento y el
10 por ciento como €l resto del pais; la pequefiaempresaen lazonal, teniaexencion
de impuestos del 30 por ciento; la zona |1 30 por ciento, como €l resto del pais 20
por ciento; la microempresa, en la zona I, 40 por ciento, en la zona |1, € 40 por
ciento, como € resto del pais, 30 por ciento (Cuadro 1).

Cuadro 1. Clasificacion de zonas industriales con estimul os fiscales.
Categoria Zonal Zonall Zonacomo €l
( por ciento) ( por ciento) resto del pais
( por ciento)
1 30 10 15
2 20 15 10
Pequefia Empresa 30 30 20
Microempresa 40 40 30
Fuente: elaboracion propia, con datos del Comité de Planeacion para el Desarrollo del Estatal.

La ubicacion geogréfica de Aguascalientes, permitié que en menos de dos
décadas se convirtiera en € principal polo industrial y comercial del centro del pais,
esta posicion geogréfica, se fortalecid por la eficiente comunicacion con |os mercados
nacionales e internacionales, a través de una infraestructura carretera moderna que
cubre todos los puntos comerciales, entre Guadalgjara y Aguascalientes.

Tradicionamente, Aguascalientes se ha dividido en 5 regiones productivas:
el Valle de Aguascalientes, la regién més concentrada, con un 93 por ciento  de
poblacion asentada en esa area, 10 que representa un potencial productivo, industrial,
agricola y agroindustrial, Valle de Hugjucar, Serrana €l Llano y Minera con menor
concentracion econOmica, esta distribucion marco la actual distribucion industrial
(cuadro 2).
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Cuadro 2. Potencia Productivo en el estado de Aguascalientes.
NUmero de Nombredela Pablacién asentada Potencial
region Regién (%) productivo
1 El Valede 93 Industria Agricola
Aguascalientes Agro-industria
2 El Valede 3 Agro-industria
Huejlcar Fruticola
3 Serrana 0,5 Forestal turistico
Agricola
4 El Llano 25 Agricola
Agro-industria
5 Minera 1 Agricolaindustrial
y extractiva
Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos de COPLADE.

En e afio 1988, la planeacion en Aguascalientes se habia convertido en un
instrumento politico y técnico que permitia coordinar la participacion de los
diferentes grupos sociales y permitia racionalizar los recursos y establecer
prioridades de caracter socia con eficienciaatravés de un organismo que “se cred en
1988 llamado Comité Impulsor del Desarrollo Econdémico de Aguascalientes
(COIDEA)"®? cuyas principales actividades econdmicas “se clasificaban en varios
rubros y comprendian varias acciones de manera simultanea.” 3

A través del COIDEA, e sector secundario logré varios  apoyos
institucionales entre los que destacan: la descentralizacion de cuotas textiles de
exportacion, la suscripcion del Convenio de Gobierno Estatal-Banco del Comercio
Exterior (BANCOMEXT) que permiti6 la actualizacion de créditosy la participacion

de empresas a través del convenio México-Estados Unidos para fibras y prendas

%2 Gobierno del Estado, Periédico Oficial del Estado de Aguascalientes, Acuerdo nimero 2, 15 de
marzo de 1987. El COIDEA-Comité Impulsor del Desarrollo Econémico de Aguascalientes, fue
integrado en e mes de Febrero de 1987, fue creado para coordinar, los esfuerzos de los grupos
politicos en el estado, cuyo propdsito era modernizar |a planta productiva, fomentar el empleoy la
exportacion.

% Las acciones se clasificaban en: reuniones de trabajo, creacion de empresas comerciaizadoras,
forma de convenios, boletin informativo, centro de informacion, estudios y documentos , cursos'y
seminarios, ferias y exposiciones; de éstas las que mas destacaron fueron las dirigidas a la
capacitacion para apoyos financieros, e sistema adicional, técnicas y normas del comercio
internacional, que coordinaba la presencia de grupos empresariales en €l paisy la presencia de
empresas a ferias nacionales e internacionales, ademés buscaba consolidar la integracion de tres
comercializadoras, en e sector de metal-mecénica, agropecuaria y del vestido (EXPO-INN,
EXPORT-AGRO Y EXPOR-VEST).
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textiles, la apertura de la Aduana Interior en el estado, la instalacién de empresas de
servicio nacional de informacion sobre mercados, €l establecimiento de |as relaciones
y lacomunicacion directa con 27 consgjerias comerciales de México con €l exterior,
la promocion de enlaces comerciales entre compradores extranjeros y productores
estatales, laformalizacion del fideicomiso que se llam6 Fondo de Fomento paralas
Exportaciones del estado de Aguascalientes. (FIGAEX) “se inicio la relacion
comercial con las embajadas de EEUU, Polonia, Pertl y Canada a través de este, se
logré exportaciones positivas en e estado, en un solo afio 1987-1988 de los tres
sectores’® y las importaciones estatales disminuyeron en un 82 por ciento en
relacion a ano anterior, esto indicd que “la recuperacion industrial iba arrojando
resultados exitosos.” ®®

En el afo 1988, “se establecieron'y ampliaron instalaciones en 18 empresas
y esto generd 2 mil 364 empleos’® se buscd que las empresas de menor tamafio se
incorporaran en condiciones eficientes a la actividad econdmica, para lograrlo, se
utilizé instrumentos financieros como aternativa de apoyo alas empresasy a sector

industrial, paralograrlo, se implantaron los siguientes instrumentos:

el Fideicomiso de Fondo de Fomento industrial en e estado de
Aguascalientes (FOMAG) que aportaba capital de riesgo alas PyMES; el Comité
Regional a Crédito y Fomento Industria de Aguascalientes que oriento a la
autorizacion de préstamos de descuentos, e Comité Ejecutivo de Crédito,
Promocion y Fomento Industrial que se encargd de simplificar los trédmites para el

otorgamiento de créditos en plaza, ademés del (FIGAEX) [...] brindaba garantias

% Miguel Angel Barberena Vega, Quinto Anexo estadistico, Rincén de Romos Aguascalientes, oct. 22
de 1988, p. 107. En Octubre de 1987 a septiembre de 1988 se logran exportaciones por 364 mil
millones de pesos equivalentes a 158 millones de ddlares distribuidos de la siguiente manera: El
sector agropecuario 51 mil millones de pesos; laindustria textil y del vestido 42 mil 341 millones;
laindustria automotriz y metalmecanica 269 mil 945 millones de pesos.

® |bid

% Secretaria de Planeacion del Estado, Informe semestral, Aguascalientes, Ags., 1989. Las empresas
establecidas en 1988 : Distribuidora estratégica Lavaquik, Pietro Paolo Dessana, Pasteurizadora
laHacienda , Bordados Vianney, Texas Instruments de México, Group Chinoin, Sefior Juan Diaz
Macias, Promotora Industrial de Jesis Maria Tgidos GARCAMP, Lécteos Industrializados
Aceros Industridlizados de Aguascalientes Spime, Productos de Maiz, Manofacturas Xoco,
Morestana, L egumbres congelados.
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a financiamientos solicitados para exportaciones a la banca del segundo piso,
ademés del establecimiento de la ventanilla Unica para reducir gestiones vy
auxiliar a empresas que deseaban ingresar a padron de microempresas y

beneficiarse de laley Federal parael fomento paralamicro empresa.®’

Los esfuerzos de apertura comercial hacia el exterior determinaron que 8
empresas en este afo obtuvieran su registro en el Programa de Empresas, de alta
exportacion ALTEX, e que fue disefiado por la Secretaria de Comercio y Fomento
industrial. En el afio 1989 e gobierno federal y estatal por primera vez aplico €
Programa de Becas para capacitar mano de obra desempleada, en ese afio, se cred €l
Servicio Estatal de Empleo, para atender la solicitud de 2,558 trabajadores que

buscaban mejores oportunidades de ocupacion.

3.2.3. Ladistribucién geogr afica de las empresas en la década de los 90

En 1990 la actividad econdmica importante fue la fabricacion de
automoviles de exportacion, con la empresa Nissan Mexicana que habia hecho una
inversion global de mil millones de dolares y dio ocupacién a 4000 personas, 10
positivo de atraer empresas en el estado generé derrama econdmica importante, pero
no se reinvirti6 en la industria local, siguiendo € eemplo “otras empresas
aprovecharon la infraestructura industrial existente en el estado e hicieron 1o mismo;
ese afio siguieron estableciéndose otras empresas més. Omnibus, Integrales, Xerox,
Agroindustria Quesada, Larotex, Maba, Texas Instrument, Sanohi Kanto, Seiki,
Tachis, Nisshu, lwaly Dupont.”®®

L os empresarios locales afirman gque en “este afio la mayoriade las acciones
que realizaba el gobierno, iban encaminadas a apoyar a la Gran Empresa con €l fin de
integrar a las empresas de menor tamafio y conciliar las metas nacionales y estatales
de laindustrializacion”. Se esperaba que la gran empresa fuera el motor del desarrollo

y s0lo se buscaba ordenar el mismo a través de |0s organismos que surgian para esto.

¢ Miguel Angel Barberena Vega, Quinto Informe. Consolidamos y Avanzamos, Rincon de Romos
Aguascalientes, oct. 22 1988, pp. 25-62.

% Miguel Angel Barberena Vega, Tercer Informe de Gobierno, Jesiis Maria, Aguascdientes, 15 de
noviembre de 1989 pp. 25-151.
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A través de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, establecid el
Programa de Coordinacion Industrial y comercial de abasto en € estado para
promover la formacién del Consgjo Estatal de Fomento Industrial, organismo
constituido por los sectores publico y privado [...] con el apoyo de la Secretaria
de Relaciones Exteriores, se puso en marcha el Programa de Cooperacién Técnica
Internacional para fomentar a la PyMES, cuyo objetivo en su primera fase inicié
con la capacitacion de técnicos en el extranjero, y la elaboracion de estudios en
las empresas locales para incentivar la productividad en las empresas PYMES
[...] através de estas acciones, se buscé que € empresario local empezara a
adquirir conocimiento sobre los mercados nacionales e internacionales, como

opcion para crecer el futuro.”

Sin embargo, una década después, las PYMES de origen estatal en su gran
mayoria, no se habia incorporado a proceso industrial y de apertura comercial, a

pesar de que representaban la parte medular de la actividad econdmica.

En € afio 1990, lamicro y pequefia empresa en el estado representaba el 97 por
ciento de las empresas y daba ocupacion a 40 por ciento del personal empleado;
por esta razén para € gobierno estatal era prioritario brindarle asesoria técnica 'y
financiera, con tasas preferenciales y plazos suficientes, cred organismos como
FOGAPRO y PROMICO para apoyarlas, esto permiti6é que las empresas
generaran 149 empleos y conservar 103, el costo para generar un nuevo empleo

fue menor alos 7 millones de pesos”.

El esfuerzos que se hizo, no tuvo eco en la mayoria de las empresas PyMES
que no sabian como incorporarse a las redes de produccion primero y después no
fueron capaces de prever los cambios futuros en la estructura productiva que se
vislumbraba.

% Los grupos empresariales en Aguascalientes se interessba en e mercado mundial y con sus
esfuerzos, lograron la primera instalacion de lo que en e futuro seria €l Banco de Comercio
Exterior ( Bancomex) en ese afio, €l objetivo primordia erafomentar las exportaciones.

™ Miguel Angel Barberena Vega, Tercer Anexo estadistico, Jesiis Marfa, Aguascalientes, 15 de
noviembre de 1989. Pp. 25-151.
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Al evaluar los resultados en esta década (1980-1990), Aguascalientes
presentd una transformacion extraordinaria; “pasd atener una poblacion de 519, 439
habitantes en el afio 1980 a 719,650 habitantes en 1990" "}, seglin datos del Consejo
Estatal de Poblacién, € resultado indicaban que seguia su proceso de expansion de
manera acelerada “con una tasa de crecimiento promedio de 2.978” ; este dato es
muy alto s se considera que e estado tiene una superficie de 5,589 km® y una
densidad de 129 hab/Km?,

El crecimiento del estado ya presentaba un desequilibrio preocupante
durante la ultima fase del desarrollo industrial. “La poblacion Econdmicamente
Activa (PEA) en e afo 1980 fue de 159,943 personas y €l sector secundario tuvo
21.823 por ciento, una década después en el afo 1990, la PEA habia aumentado a
224, 1530 personas e sector secundario representd 43.50 por ciento”” aunque
todavia no se vislumbraban |os problemas de desempleo ya los indicadores mostraban
“una tasa de desocupacion gue se mantuvo en 0.67 por ciento en el afio 1980 y 0.68
por ciento en el afio 1990.” "

Esto indicaba que se habia generado el cambio total, del sector primario al
sector secundario, habia quedado atrés el Aguascalientes rural y surgian pujante los
sectores secundario y terciario, como Unica opcion de crecimiento, Sin un campo que
le generara riqueza y con una infraestructura industrial de primera clase, con la
inversion extranjera que permitio que las grandes empresas se establecieran con atos
beneficios, pero su fruto no se reintegré en los sectores del estado.

En esta década todavia“ el producto estatal habia crecido a un promedio de 4
por ciento, mientras que a nivel nacional fue de 1.3 por ciento”” la vocacion
industrial, comercial y de servicio en Aguascalientes, empezaba a orientarse
totalmente hacia el comercio exterior, y € crecimiento y desarrollo parecia que si se

™ Consejo Estatal de Poblacién del Estado de Aguascalientes (CONEPO), Estudio Sociodemogréfico
de Aguascalientes, Aguascalientes, Ags, 1990.

2 Secretaria de Planeacion 'y Desarrollo Estatal, Informe elaborado con datos del X y XI Censo
General de Poblacion y Vivienda 1990, Aguascalientes, 1990.

" Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informética (INEGI), Resultados de los censos

. econdémicos 1986 1989, Aguascaientes, Ags, 1990.

Ibid.

™ Otto Granados Roldan, Primer Informe de Gobierno. Avanzamos en el progreso y bienestar

compartido, Aguascalientes, Ags, 22 de noviembre de 1993, pp. 4-63.
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estaban reflegjando en la poblacion, segun lo indicaban los indicadores de calidad de
vida eran més atos que a nivel nacional.”” Aunado a estos hechos “el estado
presentaba un crecimiento demogréfico natural y otro producido por la migracién.””’
Los resultados empezaban a percibirse en los sectores mas desprotegidos, las
empresas locales empezaron a tener problemas y el cierre masivo inicio con las mas
pequeiias. El proceso de industrializacion que se habia gestado no logré concretarse,
pues sufrié un colapso cuando las empresas se integraron a la economia mundial,
porque no lograron vincularse a las grandes empresas para crear encadenamientos y

consolidarse en laindustria

3.2.3.1 El crecimiento industrial a través del mercado externo

Al iniciar ladécada, en €l afio 1991, finalizé |la estrategia de industrializacion
en el estado, se desarrollaban tres ramas econdmicas importantes que representaban
los pilares de desarrollo en el estado: las ramas textiles, alimenticiay metal-mecanica,
éstas generaban 90 por ciento del empleo, sus exportaciones acanzaron 115 millones
de ddlares (mdd), ahora hacia Europa, Asiay América, en orden de importancia, el 88
por ciento era del sector industrial, el 9 por ciento el sector ganadero y 3 por ciento,
agricola.

En este afio, se presentd otro fendmeno; por primera vez la PEA registrada
en el sector terciario en € afio 1991 rebasd a sector secundario, (Cuadro 3) s la
transformacién del sector primario a secundario, tardo una década, |a transformacion
sector terciario se concretd en menos de un lustro, por la importancia del auge
industrial, pero su consolidacion era débil por la carencia de vinculos con la empresa

grande.

" |a calidad de vida se reforzaba porque el 95% de las viviendas tenian electricidad, mientras que el
nivel nacional era 87%, el 96% contaba con agua potable, a nivel nacional era del 79%, la salud es
97%, anivel nacional era78%. P7

" El crecimiento econémico natural y producido por lamigracion provoco que 7 de cada 10 habitantes
residiera en la capital esto indica que el 80% del producto estatal se estaba generando en un solo
municipio.
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Cuadro 3. Poblacién Ocupada, segiin actividad econémica de |os sectores
productivos en el estado, en € afio 1991.

Sector Hombres Mujeres Total
Primario 30,560 1,206 31,766
Secundario 55,868 16,794 72,662
Terciario 67,341 36,525 103,866
N/e 2,478 1,593 4,071
Total 156,247 56,118 212,365

Fuente: Consgo Estatal de Poblacion, elaborado con informacion del Censo General de
Poblacion y Vivienda 1990.

En € afio 1992, la estrategia de la politicaindustrial en el estado, se dirigié a
consolidar y estimular la demanda de empleo remunerado, para lograr la eficiencia
de la moderna planta productiva y proteger e medio ambiente. La tasa de
crecimiento real en el estado fue del 6.8 por ciento anual, tan solo “la actividad
industrial seguia creciendo a un ritmo del 8.5 por ciento anual, todavia alta si se
compara con e crecimiento naciona que eradel 3.5 por ciento.”

Sobresalen en su dinamismo “las ramas de las industrias de la
transformacién y la construccion en este periodo, registraron incrementos anuales
entre el 8.0 por ciento y 11.8 por ciento en € afio respectivamente, absorbian la
tercera parte del empleo en el estado, mientras tanto, la produccion textil y prendas de
vestir, aimentos, maquinaria'y autopartes seguian siendo importantes en la actividad
econémica.” "

En el crecimiento economico fue el resultado del esfuerzo de los sectores,
“lainversién productiva alcanzé 5.5 billones de pesos en su totalidad” % canalizada a
diferentes sectores es importante destacar que “fue realizada por empresas estatales,

nacionalesy extranjeras’ claro ejemplo se registra cuando la empresa Nissan amplié

® Miguel Angel Barberena Vega, Sexto Informe de Gobierno, Aguascalientes, Ags, 15 de noviembre
de 1992, pp. 21-25.

™ Miguel Angel Barberena Vega, Sexto Anexo estadistico, Aguascalientes, Ags, 15 de noviembre de
1992, pp 50-51

8 | bid., p55

8 |bid. Las empresas como Nissan, Kantus, Industria de Asientos Superior, (con capita japonés)
Articulos de Carton Din, (capital local y retornd desde €l Valle de México), Toalas de Alta
Calidad, Omnibus Integrales, Maba de Aguascalientes, Laprotex, Tejidos y Alfombras,
Morestana, Chinoin, Repsol, Productos de Maiz, Ibis de México, Lacteos Industrializados, Freasa,
Lavaquick, Scriabe, Vaarol’s ,Sanoh Industrial, Acumuladores Insuperables, Promotora Industrial
de Jeslis Maria, Bordadora Mexicana, Klinimex.
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y construy6 una nueva planta ensambladora para producir 200 mil automdviles para
el mercado de exterior.®?

En los afios 1991-1992, el gobierno estatal canalizé recursos financieros a 72
micro y pequefias empresas, esto represento arededor del 50 por ciento del total de
apoyos financieros brindados desde € inicio del programa de FOGAPRO en afios
anteriores (1987) y propicio la creacion de instituciones que complementaban las
ventanillas bancarias, incluian dos entidades de fomento en operacion y dos mas en
construccion, cuatro sociedades de crédito y una sociedad de inversién de capital para
apoyar aempresas locales.

El panorama todavia parecia prometedor y los sectores productivos tenian
confianza por superar la incertidumbre que provocaba la proxima firma del Tratado
de Libre Comercio (TLC) pues abria un oportunidad a las tres ramas productivas,
hasta este momento, por esta razdn orientaron la actividad econdmica hacia la
exportacion, a partir de este momento, constituyo la parte medular de la politica
industrial en € estado para fomentar la actividad econdmica futura hacia el mercado
internacional y la adquisicion de tecnologia de punta, con ello se marcaba la nueva
etapa de modernizacion y aperturainternacional .

En el afio 1992, finalizd e proceso de comercializacion del PIVA, e corredor
norte-sur favorecio la instalacion de empresas en localidades como: Jestis Maria,
San Francisco de los Romo, Pabellon de Arteaga y Rincon de Romos. Ahora, la
inversion productiva de los grupos industriales se destinaba a la adquisicion de
equipo y tecnologia de punta que iba acorde con el cambio, de coinversion con
grupos industriales, se promovieron misiones empresariales a extranjero se
convirtieron en parte cotidiana del quehacer empresarial, e incluso grupos

empresarial es aguascal entenses invertian en otros paises.®

8 |bid. La empresa Nissan en ese afio, invirtié 1200 millones de pesos para la ampliacion de su nave
industrial.

8 oc, cit. Principales grupos empresariales de Aguascalientes compraron la empresa norteamericana
fabricantes de autobuses Tagle Coahuila.
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Por e lado institucional, se aplicO € programa de promocién de
exportaciones en € estado de Aguascalientes este habia surgido por la iniciativa
presidencial formulada en el mes de julio de 1992. Esta estrategia de politica federal,
fue sometida a consulta publica para que los representantes de los sectores
productivos del estado la conocieran y aportaran sus comentarios a través de los
representantes de las camaras empresariales, ayuntamientos, dependencias publicas y
la propia comunidad exportadora, que se encontraba en fase de formacion. Todos se
comprometieron a orientar y plasmar metas y compromisos para cumplirse en €l
corto, mediano y largo plazo, esperaban convertir al Estado en el exportador principal
del pais.

El primer paso fue orientar los esfuerzos de los actores econdmicos del
estado, para apoyar laactividad exportadora, paralograrlo se cred unainfraestructura
fisica e ingtitucional que incluia las siguientes acciones: la creacion de la delegacion
Estatal de la Secretaria de Relaciones Exteriores, la construccion del Aeropuerto
Internacional de esta ciudad, la Aduana Interior, la delegacién del Banco Nacional de
Comercio Exterior, la delegacion de Servicios Migratorios, varias agencias aduanal es,
la construccion del primer Centro Comercial moderno llamado Expo-plaza de
Aguascalientes que favorecio la actividad econdmica con el mercado exterior ademas
del Centro Internacional de Negocios; se intensificd la promocién de las inversiones
parala prestacion de servicios hoteleros de calidad.

En e afio 1992 el sado de la balanza comercial de Aguascalientes indico
que las exportaciones fueron de 230 millones de ddlares (mdd) estas representaron el
28 por ciento de aumento en relacion con € afio 1991, mientras que las
importaciones fueron de 219 mdd. S e proceso de industrializacién se habia
consolidado, ahora los esfuerzos se dirigian hacia la rapida vinculaciéon de las
empresas con el exterior, la confianza en el estado por consolidarse como un estado
industrializado y exportador se conservaba y se reflgjaba en las palabras del
gobernador del estado Miguel Angel Barberena Vegaal declarar que:
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... las diferentes generaciones en distintas épocas, han contribuido a forjar con
sus acciones, su trabajo, su capital y su confianza la industrializacion de la
entidad, a los trabajadores del obragje, a las mujeres por crear la tradicion del
deshilado, alos obreros de la fundicién, gremio ferrocarrilero y empresario de las
ramas textiles y del vestido; alos inversionistas de todos los sectores, sin la suma
de su esfuerzo, Aguascalientes, no seria como lo es hoy punto de interés en el
universo de una economia cada vez més globalizada y cada vez més

interdependiente.®

En este proceso de apertura los actores econdmicos se olvidaron del mercado
interno. En el afio 1992 las empresas locaes exportaban, la industria no se habia
vinculado a mercado local, tampoco las acciones gubernamental es habian promovido
la vinculacion con €l mercado interno, prueba de ello era que € comercio, tenia una
sobreoferta de instalaciones comerciales, enfrentaba el reto de la modernizacion, el
disefio de estrategias en los mercados para llegar hasta el consumidor. Empezaban a
presentarse problemas econdémicos fuertes en las empresas locales. En este afo las
PyMES de origen estatal, mostraron una situacion compleja de liquidez; “el gobierno
propicié una negociacion abierta con la banca comercia y de desarrollo para lograr
una renegociacion de créditos en 1,500 casos con un monto de 325 mdp, con €ello €
IMSS, registro 10 mil 026 nuevos asegurados, e estado invirtio 210 millones de
dolares®

Con la intencién de consolidar el modelo exportador el gobierno urgia a la
empresa de menor tamario para que fuera competitiva, eficiente y disefiara estrategias
de productividad para incorporarse a mercado global. Sin importar €l tamarfio de la
empresa, esta deberia de adaptarse a la nueva realidad del mercado para insertarse en
la globalizacion de procesos productivos. transformar la mentalidad, la gestién
empresarial y gerencial, renovarse tecnol 6gicamente, para innovar la distribucion, la
comercializacion y elevar la competitividad. También ejercia presion a los

trabajadores y a los sindicatos para que asumieran |a responsabilidad de incrementar

¥ 1bid. Péag. 25.
% Felipe Gonzélez Gonzélez, Cuarto Informe de Gobierno, Aguascalientes, Ags, de noviembre de
2002. Pp 61-75

124



la productividad, su compromiso para alcanzar la eficiencia y competitividad del
sistema productivo y solicitaba més flexibilidad laboral .

Por su parte, €l estado a través de acciones gubernamentales, “se
comprometia a mantener un entorno favorable para atraer la inversion y e
crecimiento econdmico a través de la gestion y la desregulacion, fortalecer la
promocion, facilitar lainformacion, y lainfraestructura educativa.” %

Las acciones institucionales buscaron alcanzar estos objetivos en e corto
plazo, con la creacion de la Comisién Estatal de Desarrollo Econdmico y Comercio
Exterior (CEDECE),® para satisfacer la demanda de las nuevas empresas y
desarrollar los recursos humanos calificados, después e Instituto de Capacitacion y
Empleo® implantd e programa de mejoramiento continuo para la PyMES y ofrecer
asistencia técnica, asi en la primera etapa invirtid 2,600 horas de capacitacion a los
empresarios. En el afio 1993 realiz6 dos acciones més para consolidar el modelo de
exportacion, incrementar la Inversion Extranjera Directa (IED) y apoyar a las
empresas para mantener una posicion en el mercado norteamericano, con ello se
estaba apostando € crecimiento con dos factores de alto riesgo. Promovido 379
misiones empresariales nacionales y extranjera (EEUU, Canad4, Espafia, Alemania,
Japon, Taiwan, Coreay Singapur) considerd alalED como € Unico canal importante
de financiamiento y absorcion de mano de obra estas acciones lo llevd a competir con

otros estados para captar mayor porcentgje de IED con €l argumento de que:

. no obstante las limitaciones econémicas de los trabajadores y empresas es
alentador constatar que no se registré ninguna huelga en Aguascalientes, solo este
afo se ha logrado captar e 5 por ciento del total de la inversion extranjera que
ingresa a pais y representa un monto de activos por 2,500 mdd y se sigue

expandiendo una década atrés |a |ED erainexistente en e estado.®

% |pid.

8 La Comision Estata de Desarrollo Econdémico y Comercio Exterior, organismo publico
descentralizado creado en e afio de 1993 para promover e desarrollo de las actividades
industriales, comerciales, turisticas y de servicios.

Zz El Instituto de Capacitacion y Empleo disefié programas para capacitacion empresaria y laboral.

Ibid P 56.
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En € afio 1993, la industria estatal representé e 28.0 por ciento, la
agroindustria 13.2 por ciento, el comercio 21.9 por ciento y servicios 36.1 por ciento.
El resultado de la inversion extranjera dinamizaron las exportaciones agropecuarias,
estas se incrementaron en un 17 por ciento, méas que €l afio anterior, la industria textil
y del vestido paso de 23.6 mdd en 1992 a 28.3 mdd en el afio 1993. Las acciones del
gobierno se dirigieron a promover la participacion de los sectores automotrices y
autopartes, textil y del vestido® y agroindustrial para que se integraran a proceso
global.

En afo de 1994, “la inversion total en el estado, ascendié a 1,580 millones
de pesos, para crear 9000 empleos.”® BANCOMEXT otorgd créditos a 1,433
empresas de los sectores textil y confeccidn, agroindustrial, metalmecanica y
automotriz, y se inicié la construccion de un nuevo parque industrial en San.
Francisco de los Romo, con esta accion “se increment6 el empleo de 7.3 por ciento
que represent6 9,128 empleos.” %

En comparacion con lainversion en obra publica de 37.7 millones de pesos
en el afo 1995, esta se desting ala ampliacion del boulevard Aguascalientes Rincon
de Romo y la construccion de dos tramos de la carretera Panamericana para que las
empresas ubicadas en ese corredor tuvieran facil acceso alos mercados.

En este afio, € endeudamiento de las empresas pequefias de origen estatal
empez6 a ser alarmante, € gobierno federal buscé una solucién con un acuerdo de
apoyo a deudores a través de NAFIN y BANCOMEXT “para la reestructuracion de
pasivos por 700 millones de pesos e implantd € programa de Fortalecimiento
Econémico (PFE)* a través del cua se dispuso otorgar mas facilidades para la
instalacion y operacion de empresas; destaca la reduccién de impuestos, licencias,

simplificacion de la aperturay operacion, descentralizacion de tramites federales. Las

% |bid. Secred el ingtituto de integracion textil y de la confeccion el Aguascalientes (ITECA).

°L Otto Granados Roldéan, Segundo Informe de Gobierno, Aguascalientes, Ags, 22 de noviembre de
1994. pp. 26-73.

% Instituto Mexicano del Seguro Socia, (IMSS), Datos estadisticos, Aguascalientes, Ags, octubre
1994.

% Programa de Fortalecimiento Econémico. Se implanté e 24 de Enero de 1995 para promover la
inversion, e incentivar el comercio exterior.

126



empresas que no pudieron reestructurar su deuda cerraron en los primeros meses del
afo 1995.

Por primera vez se registré un descenso en “el empleo del 2.1 por ciento
equivalente a 2,705 puestos perdidos respecto al afio anterior.”* Las acciones del
gobierno respondieron con la creacion del Consgjo Estatal de la Micro, Pequefia y
Mediana Empresa y la apertura del Centro de Investigacion y Ampliacion
Tecnol 6gica Unidad Aguascalientes con unainversion de 5.3 mdp.

Aunque las exportaciones registradas en ese afo fueron de 897.2 mdd, la
cifra mostraba un ligero incremento con respecto a afio anterior, de éstas, sdlo “el 98
por ciento correspondieron a sector manufacturero de tecnologia de punta; 30
empresas locales iniciaron por primera vez actividades de exportacion y 120 mas se
incorporaban a Sistema Mexicano de Promocién Externa”® Las acciones del
gobierno para apoyar a mercado interno seguian siendo minimas en relacion con las
del comercio internacional, “se iniciaron 4 exposiciones y 13 mini-exposiciones
comerciales para fortal ecer la vinculacion de este mercado con las empresas.” %

En & afio 1996 la inversion seguia fluyendo hacia el estado, se crearon 101
nuevas empresas “la |ED fue de 2,535 mdd”; a pesar de esto la sociedad resentialos
problemas y se traducia en desempleo con cifras alarmantes “la tasa de desempleo
alcanz6 4.9 por ciento.”” Las PyMES seguian con problemas, para resolver el
problema el gobierno creo e Centro de Competitividad de la Universidad
Tecnoldgica en Aguascadientes, e implantd un programa de calidad integral y
modernizacion (CIMO) con e que otorgl asistencia técnica a 420 empresas. Las
empresas grandes registraban exportaciones importantes, frente a la problemética de

la pequefia.

% Instituto Mexicano del Seguro Social, (IMSS), Datos estadisticos, Aguascalientes, Ags, septiembre
de 1995.

% Otto Granados Roldéan, Segundo Informe de Gobierno op cit., p 36.

% pid., p 37.

% | nstituto Mexicano del Seguro Social, (IMSS), Datos estadisticos, Aguascaientes, Ags, marzo 1996
(3er trimestre).
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Las exportaciones de las grandes empresas se incrementaron en el afio 1997 a
5.2 por ciento, mas que e afio anterior, lo que representd 1,215 mdd, El
Producto Interno Bruto (PIB) estatal fue de 3 por ciento anual, de enero a octubre
del afio 1997, e nivel de empleo se recuperd con un total de 11, 485 nuevos
empleos por 44 nuevas inversiones, con un monto de 2,350 millones de pesos que

permitieron crear 9,807 empleos. *

Para potenciar la capacidad exportadora, las acciones del gobierno siguieron,
implantando programas y creando organismos parafacilitar el intercambio comercial.

...se implant6 el programa de aseguramiento de la calidad bajo la norma 1SO-
9000 para certificar a 13 empresas en €l estado y se puso en operacion el Centro
Regional para la Competitividad Empresarial (CRECE) con una inversion de un
millon de pesos, se crearon 3 empresas integradoras en e sector textil la
confeccion llegaron avender 7 mdd, la economia crecia a unatasa anual cerca del
3 por ciento.®

Mientras que las PyMES seguian cerrando, el gobierno invertia en
infraestructura carretera’™® era necesario que las empresas sacaran los productos y
recibieran la materia prima en e menor tiempo posible, este beneficio en todo
momento fue para las empresas grandes, la inversion publica se desting a crear las
mejores condiciones para empresas que no generaban encadenamientos productivos
con las empresas locales.

Aungue en €l periodo de 1992-1998 la banca del comercio interior y

nacional financiera otorgaron créditos de 1,931 millones a 6,186 empresas,

Zz Otto Granados Roldén, Anexo estadistico, Aguascalientes, Ags, 22 de noviembre de 1995. P. 82.
Ibid., p 109.

190 as nuevas viaidades comprenden: e 3er anillo de Circunvalacion, el boulevard Aguascalientes,
Rincon de Romo, €l libramiento de Rincén de Romos, e boulevard a la cantera 'y el boulevard
Colosio, ademés Ampliar la capacidad para dar mantenimiento constante a 2,175 Km. de vialidad.
S6lo en €l afio 1998 lainversion plblicafue de 140 millones 479 mil pesos paralaconclusion del
libramiento carretero de Rincon de Romo, la 2da etapa del libramiento Sur de Jesis Maria, la
prolongacion de la Av. Alameda, la Calzada Oriente, la Av. Constitucion, la Prolongacion, de la
Av. Héroe de Nacozari Sur, los puentes vehiculares de Avenida universidad y Avenida
Aguascalientes.
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(BANCOMEXT ofreci6 créditos de 907, millones 300 mil dolares a 594

101 A finales de del afio la adversidad, se cred el Fondo Aguascalientes.,?

empresas).
no resolvio el problema de las empresas que se agravé a medida que los factores
Internacional es evolucionaban.

Las acciones gubernamentales se dirigian a promover la inversion
empresarial pero no se logro recuperar la actividad econémica. El desempleo seguia
siendo una preocupacion, en el afio 1998 hubo unatasa del 2.4 por ciento, tasa baja
S se compara con nivel nacional, e tota de empleados asegurados era de 49,361
personas.’® Ante esta situacion y resolver e problema “el gobierno invirtié por
primera vez en capacitacion, 75 mil 700 millones de pesos para emplear a los
desempleados a través del Programa de Becas para la Capacitacion del Trabagjo
(PROBECAT) con 47,546 becas, por su parte la Secretaria Estatal de Empleo reubico
a 15 mil 180 personas.® Con esta medida, se oculté e problema que se venia
agravando en los ultimos dos afios.

Apoy6 también a las PyMES locales con horas de asistencia técnica,
introdujo & formato Unico de apertura y € registro estata de tramites
empresariales'® incorporé a 19 empresas competitivas para su certificacion, a través
del Programa de Aseguramiento de Calidad 1SO-9000 y e Centro Regiona para la
Competitividad Empresarial (CRECE)'® estas acciones permitieron ubicar al estado
en el segundo lugar nacional en competitividad. A pesar de los resultados poco

191 Otto Granados Roldan, Sexto Informe de Gobierno Juntos construimos el Aguascalientes del Siglo
XXI, Aguascalientes, Ags, 15 de noviembre de 1998. Pp 9-61.

192 Fondo Aguascalientes. (FA), Organismo creado por el estado, con aportacion del gobierno del
estado y el fideicomiso de desarrollo industrial de Aguascalientes, con capital de 6 mdp para
atender la problemética de las empresas.

193 | nstituto Mexicano del Seguro Social, (IMSS), Datos estadisticos, Aguascaientes, Ags, noviembre

1998.

104 Otto Granados Roldén, Sexto Informe de Gobierno Juntos construimos el Aguascalientes del Siglo
XXI1, Op, cit.

1% Entre |os trémites, destacan por su importancia, como € sistema de apertura répida empresarial que
permitia que los procedimientos administrativos fueran solo la cuarta parte del promedio que hasta
lafecha seredlizaba

1% Otto Granados Roldan, Anexo estadistico, op, cit, p 110. El Centro Regional parala Competitividad
Empresarial, Organismo ofrecié un diagnostico integral y planes de accion a 180 empresas, en
1998, 52 de dlas tuvieron 5,225 hrs. de consultoriay unainversién de 500,000 pesos.
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alentadores, las acciones de gobierno se seguian orientando hacia la economia
exportadora.

Al terminar el afio 1992 las empresas que vendian a exterior sumaban 43,
“en el ano 1998 ya eran 221, |las exportaciones en el estado se habian sextuplicado al
pasar de 345 mdd en el afo 1992 a 1,970 mdd en el afio 1997 y 853 millones en
1998."*°" Como resultado de la promocién de 70 misiones internacionales en las que
participaron 262 empresas locales, lograron relaciones de compra venta con 31 de
ellas'®

Aguascalientes crecia con acciones gubernamentales dispares caracterizadas
por un lado, por el la nula promocion para el desarrollo del comercio interior, “para
fortalecer el mercado interior se realizaban exposiciones’'® que no eran mas que
paliativos y consistian en visitas a las colonias populares y municipios, mientras que
la modernizacion se promovia a través de los centros comerciales con calidad

internacional que se establecian en distintos puntos de la ciudad.

3.2.3.2 Laaparicion delos clusters en € afio 2000

Con unaindustria estatal estancada, “la politica industrial en Aguascalientes
en e afo 1999 estuvo orientada a desarrollar agrupamientos empresariales
denominados clusters’,*° con estos agrupamientos, se pretendia apoyar € desarrollo
de redes de proveedores para llegar a proceso productivo y facilitar la actividad
econdmica para reducir la cadena de produccién hacia atrés, como primera accion se
formé la Cadena de la Industria Textil y del Vestido en Aguascalientes (COCITEVA)
a través de este organismo, se buscaba integrar transferencias de tecnologia con

organismos internacionales. ™

197 Cifra aprox. Obtenida hasta el mes de julio de 1998.

1% Otto Granados Roldan, Sexto Informe de Gobierno op, cit. P.62

19 Entre 1992 y 1998 se realizaron 132 eventos del programa de venta directa de productos bésicos.

119 Felipe Gonzalez Gonzélez, Primer Informe de Gobierno, Aguascalientes, Ags, 22 de noviembre de
1999, Pp 30-75.

L os agrupamientos empresariales tienen el objetivo de trabagjar en equipo con grupos de empresarios,
instituciones y centros tecnol dgicos para crear redes productivas.

1 COCITEVA. Se integra con la participacion de organismos e instituciones federales y estatales,
educativas, del trabgjo, financieras y de tecnologia; se integré con el apoyo de 12 empresas, 2
instituciones de gobierno y un Consgjo Técnico integrado por 48 miembraos.
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L os primeros resultados “ generaron 15,507 nuevos empleos, € indice de fue
de 97.7 por ciento; las ramas econdmicas importantes seguian siendo la automotriz,
textil y de la confeccion, asimismo, la inversion en este periodo fue de 252 millones
de dolares que permitié generar 9,150 nuevos empleos.”**? Indudablemente la
inversion fue variable importante, €l 42 por ciento fue de origen naciona (el 30 por
ciento esta en la industria automotriz y autopartes, 34 por ciento en la industria textil
y de la confeccion y 12 por ciento en la electronica y otras) con ela “inicio la
construccion de 2 parques industriales mas el Tecnopolo en los Pocitos y €
Chichimeco en Jestis Maria.”

En e afo 2001, se siguio con la asistencia técnica a 1,922 empresas a traves
de COMPITE y CRECE, se cred € Ingtituto Aguascalentense para la Competitividad
Empresarial cuyo propdsito fue capacitar a los trabagjadores y empresarios, en este
afo, 18 empresas se incorporaron a la exportacion, el sector que exportaba mostro
una disminucién se constituyeron otros clusters més.***

Aungue la industria en € afio 2002 siguio creciendo a diferencia de la

industria nacional, su dependencia con €l exterior y con lalED sigue |atente:

Las ventas a mercado internacional sufrieron un colapso, a nivel genera lo que
representd 2,800 Mdd debido a que la actividad econémica en EU disminuyd, las
gue se mantuvieron fueron la automotriz y la electrénica, pero la textil y del
vestido, disminuyeron drasticamente, solo la maquila presenté una recuperacion
del 3% respecto a afio pasado.*™

A través de la Secretaria de Economia, se apoy0 a los empresarios estatales
gue pretendian exportar financiando los proyectos, con unainversion de 912 millones

de pesos, este apoyo se canaliz6 sélo a los sectores automotrices y electrénicos. La

12 |nstituto Mexicano del Seguro Social, (IMSS), Datos estadisticos, Aguascalientes, Ags, octubre
1999.

13 Felipe Gonzélez Gonzélez, Primer Informe de Gobierno, op, cit. Pp 209-285.

14 os cinco cluster son: de la Industria Automotriz y de Autopartes (FOMAUTO), de la Industria
Electronica (CELESA), De la Tecnologia de la Informacion de comercio y de servicios, de la
Industria Textil y dela Confeccion (COCITEVA), del mueble (CONIMUEBLE).

> Humberto Zapata Polito, Delegado de la Secretaria de Economia en Aguascalientes, Ags.,
entrevista personal, enero 2002.
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industria del Vestido fue marginada del apoyo. Este hecho provoco preocupacion
entre |os principal es organismos empresariales que perciben el dinamismo econdémico
estancado, el sector empresarial a través del presidente del Consgjo Coordinador
Empresarial, Francisco Javier Buenrostro Gandara, reconocieron que: “el panorama
econdmico para el afio 2005 sera dificil en, primero para mantener los empleos y méas
aln para generar por |o menoslos 12 mil empleos necesarios en el estado.”

“Para € afio 2005 se prevé una recuperacion de 2.2 y 2.5 puntos
porcentuales cifra menor a 3 por ciento que estiman las autoridades, la falta de
circulante en la economia, el desempleo y las bajas ventas, la politica fiscal”**®
provocaran problemas para el mantenimiento de la planta productivay el desarrollo
del mercado interno.

También €l presidente del Grupo Industria en Aguascalientes, Adrian

Martinez Rodriguez, dijo que:

El rezago en la industria no desparecerd, porgque la planta productiva no ha
tenido la capacidad para generar nuevos empleos desde el afio 2002 cuando se
generaron 12 mil empleos, que sdlo sirvieron para subsanar |os que se perdieron
en e afo 2001. El rezago econdmico incremento la cifra porque se dejaron de
crear 15 mil nuevos empleos que el estado requiere afio con afio, mismos que en
e afio 2004 no se podran alcanzar; A pesar de lo grave de la situacion se esta
mejor en comparacion a nivel naciona debido a la inversion que ingreso al
estado y que permitié recuperar 150 mil empleos de los 270 mil que se perdieron
en €l afio 2001.

En la actualidad la estrategia del sector empresarial es descentralizar la
actividad econdémica de la capital para mantener la estabilidad de laindustria, através
de la creacién de polos de desarrollo en el sector rural. Estas acciones seran dirigidas
por Francisco Javier Buenrostro Gandara, presidente del Consgjo Coordinador

18 José de Jesis Torres Ramirez, Presidente del Colegio de Contadores en Aguascalientes, Ags.,
entrevista personal, enero 2002, “La politicafiscal ha determinado que por 1o menos 200 empresas
a nivel local anunciaron que se amparardn en contra del pago del 4 por ciento del crédito
sustitutivo a salario y algunas mas anunciaron seiran del estado”.
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Empresarial; Roberto Diaz Ruiz, Presidente de CANACAR y Carlos Frausto Ayala,
Presidente de la Camara de la Construccion, el objetivo es mejorar € nivel de vida de
los habitantes. L os empresarios estan tratando de cambiar el rumbo de la economia.

Es dificil contradecir las cifras econdmicas positivas que presenta la
exportacion como Unica salida al desarrollo, pero los promotores de este modelo, no
entienden que no existio beneficio para los grupos empresariales. Cierto es que la
exportacion se incrementd, pero este resultado no fue solo por el ingreso de lalED, ni
por las giras que desde hace 10 afos se hicieron por e mundo, fue porque las
empresas foraneas aprovecharon la infraestructura industrial, la cultura empresarial
tradicional, la cultura de trabajo de los obreros, las habilidades de los empresarios y
erael fruto del trabajo que se habiarealizado en € pasado. Cuadro 4 anexo 2.

Las empresas fordneas desplazaron a la empresa de origen estatal y no
fueron capaces de generar los encadenamientos que habian prometido, todos los
recursos productivos fueron utilizados para que la gran empresa extranjera exportara
ademés provocd la desarticulacion productiva, y muy proximamente el desempleo
creciente, esto es el resultado que € model o de exportacion dejé en el Estado.

La trayectoria histérica que se describe con la gestacion del proceso
industrial y el fortalecimiento de su industria tradicional, la del vestido, demuestra
que latransicion del sector primario al secundario fue un éxito con la cooperacion de
los grupos empresariales locales y con inversion local y gubernamental para que €
desarrollo industrial fuera un éxito. Al ingresar la empresa foranea, la inversion
gubernamental la utilizO para seguir creando infraestructura pero para esta empresa
cuya produccion iba en todo momento al mercado externo, méds no asi las
reinversiones que debian hacerse en el estado. A continuacion anaizaremos la
infraestructura que se sigui6 construyendo parala empresa externa.

3.3 La infraestructura industrial que permitié la implantacién del
modelo dela Industria Maquiladora de Exportacion (IME)
Con laentrada en vigor del tratado del Libre Comercio de Américadel Norte

(TLCAN) entre México, Estados Unidos y Canada surgié un enorme interés por
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conocer meor € modelo de Industria Maquiladora de Exportacion
(IME)*" en México. Este interés era no solo por la importancia que tenfa nuestro
pais dentro de las Zonas Francas de Exportacion a escala internacional, sino
particularmente por el pronéstico de que una mayor inversion directa de los paises
altamente industrializados se dirige hacia México para aprovechar la virtua
desaparicion de aranceles y € bajo costo de la mano de obra, con € fin de penetrar €l
mercado norteamericano.

Con la expansion de la IME en la década de los noventa, en Aguascalientes
como en algunos otros estados™® la industria del vestido, se caracterizé por ser
intensiva en mano de obra, con bagos requerimientos de capital, atamente
heterogénea, en este periodo las exportaciones del sector de la confeccién crecieron
aceleradamente al pasar de 700 millones de délares en el afio 1990 a 5.3 mil millones
en 1998, y contribuyé a la generacién de nuevos puestos de trabgjo, a pesar de la
crisis econdémica nacional.

La industria en Aguascalientes con este modelo generé una oferta
exportable, amplia y diversificada, segin datos de la Secretaria de Desarrollo
Econdémico (SEDEC), a diciembre del afio 2000, los sectores que tuvieron mayor
participacion fueron las siguientes: automotriz, auto partes y metalmecanica con las
gue representan un 63.95 por ciento; electronica 15.5 por ciento; vestido 14.14 por

ciento; textil 2.52 por ciento; mueblero 1.1 por ciento, otras manufacturas 1.5 por

7 El modelo IME surgié en México en el afio de 1965 como resultado de una combinacion de dos
instrumentos gubernamentales: las tarifas arancelarias 806.30 y 807.00 de Estados Unido, las
cuales permitian exportar e importar componentes libres de impuestos cuando los mismos tuvieran
un origen norteamericano y hubieran sido enviados a extranjero para su ensamble y regreso a este
pais. Y por otro lado, € Programa de Industrializacién Fronteriza en México, € cua permitia
tanto la importacion de insumos y componentes como la exportacion de los insumos libres de
impuestos.

118 Algunos otros estados donde se ubica la mayor parte de las maquiladoras de esta industria estén en
la frontera de México con Estados Unidos; sin hay una tendencia de este tipo de empresas para
ubicarse en otros estados a interior del pais, como Aguascalientes, Nuevo Lebn, Distrito Federal,
el Estado de México, Puebla e incluso el sur, como es el caso de Y ucatan. Por gemplo, en 1990,
de acuerdo al Registro Nacional de la Industria Maguiladora, 1as empresas maquiladoras ubicadas
en la frontera norte del pais representaban alrededor 1,703 en 1990 a 3562 en €l afio 2000, esto
apoyado por una politica de abaratamiento de la mano de obralo que permiti6 en otras regiones a
interior del pais ser un incentivo adicional paralainstalacion de nuevas empresas.
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ciento y € agroindustrial 1.29 por ciento. La misma Secretaria, registré un valor por
las exportaciones de 1,822 millones de ddlares, durante 1999; asi como en el periodo
enero-diciembre del 2000, en que se realizaron operaciones por mas de 3,320
millones de ddlares.

Esta situacion, de diversificacion y especializacion que se present6 en la
industria, através del IME genero el proceso de integracion hacia el mercado global,
estas condiciones obligaron a Gobierno Estatal e industriales, a construir la primera
Aduana Interior de Aguascalientes y agilizar los tramites hacia la comercializacion,
del mercado externo.

La implantacién del IME fue atractivo para las empresas foraneas porque el
estado en su totalidad cuenta con una infraestructura de comunicacion carretera
completa para transportar a las diferentes partes del pais tanto la materia prima como
los productos terminados, a ella se le suma el aeropuerto internacional y e mayor
numero de vias de ferrocarril por kilébmetro cuadrado en €l pais, con 134 kilometros,
mientras que la red carretera tiene 817 kilémetros hasta Nuevo Laredo™™ a 550
kil6émetros a Tampico, 564 kilémetros a Manzanillo.*®

La vinculacién con el mercado globa fue uno de los objetivos de las
empresas de origen estatal, a iniciar el proceso de desarrollo, se abri6 una oficina del
Banco Nacional de Comercio Exterior, que junto con la Secretaria de Economia, la
Secretaria de Desarrollo buscaban facilitar el camino hacia el mercado exterior de las
empresas competitivas, pero beneficiaron alas empresas maquiladoras.

Con & IME se crearon ademas. nueve Agencias Aduanales con sede en el
estado, trece empresas transportistas de transporte multimodal, que se enfocaron
hacia el comercio internacional, para su operacion cuentan con personal capacitado
para realizar operaciones en diferentes paises, instalaciones y patios de maniobra,

19 | a via Aguascalientes- Nuevo Laredo, se ha convertido en la via més importante porque es la
principa entrada hacialos EEUU.

120 avia Aguascalientes-Manzanillo, permite el envié rapido de mercancias por los puertos del Golfo
y del Pacifico
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cuatro consolidadoras de carga, cuatro comercializadoras y 19 empresas de
consultoria en comercio exterior.***

Cuando €l IME se implanté se crey6 que la proximidad con € mercado
norteamericano y la infraestructura carretera permitirian fomentar asociaciones, crear
esquemas de colaboracion entre empresas estatales, nacionales y extranjeras'y reducir
los costos de operacion, mejorar |os tiempos de entrega y responder rapidamente ante
los cambios de los consumidores pero los resultados fueron adversos a la empresa

local.

3.4 Laindustria del vestido y su relacion con € modelo de la Industria
Maquiladora de Exportacion

Desde su origen, la Industria del Vestido en Aguascalientes (IVA) present6
una diversidad en la fabricacion de sus productos, a principio fueron solo los
denominados “blancos’ (manteles, toallas, sbanas, etc.) hasta alcanzar los 45 y 50

122

cajones de la confeccion™ que se fabrican en la actualidad.

Los productos del sector de la confeccién de prendas de vestir'*® como:
pantalones de mezclilla, blusas, vestidos, etc., la industria del vestido lleg6 a formar
parte importante del crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), “en el afio 1970
representaba el 2.4 por ciento, parael afio 1980, habiallegado al 3.1 por ciento, hasta
llegar a 3.8 por ciento en € afio 1990.”** En e afio 1998, segin datos de la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), la mitad de los ingresos de
lalVA en su conjunto provenia de los servicios de maquilay de submaguila, solo en
el sector de laconfeccion el 81.5 por ciento de sus ingresos fueron de esta actividad.

El surgimiento de un grupo de empresas submaguiladoras de origen estatal

gue empezaron a aparecer estuvieron estrechamente ligadas al ensamble de prendasy

12! Datos otorgados por |a Secretaria de Economia del Estado.

122 |_os cajones de la confeccién, es un término usado por los empresarios de la industria del vestido
para clasificar las diferentes prendas que se confeccionan en ella, mas all4 de la fabricacién de las
tradicionales prendas de blancos. Gémez Marmolgjo, Op, cit. Entrevista.

123 |_as prendas de vestir, empezaron a alcanzar importancia cuantitativa, segiin datos del INEGI en el
afio de 1970, las prendas de vestir representaban € 58.8 por ciento, en el afio de 1980 33.4 por
ciento y en 1990, represent6 €l 44.5 por ciento de las prendas de laindustria del vestido.

124 |nstituto Nacional de Geografia y Estadistica, (INEGI) Datos preliminares del Censo Econémico,
Producto Interno Bruto por Entidad Federativa, Aguascalientes, Ags, afio 1998.
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ciertos acabados, hasta llegar al paguete completo, se gesté un cambio estructural en
las empresas de esta industria a través de la subcontratacion, su actividad pasd de
85.3 por ciento actividad maquiladoray 0.1 por ciento submaquila.

A mediados de los afios ochenta, con la entrada de México a Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT) se inici6 una etapa dificil, en la
industria del vestido, €l apoyo de dos décadas anteriores y la infraestructura existente
en la industria, esta no se resintié en € corto plazo, sino hasta que empezaron a
entrar los primeros productos baratos de la confeccién de origen asié@tico, varias
empresas del vestido, principamente de la confeccion, cerraron entre los afios de
1991y 1993.

En el afio 1993 antes del TLCAN, la produccién de vestido se orient6 a la
exportacion, resultado del modelo IME, pero con actividades solo de ensamble. Con
la devaluacion del afio 1994, hubo més cierre de empresas en la IVA. En esa época,
empezaron a llegar a Aguascalientes grandes maguiladoras™, que producian para
marcas de EEUU utilizaron lainfraestructuraindustrial estatal.

En ese mismo periodo las leyes estadounidense de comercio alentaban a las
empresas a usar insumos de su pais, con ello restringieron la parte del proceso de
produccion que debia ocurrir y se esperaba en Aguascalientes “que era €
encadenamiento de manufacturera de textiles y del vestido a través con € vinculo de

1 126

estas empresas maquiladoras del vestido”"en cambio optaron por e ensamble de

prendas es mas intensiva en trabgjo y menor valor agregado, también México

125 Seguin datos de la SECOFI, en e afio 1990, |as empresas maquiladoras ubicadas en la frontera norte

del pais, se habian incrementado considerablemente, en 1990, habia 1,703, para € afio 2000 se
habia incrementado méas del 100% en una década al pasar en €l afio de 2000 a 3552 maquiladoras.
Aunque la mayor parte de las maquiladoras estaban ubicadas a lo largo de la frontera norte
mexicana, €l clima politico y social determind que muchas de €ellas se ubicaran también en otros
estados del pais como fue: Nuevo Ledn, Distrito Federal, el Estado de México, Puebla, Yucatan y
por supuesto Aguascalientes que contaba con un entorno favorable ademés de una infraestructura
industrial que cualquier inversionista buscaba.

126 Nelly Fernandez, For We Are Sould, | and My People: Woman and Industry en México's Frontier,
Albany, NY, State University ok New York Press, 1984. Las maguiladoras de la industria del
vestido, emplean a gran nimero de mujeres jovenes con baja escolaridad que cosen para €
mercado norteamericano y sus salarios representan una fraccion menor a la que se les paga a los
trabajadores de laindustriadel vestido al otro lado de lafrontera.
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fomentaba mayor ganancia de las empresas a través de programas para atraer a las
empresas.’?’

Una vez instaladas las empresas maquiladoras, emplearon a las empresas
locales de la industria del vestido como subcontratistas, después demandaron mano
de obra calificada y barata, como no existia suficiente absorbi6é ala mano de obra de
las PyMES; cuando esta no fue suficiente fue necesario trasladar personal de los
estados vecinos de Zacatecas, Jalisco y San Luis Potosi.

Con € ingreso masivo de mano de obra de otros lugares, se generaron
nuevas demandas sociales, (salud, vivienda, habitacion, etc.) se tuvo que crear nueva
infraestructura para los trabajadores de otros lugares, en cambio €l beneficio de la
industria fue nulo porque no se generd el vinculo entre las maguiladoras y las
empresas estatales que continuaban produciendo prendas de vestir para e mercado

nacional.

35 La desaparicion de la clase empresarial tradicional en
Aguascalientes

Muchos empresarios desconocian como competir en un mercado con
apertura global y cerraron su fabrica*® contradictoriamente, en este mismo periodo,
las cifras cuantitativas sobre el empleo aumentaron, segun datos presentados por la
SECOFI, entre el afio 1980 y en € afio 2000 hubo un incremento de 10,109 empleos
hasta 30,303 empleos, mientras que el nimero de fabricas de tamafio menor en la
industria del vestido disminuia, el IMSS registré que la participacion de la industria
del vestido decrecio, de 26.6 por ciento en € afio 1980, hasta 17.2 por ciento en €l
afio 2000."*°

27 programa de Industrializacién Fronteriza en México. En este programa se establece que se
permitira tanto la importacion de insumos y componentes como la exportacién de los insumos
libres de impuestos, excepto € valor agregado en este pais. Apoyado por una politica de
abaratamiento de la mano de obra, para incentivar a las maquiladoras a ubicarse en otras regiones
del pais.

128 |os empresarios entrevistados, estiman que en la actualidad sobreviven menos de la mitad de las
empresas que fabricaban vestidos en os afios sesenta y setenta, y fue entre 1987 y 1992 que se dio
lamayor reduccion en el nimero de los establecimientos.

129 |nstituto Mexicano del Seguro Social IMSS, Personal ocupado permanente en la industria del
vestido. Aguascalientes 2000.
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El nimero de empresas maguiladoras en Aguascalientes aumentd de 22
empresas que se habian registrado en e afo 1995 a 89 empresas en €l afio 2000 la
confeccion dominaban el sector maquilador. La maquila se convirtié en una estrategia
para no cerrar empresas y aprovechar esta actividad como fuente generadora de
empleo, principamente para las mujeres jovenes de baja escolaridad; bajo este
esguema se ofertd trabajo en el estado a 38,022 personas en la década de 1980 hasta
llegar a 175, 813 personas en e afio 2000, de acuerdo a datos registrados por la
SECOFI.

En la década de los noventa, independientemente de la crisis econdmica de
finales de 1994 y principios de 1995, la industria del vestido presentdé una nueva
etapa de apertura econdmica ocasiond mayores costos de produccién por la
devaluacion para algunas empresas, también oportunidades para otras empresas que
se dedicaban a la exportaciéon. Esta dualidad que se presentd en la industria tuvo
consecuencias negativas y positivas, por un lado, las empresas que empezaban a
vender en los mercados internacionales vieron incrementado su potencia exportador,
con la devaluacion de la moneda, en cambio las empresas que se dedicaban su
produccién a mercado naciona experimentaron una contraccion de su actividad
productiva con la caida de la demanda interna, € incremento en sus costos de
produccion y e cierre de empresas, principamente de las PyMES con la
deval uacion.'®

Para finalizar se concluye que los factores externos que influyeron en €
proceso industrial en Aguascalientes no generaron capacidades de sobrevivencia en

las empresas PYMES de laindustria del vestido con |as acciones g ecutadas.

30 Con la devaluacion al final de 1994, e 64% de las PYMES en Aguascaientes cerr6, sdlo el 36%
de ellas sobrevivié, porque tenia asegurados sus pedidos de fabricacién de productos en € corto y
mediano plazo, sus pagos en moneda extranjera, y sus ventas a mercado global son de paquete
completo.
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La transicion del sector primario a secundario. S permitio la
especializacion de la produccion de las PYMES de la naciente industria del vestido y
con ello capacidades de sobrevivencia.

La cooperacion de los empresarios locales y 1os gobiernos para gestar €l
desarrollo industria y lainversién privada e institucional. Si permitio que las PYMES
delaindustria se internacionalizaran y expandieran.

La relacion de las PYMES con e modelo de Industria para la exportacion.
No permitié su desarrollo natural, a contrario, fue factor de cierre masivo de las
empresas, y con ello la desaparicion de la clase empresarial local y la desarticulacion
de la industria en el Estado, ademas se utilizo la infraestructura industrial para sus

intereses.
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CAPITULO IV. Anélisisde la exportacion de la industria del vestido en
Aguascalientes con el modelo de Industria Maquilador a de Exportacion.

Laindustria del vestido en Aguascalientes inicia sus actividades en la etapa
deindustrializacion de la primeray segunda posguerra, con €l Modelo de Sustitucion
de Importaciones y la expansion de la demanda interna estimulada por el crecimiento
demografico y € poder adquisitivo de los grandes centros urbanos. En 1970 esta
industria ya representaba una quinta parte de la produccién manufacturera de la
entidad, participacion que desde entonces fue constante, segin datos preliminares del
Censo Econdémico de 1998.

Laindustria comenzé con la gestacion y desarrollo del proceso industrial con
inversion de origen local orientada al mercado interno. Por su importancia laindustria
se dividio en dos sectores importantes, el textil y de la confeccién. El siguiente
cuadro muestra el crecimiento de los sectores textil y de la confeccion en el Producto
Interno Bruto (PIB) estatal entre los afios 1970 a 1993. A partir del momento en que
se diversificd laindustria del vestido, paso a ser parte importante del crecimiento del
(PIB) a nivel estatal. Este crecimiento es constante durante una década, en 1970
represent6 el 2.4 por ciento, en 1975 2.9 por ciento, en 1980 3.1 por ciento. En 1985
ya con el modelo IME sube hasta 8.7 por ciento, periodo de auge del modelo hasta
alcanzar un decremento en 1993 de 4.0 por ciento, cuando inicia el desgaste del IME.
S6lo e sector de prendas de vestir se mantuvo constante durante dos décadas a pesar

de los vaivenes econdmicos que presentd la economia.

Cuadro 1. Distribucion del PIB de laindustriatextil y de laconfeccion en Aguascalientes, 1970-1993.
Sector de actividad/Afios 1970 1975 1980 1985 1988 1993
PIB manufacturero / PIB Estatal 12.0 14.3 15.2 27.6 29.4 19.7
PIB textil y confeccion / PIB Estatal 24 29 31 8.7 7.2 4.0
PIB textil y confeccion/ PIB 20.1 19.8 20.5 31.4 24.6 20.2
Manufacturero
Ind. Textil y del vestido** 100. 100.0 100.0 100.0 | 100.0 100.0
Hilado y tejido de fibras blandas 271 27.2 34.6 333 38.0 33.9
Hilado y tejido de fibra duras il *xx il *xk 0.01 0.04
Otras industrias textiles 14.1 30.7 32.0 10.2 18.1 20.8
Prendas de vestir 58.8 42.1 334 56.5 43.9 45.2
**|_aindustriadel Cueroy del Calzado no seincluyen en el total de laindustriatextil y del vestido.
***No existe informacion disponible para ese afio, dentro de ducho rubro.
Fuente: PIB por entidad federativa, 1970-1980, 1985-1988 y 1993. Sistema de Cuentas Nacionales de México,
INEGI.
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En € afio 1980 el persona ocupado del sector textil y de la confeccion en
Aguascalientes fue de 10,109 y en 1988 era de 30,303. En tanto la participacion
econdémica de la industria tuvo un decremento de 9.4 por ciento al pasar de 26.6 por
ciento en € afio de 1980 a 17.2 por ciento para € afo 1998; datos que son
paraddjicos, la explicaciéon fue comentada por los empresarios en e sentido de que:
“mientras se daba un informe oficial sobre e incremento de empleo, muchas
empresas cerraban y €l empresario se incorporaba a trabajar como empleado a una
maauiladora’*, opinién que refleja el comportamiento de los datos referidos.

En 1980 antes de laimplantacién del IME |a participacion de laindustria del
vestido en la manufactura era 56.0 por ciento con una participacion en el estado de
26.0 por ciento, cuando se implanta el IME en 1980 la participacion de la industria
del vestido en la manufactura disminuyd 9.1 por ciento aunque se reportaba un
incremento en los empleos de 3551. En 1994 en € auge del IME la participacion de
la industria del vestido presentd una disminucion en la participacion en la
manufactura de 19.6 por ciento, aunque la industria seguia absorbiendo 26,271

empleos. (Cuadro 2).

Cuadro 2. Personal ocupado en € sector textil y de la confeccion de Aguascalientes, 1980-1998.

Afio Estado | Manufactur Textil y dela Participacion dela | Participacion de

a confeccién industriatextil y de | laindustria textil

laconfeccion en e | y dela confeccion
estado enla

manufactura
1980 38,022 17,955 10,109 26.6 56.0
1985 68,241 29,078 13,660 20.0 46.9
1988 96,836 34,903 16,052 16.6 45.9
1989 | 104,096 38,817 17,541 16.9 45.2
1990 | 112,444 42,055 18,030 16.0 42.9
1991 | 121,444 44,100 18,479 15.2 41.9
1992 | 125,364 45,134 17,282 13.8 38.3
1993 | 126,978 44,226 16,091 12.7 36.4
1994 | 134,097 45,317 17,573 13.1 38.8
1995 | 131,948 45,131 19,079 14.5 42.3
1996 | 144,537 53,671 24,128 16.7 44.9
1997 | 152,144 58,306 27,083 17.8 46.4
1998 | 175,813 66,739 30,303 17.2 454
Fuente: Asegurados Permanentes en el IMSS, 1980-1998.

! José Gomez Marmol€jo, Presidente de COY CITEA, Aguascalientes, Ags., entrevista personal, marzo
2003.
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En 1998 con e modelo IME la industria del vestido presentaba un
crecimiento considerable, los problemas se ocultaban por las cifras de empleo que
registraba y por los ingresos que obtenia la industria, 1a mitad de los ingresos de esta
industria provenian de los servicios de maquila de exportacién y submaquila. El
sector de la confeccion en 1977 registr6 85.3 de ingresos por la maquila de
exportacion, de maguila en general 11.3 por ciento, esta actividad requeria mano de
obraintensiva.

Con las grandes maquiladoras surgieron un grupo de empresas
submaquiladoras de origen estatal que para incorporarse a la gran empresa
desarticularon sus procesos de produccion para insertarse a mercado global de
manera indirecta, sus actividades estan estrechamente ligadas al ensamble de prendas
y ciertos acabados, esto indico el cambio estructural de las empresas locales através
de la subcontratacion para sobrevivir a la apertura comercial, la submaquila de
exportacion representd ingresos por 92.5 por ciento (Cuadro 3). Represento el primer
momento en que la empresa local, para adaptarse a nuevo entorno que le marcaba la
apertura comercial comenzo su aprendizaje en la produccién y donde sin duda la que
le ensefid € manejo de procedimientos fue la gran empresa maquiladora que le
marcaba |os lineamientos de produccién de las prendas, pero desarticul 0 sus procesos

tradicional es de produccion de paguete compl eto.

Cuadro 3. Distribucién porcentual de los ingresos obtenidos por 1os establecimientos dela
industriatextil y de la confeccion en Aguascaientes en € afio 1997.
Concepto Total. Manufactura | Maquila| Submaquila
Venta de productos propios 49.8 93.7 2.6 0.0
Servicio de maquila en genera 7.2 35 11.3 74
Servicio de maquila de exportacion* 41.1 14 85.3 0.1
Servicio de submaquila* 12 0.0 0.7 925
Comercializacion de otros productos 0.7 14 0.1 0.0
*Registro Nacional de laIndustria Maquiladora, (RNIM).
Fuente: Encuesta sobre Modernizacion Productivay Mercado Laboral en laIndustria Textil y del  Vestido
en Aguascalientes, Aguascalientes, INEGI, SHIGO, UNITEC, 1999.
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La industria del vestido a través de sus dos sectores empezd con la
produccion intensiva de prendas para la exportacion. La rama textil representd el 80
por ciento, la confeccion represent6 el 75 por ciento, olvidandose por completo del
mercado interno. Pero con la nueva actividad exportadora las empresas no lograron
llegar a mercado global con producto de paguete completo o marca propia, porque
tuvieron gque superar diferentes problemas derivados del proceso de aprendizaje
interno, impuesto por las condiciones econdmicas y la nueva forma de trabagjo en la
produccion que imponia la gran empresa maquiladora. Las empresas ubicadas en |os
dos sectores tardaron varios afios en insertarse en la cadena globa de ropa, a través

del IME € tiempo se acorto.

4.1 Periodo que las empresas del sector textil empezaron a exportar

Con & modelo IME las empresas tuvieron las condiciones para exportar |os
cambios favorables hicieron que la exportacion fuera mas facil, pero no solo era €
hecho de estar en el mercado, sino de llegar al mercado internacional con producto de
calidad y posicion altamente competitiva, para posicionarse en € segmento de ropa.
En el cuadro siguiente se observa el promedio de afios que tardaron |las empresas del
sector textil para exportar al mercado. Con los datos de la investigacion realizada, se
identifico a las empresas del sector textil que se habian constituido en la década de
los afios 30, e tiempo que tardé para su incorporacion al mercado externo fue 44
afos; e entorno econémico no favorables para la exportacion durd cas cuatro
décadas, €l tiempo promedio para consolidarse en el mercado interno fue de 22 afios.

El proceso de incorporacion al mercado externo lo iniciaron 8 empresas a
partir de la década de los afios 70, cuando las condiciones del entorno econémico les
resulté més favorables, y cuando redujeron sus tiempos de produccion en cada
proceso fue posible laintegracion al mercado exterior este hecho representd 12 afnos
en promedio, antes tardaron en consolidarse en el mercado interno 11 afios.

Siguiendo con el andlisis, 9 empresas congtituidas en la década de los 80,
gue redujeron €l de integracion al mercado mundial en sblo 8 afios, aprovecharon las
condiciones favorables que les produjo e IME, tardaron 7 afios en consolidarse en €l
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mercado interno; las empresas que se constituyeron en la década de los afios 90 ya
dentro del modelo IME, tardaron 1.2 afios en promedio para incorporarse al mercado
global, principalmente con la maquila de partes y pocas con el paquete completo,
tardaron 5 afos en consolidarse en el mercado interno. Se puede deducir que la
empresade lalVA que conté con las condiciones éptimas, se incorporé més rgpido a

mercado global através del ensamble de prendas de vestir. (Cuadro 4).

Cuadro 4. Tiempo promedio que tardaron las empresas del sector textil
Para exportar en afios en queinicio e modelo IME.
Década NUmero deempresas | Tiempo promedio para| Tiempo promedio que
exportadoras exportar apartir desu | llevaconsolidada en la
constitucion (afos) industria (afos)
30 1 44 22
70 8 12 11
80 9 8 7
90 12 1.2 5
Total 30 - -

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en censo estadistico de Secretaria de
Desarrollo, diciembre del afio 2000.

La industria del vestido se posicion60 en e mercado mundial con el
ensamblaje para sobrevivir a las condiciones de competencia, a entrevistar a los
empresarios respecto a apoyo institucional para la integraciéon afirman que estas
fueron minimas, “laindustrialocal careci6 de apoyo para vincularse internamente con
organismos gubernamentales de apoyo para la exportacion.”? En este sentido, los

empresarios estuvieron de acuerdo a afirmar que:

Las politicas que disefid e gobierno no les dio la posibilidad paraincorporarse al
mercado global con facilidad, méas aln, en algunos de los casos sirvié como un
freno para incorporarse a mercado, ya que tuvieron que desarticular sus
tradicionales procesos de produccion para sobrevivir a la sombra de la gran
empresa maquiladora, esto provocd a su vez que la industria se desarticulara con

otras empresas porgue no se lograron encadenamientos. 2

2 |bid.
% |bid.
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4.1.1 Destino de las exportaciones en € sector textil

En laindustriadel vestido, laramatextil, es el giro que més peso tiene por la
fabricaciéon de hilo y maquila (acabados), representan el 36 por ciento, le sigue las
confecciones de blancos, con 28 por ciento, la fabricacion de textil hilos y tgjidos,
representa el 12 por ciento y lafabricacion de blancos para el hogar con 8 por ciento.

La fabricacion de estos productos fue determinante para mantener una
solida estructura productiva en la cadena de produccion e influyeron en lainsercién al
mercado global. La vinculacion de la rama textil con la rama de la confeccién fue
determinante porque se convirtié en un proveedor de ésta.

Esta cadena productiva ademas de abastecer a los productores en la
fabricacion influy6 para alcanzar la especializacion de los productos de exportacion,
y crear redes que permitieron en algunos casos integrar hacia delante y hacia atrés,
horizontal y verticalmente las actividades de algunas empresas y mantuvieron
abastecido al sector; en estos segmentos la cadena es altamente competitiva, porque
la materia prima transformada, de inmediato se utiliza para la fabricacién de
productos que son consumidos en el mercado global.

A finales de la década de los 90, los principales productos de exportacion en
la rama textil altamente competitivos en el mercado global fueron los cobertores, le
siguieron los hilos y los blancos. Los cobertores, representaron el 21 por ciento, los
hilos, representaron el 18 por ciento y blancos (sabanasy cobijas) el 12 por ciento. La
especializacion de algunas empresas en esta rama permitio la formacion de nichos de
mercado. Cuadro 6 del anexo 2.

El mercado internacional que demandaba productos de la industria de
Aguascalientes eran: Costa Rica, Colombia y Chile, en menor medida Argentina,
Australia, Brasil, Centroamérica, Ecuador, Espafia, Franciay Guatemala. A pesar de
estos mercados que se vislumbraban importantes, en Aguascalientes las empresas
prefirieron trabajar a un solo mercado, € norteamericano. Tampoco se ocuparon por
mantener el mercado interno al que cuando se producia se hacia con mala calidad y
precio alto, esto permitié que productos extranjeros se pudieran posicionar del
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mercado interno, no por la calidad del producto, sino por € precio bao para los
consumidores finales, laindustria textil busco sus ventas en dolares.

Solo e sector textil generaba mensualmente 33,807. 336 dolares anuales en
promedio y dio empleo a 5,844 personas. Los paises a donde mas se exportaron 1os
productos fueron los Estados Unidos, con 44 por ciento, Canaday Algunos paises de
América Latina 18 por ciento, los acabados de prendas representaban el 22 por
ciento. (Grafical).

Principales productos exportados

8% 4% 4%

4% 8% 12%

4%

22%

4% 4% 4% 4%

O Acabados de diferentes prendas W Baberos y articulos decorativos
OBlancos O Cobertores

H Cobijas O Colchas

H Cortes de tela y entretela OEdredones

H Hilos E Manteleria

O Productos de naylén y polyester O Sabanas

E Tira y corseteria

Gréfica 1. Principales productos que se exportaron el 1a década de los 90.
Fuente: Gréfica elaborada con datos obtenidos en la SEDEC de
Aguascalientes, diciembre 2000. Los principales productos que exportd la
ramatextil fueron los acabados de diferentes prendas y representaron el 22 por
ciento; los hilos ocupan un segundo lugar, con un 18 por ciento, en la
exportacion; en este caso, estos productos abastecen la también e mercado
interno de la confeccién en & mercado interno y por Ultimo los productos
denominados blancos representan 12 por ciento. Los principales mercados
siguen siendo Estados Unidos y Canada.

La exportacion hacia los mercados antes mencionados, representd una
oportunidad a inicio de la primera etapa, pero después se convirti6 en amenaza
porque €l sector no transfirid de inmediato la inversion en tecnologia hacia la

industria y vaivenes econdmicos que se daban en ese periodo afectaron

considerablemente la composicion organica de las empresas de la industria textil y
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empez0 a rezagarse frente a sus competidoras a nivel mundial, este sector depende en
gran medida de la tecnologia de punta para mantenerse competitivo
independientemente del tamafio de las empresas.

Aunque se exportaba con éxito, las empresas no lograron consolidarse en los
mercados porque no buscaron alternativas de exportacién y los productores siguieron
siendo dependientes del mercado norteamericano, a pesar del intento por llegar a
otros lugares remotos, los esfuerzos para captar mayores consumidores en estos
paises fue minimo. Cuadro 7 anexo 2.

Como el principal comprador siguié siendo Estados Unidos® y Canadd, e
mercado estadounidense determind el crecimiento de laindustriay del sector textil, s
las empresas aseguraban un contrato por un periodo mas 0 menos largo reinvertia sus
utilidades en la compra de tecnologia para nuevas producciones solo s eran
requeridas, latecnologia del sector textil se empezd a quedar obsol eta.

El incremento de ventas de prendas hacia otros mercados era prometedor, y
la apertura comercial permitié un panorama favorable con numerosos contactos hacia
otros mercados que si se hubieran consolidado habrian evitado la dependencia de la
industria del vestido con e mercado norteamericano, pero las estrategias
empresariales no se disefiaron para enfocarse hacia otros mercados, aprovechando la
formacion de bloques econdmicos y acuerdos econémicos que se daban entre estos
paises, la razén fue que los empresarios tenian la prioridad de la sobrevivencia de las
empresas antes que la blsqueda de otros mercados que en esa década parecian
insignificantes frente al comprador principal que era EE.UU.

Este periodo fue e de mayor auge econdmico de la industria a través del
modelo IME, también el més riesgoso para €l futuro del estado porgue los objetivos
de desarrollo entre los empresarios locales y el gobierno se separaron totalmente. Los

primeros querian utilidades a corto plazo y no reinvirtieron en tecnologia para

4 Estados Unidos es y ha sido el principal comprador, desde la apertura econémica de 1986 y la puesta
en marcha del Tratado de Libre de Comercio de América de Norte (TLCAN), permitieron al pais
incrementar su participacion en la red mundial de comercio de ropa, en su mayor parte para €l
mercado norteamericano, desplazando a las exportaciones de Chinay convirtiéndose en el primer
exportador de ropa a Estados Unidos, con lafirmadel GATT.
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consolidarse a largo plazo, suponian que las condiciones dificiles ya habian pasado
centrdndose en el mercado norteamericano aplicando una estrategia atamente
dependiente. El gobierno se esmeraba en reportar que através del IME el crecimiento
econdémico se podia alcanzar en el corto plazo y buscé con mayor intensidad la
inversion extranjera, como solucion a los problemas de desempleo, aplicando una
estrategia atamente dependiente. Los empresarios solo exportaban a mercado
norteamericano a pesar de las numerosas alternativas para ingresar a otros mercados.
Actualmente |la dependencia con EE.UU sigue presente y marcando € ritmo de

crecimiento de las relaciones comerciales.”

4.2 Periodo que las empresas del sector de la confeccion empezaron a
exportar

El otro sector que fue dinamico en la industria del vestido fue e de la
confeccion, las empresas a igual que en la textil compartieron e mercado
norteamericano. En este sector 124 empresas empezaron a exportar através del IME
afinales deladécadadelos 90y principios del afio 2000.

En e cuadro siguiente se observa el promedio de afios que tardaron las
empresas para exportar a mercado. De acuerdo a andlisis de la investigacion
realizada, se identificd alas empresas del sector textil que se habian constituido en la
década de | os afios 60 el tiempo que tard6 su incorporacion al mercado externo fueron
26 anos el tiempo que tardd en consolidarse en € mercado interno fueron 22 afios; €l

® Salvador Rodriguez, “Reportaje”’, EI Heraldo de Aguascalientes, México 19 de mayo 2002. El
proceso de integracion de la industria del vestido al mercado norteamericano fue congruente con
la politica de comercio hilateral que se habia dado entre México y Estados Unidos, una década
atras se manifesto el récord de 57 mil 557 millones de ddlares en el primer trimestre del afio del
2003, cifra que representd e 32 por ciento, superior a los mil 413 millones registrados en el
mismo plazo del 2004. En el reporte mensual difundido por el Departamento de Comercio precisd
que los primeros tres meses del afio exportd a México 25 mil 916 millones de délares en € primer
trimestre de 1999, en el primer trimestre del 2000 import6 desde México bienesy servicios por 31
mil 641 millones de délares, en comparacion con los 24 mil 690 millones de dblares en el mismo
plazo del afio pasado. El déficit estadounidense en su comercio hilateral con México en marzo del
2004 se ubico en mil 931 millones de ddlares, ligeramente menor a los dos mil 27 millones de
délares registrados en febrero, para sumar en € primer trimestre cinco mil 725 millones de
ddlares.
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entorno econdmico poco favorable para la exportacién duré dos décadas, aunque
menor por dos décadas que las empresas del sector textil. Cuadro 5.

De las 9 empresas congtituidas en la década de los 70 tardaron 19 afios para
consolidarse en el mercado interno y 14 para exportar. En la década de los 80 se
constituyeron 24 empresas, éstas tardaron 17 afios en consolidarse en el mercado
interno y 8 afos para exportar. En los 90 se constituyeron 84 empresas, se tardaron 5
anos en consolidarse y 3 afios en exportar. Con la puesta en marca del modelo IME
las condiciones para exportar favorecieron alaincorporacion de las empresas locales
a mercado, también através del ensamble de prendas. Cuadro 5.

Cuadro 5. Tiempo promedio que tardaron las empresas de larama
de la confeccion para exportar.
Década que NUmero de Tiempo promedio Tiempo promedio
inicio empresas paraexportar a partir | quelleva consolidada
operaciones exportadoras de su constitucién en laindustria (afios)
(afos)
60 5 26 22
70 9 14 19
80 24 8 17
90 84 5
00 2 -
Total 124
Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en de la Secretaria de Desarrollo
Econémico, noviembre 1999.

La apertura a un mercado global y desconocido y el proceso de
industrializacion en e estado, provocO un incremento constante en la inversion de
capital local, e internacional hacia otras ramas, (la industria automotriz y la
electrénica®) no fue significativo ni en igualdad de circunstancias en laindustria del
vestido, que habia sido € pilar en € crecimiento del producto, el empleo y las

® Esta industria, a diferencia de la automotriz y electrénica, es una actividad que tiene més de

cincuenta afios en e estado y esta conformada mayoritariamente por capital local, aunque la
inversion extranjera esta creciendo rgpidamente. En 1998, del capital total en esta industria, €l
84.4 por ciento era de origen local, 6.3 por ciento de otros estados, principalmente de Nuevo Lebn
y México, y lainversion extranjera representaba el 9.3 por ciento En septiembre de 1999, de total
de 59 empresas registradas con participacion de capital extranjero, 15 de ellas se encontraba en la
rama de la confeccion de prendas de vestir y 5 més en la rama de tejido de punto, es decir, que en
términos de nimero de establecimientos es laindustria que tiene € mayor niimero de empresa con
inversion extranjera.
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exportaciones. El sector de la confeccion fue e que con mayor facilidad ingresé al
mercado mundial. La década de los ochenta, puede considerarse el periodo
importante para el sector las politicas econdémicas, disefiadas desde e Estado,’
permitieron construir el futuro de algunas PyMES que sobreviven en la actualidad. La
transformacion interna que realizaron desde su estructura les permitié enfrentar los
cambios externos (crisis economicas, apertura comercial de productos extranjeros,
fomento a la maquila) que se presentaron en esos afos ademés de la eliminacién de
permisos a la importacion® y segun la visién que nos presentan empresarios que la

vivieron:

El estado abandona su politica de proteccionismo hacia la empresa pequefia y
mediana 'y comienza una efervescencia en todos los sectores [...] para hablar de los
beneficios de la apertura comercial y la importancia de ser competitivos, concepto
gue para lamayoria de los empresarios en Aguascalientes era desconocido, no hubo

informacién sobre los efectos econdmicos futuros que iba a enfrentar la industria,

mucho menos preparacion para alcanzar la ya famosa competitividad” .

4.2.1 Destino de las exportaciones en €l sector dela confeccion

El mayor porcentaje de exportaciones de larama de la confeccion también se
hizo hacia un solo mercado el estadounidense. Desde la década de los 60, no cambié
la tendencia de exportacion hacia ese del destino, las empresas de la confeccion
exportaban € 94 por ciento de su produccion hacia ese mercado, en la década de los
anos 70, fue el 90 por ciento, en la década de los afios 80 el porcentgje represento el

86 por ciento, en la actualidad la tendencia de exportacion no ha cambiado la rama

" Las politicas econémicas disefiadas desde e estado en la década de los ochenta buscaban que
Aguascalientes se consolidara como un centro importante de desarrollo industrial; promovido por
mediante el Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio Exterior 1984 -988, el objetivo
buscaba la descentralizacién industrial y los logros en estos afios llevaron a considerar la region
como zona 1 (de méxima prioridad nacional, como centro geografico importante a nivel nacional).

8 En 1985 se eliminaron los permisos de importacién para los productos textiles, en el segundo
semestre de 1987 se eliminaron los precios oficiales y se redujeron los aranceles promedio para
fibras quimicas, hilados y tejidos y, en abril de 1988 se eliminaron los permisos para prendas de
vestir.

%7 José Gémez Marmolejo, Ex presidente de la Cémara Estatal de la Industria del Vestido de,
Aguascalientes, Ags., entrevista personal, julio 2001.
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de la confeccion depende al 100 por ciento del mercado norteamericano y de sus
altibajos econémicos.

El origen del capital de las empresas de la confeccion era nacional y su
estrecha relacion con € sector textii como promotor le permitia mantener una
estructura sblida ya que su proveedor se mantenia cerca y € abastecimiento de la
materia prima le permitia volverse competitiva en ese segmento. Pero a igua de la
rama textil su dependencia con e mercado norteamericano era total. Cuadro 9 del
anexo 2.

Como la industria de la confeccién integra mayor nimero de giros y
especializaciones, se analizara su comportamiento por actividad y se describiran a
continuacion. Al iniciar e afio 2000 €l sector de la confeccion se habia especializado
en la fabricacion de ropa en general; fabrican ropa de vestir, deportiva, infantil, de
dama, suéteres y uniformes industriales, en teido plano, punto o mezclilla, su
crecimiento dependia del mercado externo. Las empresas del sector de la confeccion
generaban 2128 empleos permanentes con ventas por exportaciones de 17, 842,000
piezas, que generan ingresos aproximadas de 11millones 520 mil dolares anuales.
Cuadro 10 anexo 2.

La diversificacion les permitio especializarse con dos actividades, vender al
mercado nacional e introducir productos de maquila de paquete completo en prendas
de: uniformes para médicos, ropa infantil, deportiva, pantalén, ropa de dama,
chamarras, ropa desechable, batas, toallas, pijamas y acabados, con un volumen
mensual de 3 millones 831, mil piezas demandadas en el mercado exterior generaron
6,675 empleos. Cuadro 11 del anexo 2.

Las empresas cuyo giro de actividad fue e bordado™ estan a punto de
desaparecer pero sus productos todavia son demandados. Esta es una actividad mas
complgja y costosa que la fabricacion de prendas, se hace a través del bordado

automatico y genera 87 empleos, requiere tecnologia de punta. Cuadro 12 anexo 2.

19 José Gémez Marmolejo op, cit. Laindustria del bordado y deshilado tradicional desaparecié en la
década de los 80, sin embargo existe todavia empresas dedicadas a esta actividad, dentro de la
industria.
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En el sector de la confeccion empezaron a surgir empresas de servicio cuya
actividad esta dirigida a lavar € producto, estas empresas permitieron ahorrar costos
aotras empresas, porque este servicio les permite rescatar prendas que se vendian a
precio muy bajo o que se llevaba a desperdicio, en estas empresas de servicio lo
determinante es |la tecnologia para realizar su actividad, no se identificaron PyMES,
solo empresas de gran tamario ofrecen €l servicio, pero también son generadoras de
empleo dentro de laindustria. Cuadro 13 anexo 2.

Las empresas que fabricaban poca variedad de productos especializaron, su
mano de obra en el manegjo de equipo especifico, esto permitid reducir costos y evitd
la rotacion excesiva de personal de la empresa como se daba en |la década de los afios
90 y permitia la “pirateria’ de la mano de obra calificada entre las empresas, porque
el empresario pensaba que la capacitacion de mano de obra significaba un costo y se
algjaban de los centros de educacion,*! pero se dieron cuenta que a largo plazo esta
préactica incremento |os costos de operacion de laindustria del vestido, por esta razén
lograron “un acuerdo no escrito” cada empresa busca capacitar su mano de obra y
especializarla en una sola maquina para mantener inflexible la rotacién, de un proceso
de produccion a otro dentro de la misma empresa.

Este tipo de empresas son las que mas buscan en la actualidad las empresas
comercializadoras porque su tecnologia ha permitido que la produccion se flexibilice
con rapidez y se fabriquen las piezas para exportar a cualquier parte del mundo,
fueron capaces de asimilar el aprendizaje y redisefiaron €l &rea de produccién para
responder a su cliente, que le demanda grandes cantidades de volumenes

constantemente.

! Lacapacitacion y el aejamiento de los centros de educacion era un hecho cotidiano en la década de
los ochentay parte de los noventa, en esta etapa hubo un aejamiento por parte de las instituciones
educativas y la industria, aunque dentro de la politica institucional se marcaba como prioridad la
industrializacién , no se disefiaron claramente las estrategias a seguir y la construccion de redes de
conocimiento de las instituciones educativas fue pobre, la falta de vinculacién, entre la empresay
las universidades era evidente porque las condiciones de iniciar con laformacién de redes era nula
en este momento, hacia la empresa misma, empezando por ensefiar un planteamiento de objetivos
gue van desde los simples diagnosticos administrativos, para reforzar las areas de recursos
humanos, produccién, mercadotecnia y finanzas en la empresa para optimizar las actividades
empresariales einiciar con lamejorade los productosy e cambio de los procesos tradicionales no
se dio en la proporcién adecuada.
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Con esta transformacion interna, la empresa se volvié un apéndice de otra
mas grande, este tipo de “convivencia’ permitio que grandes y pequefias empresas
convivan en € segmento de la cadena productiva para abaratar costos y sobrevivir,
pero es la gran empresa la que buscé la forma de distribuir sus productos a un punto
de embarque, en este caso la negociacion con € cliente incluye esta otra actividad de
alta especializacion. Cuadro 14 anexo 2.

Este tipo de empresa que fue capaz de evolucionar para estandarizar sus
procesos productivos, especializar su mano de obra, tampoco ha sido garantia para
consolidarse con marca propia en el mercado externo, también sigue dependiendo de
contratos de maquila, pero en la actualidad busca no descuidar €l mercado local
ademés en este inicid iniciando operaciones de comercializacion através e paguete
completo y marca propia. Cuadro 15 anexo 2.

Pocas empresas se dedicaron a la fabricacion y a la venta, pero agunas
conservaron la tradicién de tener un pequefio local comercial a un lado de la fabrica,
pero es evidente que el mercado ha cambiando, en el pasado, €l cliente iba a buscar €
producto ala empresa, en la actualidad es el fabricante que tiene que buscar € cliente
en el mercado, esta actividad debe de desarrollarse, ya que la Unica forma de obtener
mayor valor agregado es a través del mercadeo y comercio de los productos desde €l
area de comercializacion de la empresa. Pero es importante destacar que el modelo
tradicional de comercializacién que mantuvieron estas empresas les ha permitido
consolidarse en el mercado regional a travées de su marca propia.

Precisamente en la busqueda del mayor valor agregado las empresas de la
industria del vestido, han identificado que € mayor grado de valor se obtiene
mediante e disefio de los productos” y esta actividad se combina con la
comercializacion, entonces su capacidad de desarrollarse y mantenerse en el mercado

es muy alta, este tipo de empresas en laindustria son muy pocas, pero las que existen

12| a elaboracion de patrones por parte de algunas PyMES que se identificaron en laindustriainvierten
en la creacién de nuevos modelos nuevos disefios y utiliza la creatividad de sus recursos
humanos), representa el 52.28%, esta empresa disefia estrategias para fortalecerse e 70.33% esta
preparada para ingresar al mercado global (la 1V del vestido ha pasado una etapa de aprendizaje
intensiva por lainfluencia de la maguila que ha sido factor importante para fortalecerla, el 36.66%
conoce su situacion real para comenzar a ingresar en € mercado global. Datos obtenidos en la
investigacion.
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estédn aprovechando la creatividad de sus obreros para €l disefio y han invertido en la
compra de maquinaria para la elaboracién de patrones.*® Cuadro 16 anexo 2.

Las empresas dedicadas a la actividad de fabricacién de etiquetas de
productos indica que el sector de la confeccion es uno de los maés interrelacionados, y
las actividades de las empresas hicieron posible la integracion de las actividades de
las empresas de la industria del vestido, esta actividad se viene realizando desde la
década de los afios 70, en esa época empresas grandes dedicadas a la fabricacion
compraban etiquetas Britania marca de |os jeans conocidos mundialmente. Cuadro 17
anexo 2.

Las empresas fabricantes de etiquetas son empresas que han coexistido con
las empresas de la confeccion, en todos los casos forman parte importante de
componente final del producto de exportacion. Cuadro 18 anexo 2.

La actividad de maquila fue una actividad que hicieron las empresas grandes
y pequefias, las grandes empresas a traves de redes de captacion pudo integrar los
lotes y grandes volUmenes para después distribuirlos a los centros comerciales. Las
empresas que maquilaban generan 22, 775 empleos entre grandes y pequefias, en €l
sector de la confeccion, el 21% son grandes empresas y € 79% son PyMES, esto
indica gue éstas eran las mayores generadoras de mano de obra. Cuadro 19 anexo 2.

La maquila fue una actividad determinante para mantener € empleo en €
estado, en este sentido fue positiva, la inversion locales maquila que se registro en el
ano 1998 fue de 92%, y la submaquila, fue 70.5%, los datos indican que |as empresas

maquiladoras con e IME, logré efectos positivos, en este rubro se reflejo también

B José Gémez Marmolgjo, op, cit. “ Desde ese momento, hubo una transformacion en la mentalidad
del empresario de la PyMES, se entendié que debia vender el producto que producia fuera, es
decir fuera de la region, y ya para muchos empresarios esto era complicado, mucho mas dificil
fue entender que lo deberian hacer fuera del pais Los productores de las PyMES hasta ese afio,
estaban acostumbrados a que € cliente era € que venia a buscar €l producto hasta la fabrica o
hasta la tienda de la fabrica si la habia, se habia crecido con la idea de la relacion cliente-
productor, donde € concepto de mercado tampoco existia, era e cliente € que iba a buscar €
producto .En un tiempo muy corto se debia de cambiar una cultura ancestral, ahora se tenia que
entender otra forma de relacién, productor-cliente, ahora €l productor debe ir al mercado a
ofrecer un producto competitivo y buscar €l cliente, no era fécil acabar una relacion histérica en
tan corto plazo, pero se tuvo que hacer y quien no lo entendi6, desafortunadamente cerré su
empresa en menos de un afio, fue aqui que el cierre de numerosas empresas provoco la ruptura de
la cadena productiva en la 1V ya de por si debilitada.
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una absorcion de la mano de obra especidizada en esta actividad a finaizar la

década de | os afos 90. Cuadro 20 anexo 2.

4.3 Resultado de la implantacion del IME y las lecciones aprendidas en
laindustria del vestido

La evolucion que presentd la industria del vestido generd caracteristicas en
las empresas donde coexisten dos patrones de crecimiento, diferentes pero
interrelacionados, por un lado, se siguen desarrollando actividades manufactureras
aprovechando insumos locales para e mercado regiona entre los estados de
Guanagjuato, Jalisco, San Luis Potosi y Zacatecas, se han ido adaptando con los
cambios econdmicos, otra que hay empresas que siguen exportando apoyadas en la
tecnologia de punta y la adopcion del conocimiento. “Las empresas PyMES
sobrevivientes no han superado sus rezagos ancestrales, pero son administradas
actualmente por empresarios de nivel licenciatura completa o incompleta, en el
pasado el nivel de los empresarios de las empresas que cerraron tenian un nivel
méximo de primaria.” **

Durante veinte afios se produjo un cambio en la concepcion de produccion
del empresario local, primero de una cultura de una produccién tradicional a una
cultura productora competitiva exportadora, conscientes de que no es suficiente el
desearlo, para lograrlo, es necesario también un cambio estructural en el
funcionamiento de la PyMES para cambiar las actividades que por afios se venian
realizando.

También fue importante la forma en que se aprendié a través de la
programacion de actividades, esto fue entendida cuando algunas PyMES ingresaron a
la actividad de la maquila, sbélo hasta este momento entendieron que se debia
implantar programas de mejora continua.

Larelacion que las empresas con las universidades permitio que se buscara

una solucién ala problemética que presentaron las empresas locales y comenzaron a

¥ 1bid. “Las PyMES que cerraron € la primera etapa, en el estado, eran administradas por personas
de grado bajo de educacién, maximo nivel primaria, las pocas que sobrevivieron eran
administradas por un grado superior, hasta alcanzar los niveles universitarios. “
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aprender a formalizar sus relaciones comerciales a través de contratos y convenios
preestablecidos con e fin de alcanzar objetivos de vinculacion con otros sectores
empresariales’® y e aprendizaje en este mismo rubro por parte de la empresa
extranjera que demandaba volumenes especificos de productos de maquila, esta
forma de trabgjar determing el cambio total de la forma tradiciona de la empresa a
una forma de produccion innovadora, porque los niveles de exigencia estaban
basados primero en una normatividad productiva hasta entonces.

Para lograrlo, algunas empresas comenzaron a aprender de empresas recién
llegadas e imitar su forma de trabgjar, “de la empresa Xerox imitaron los modelos
innovadores de administracién por resultados’'® y fueron transferidos a la
administracion de las empresas pequefias (Organizacion de Procesos de Planeacion,
Implantacion y ejecucion de procesos, Verificacion de resultados, accion y
contramedidas) de esta manerainiciaron aformar las primeras redes de conocimiento.

El mayor aprendizaje de las empresas sobrevivientes, fue a través de la
actividad de la maguila’’ que les permiti6 sobrevivir en la industria, con ella
aprendieron a trabajar con rapidez y a cambiar la forma interna para organizar sus
actividades, para fabricar productos de calidad, mantener unarelacion con el mercado
internacional, incrementar la productividad y volverse competitivas, cuando €
producto fue aceptado en e mercado internacional, cuando se tuvo la certeza de que
se podia aprovechar este aprendizaje en su beneficio, la empresa comenzo a fabricar
productos con su propia marca o comenzar afabricar el paquete completo.™

Los empresarios comenzaron a tomar la iniciativa para cooperar con las
universidades de manera més estrecha, comenzaron a preocuparse por impulsar
algunos proyectos de investigacion y a su vez la universidad empez6 a priorizar 1os
proyectos de investigacion y de ensefianza aprendizaje para beneficiar a la industria

del vestido de manera local, aprovechando la proximidad geografica comenzaron a

5 Jeslis Urzlia,Rector de la Universidad Tecnolégica de Aguascalientes, Informe de Actividades,
Aguascalientes, Ags, 1996.

'® Ingtituto de Administracion de Aguascalientes, “Boletin Informativo” Planeacion estratégica, Pag.
11. Gobierno del Estado, Aguascalientes, 1996.

17 |_a etapa de aprendizaje con la maquila se hace porque las empresas locales han tenido que adaptarse
alas condiciones internacional es en términos de estrategias competitivas y organizacionales.

18 José Gémez Marmolejo, op. cit.
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crearse las primeras redes de conocimientos donde ademés confluyen los esfuerzos
estatales y federales a través de varios organismos.

“El conocimiento sobre las estrategias mundiales para la industria del
vestido empez6 atomarse en cuenta a finales de la década de | os afios 90, este fue un
elemento importante para que se disefiaran |as estrategias de manera formal .” *°

Actuamente algunas PYMES estan en evolucion constante hacia la total
integracion a mercado mundial, 1a experiencia alcanzada, a lo largo de dos décadas
en la que han desarrollado una serie de capacidades de sobrevivencia ha dgado un
cumulo de experiencias alaindustria, el aprendizaje adquirido por los cambios puede
ser fuente de innovacion en las PyMES, para disefiar estrategias y sobrevivir dentro
del mercado global. A continuacion se describe como se fueron generando las

estrategias que les permitié adquirir capacidades de sobrevivencia alas empresas.

4.4 Estrategias de sobrevivencia de los empresarios para generar
capacidades de sobrevivencia en laindustria del vestido

Las estrategias de sobrevivencia que eligieron las PyMES en e primero
momento para adaptarse al nuevo contexto que imponia la globalizacién, fue la
reestructuracion interna de la forma de produccion para responder a la demanda del
mercado, quien demandaba los volumenes de ropa era intermediario de las
comercializadoras también éste se coordinaba con contratistas.

Este cambio en las relaciones tradicionales de produccion y de comercio,
también implicaron un cambio organizaciona a interior de la empresa PyMES
porque permitié la evolucién rapida de las actividades productivas y una nueva vision

en los quehaceres empresariales para producir los productos. También determind

19 El conocimiento como herramienta en la empresa fue usado en primera instancia para fortalecer la
estructura integral de la PyMES en sus areas basicas de Recursos Humanos, Produccion,
Mercadotecnia y Finanzas, se estudia a la empresa cada vez més en un nivel muy elevado de
abstraccion, porgque implica mayor relacion con el exterior y por 16gica, mayor complejidad, por
gemplo, es necesario considerar caracteristicas de las empresas actuales para distinguir en cuanto
alo referido ala separacion de la propiedad y la administracién, como se presenta en €l caso de
las Sociedades Anoénimas, la relacién con estructuras organizacionales grandes y complejas ,0
identificar imperfecciones de lainformacién acerca del ambiente externo que enfrenta la empresa
€n su Sector.
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cuatro etapas de desarrollo en la industria del vestido: la adaptacion, (cambio de la
marca propia a la maquila); la transformacion, (cambio de la maguila al paguete
completo); el aprendizaje, (cambio del paquete completo a la marca propia); la

sobrevivencia, (cambio de lamarca propiay ladiferenciacién del producto).

4.4.1 La adaptacion, dela marca propia ala maquila

Algunas empresas que manufacturaban para el mercado naciona se vieron
forzadas a cerrar después de la devaluacion en el afio 1994, éstas reabrieron como
maguiladoras, asi se conservaron 18,030 empleos durante esa década hasta alcanzar
30,303 en € afio 1998 segun datos de la SECOFI. Optaron por no producir su marca
propia para convertirse en maquiladores de las grandes empresas productoras y
comercializadoras.

Las empresa iniciaron la maguila con la elaboracién de un proceso o varios
procesos de un producto, posteriormente se clasifico en varios tipos: segun € tipo de
maquila: de fabricacion, de terminados y en la practica. En la industria del vestido,
esta actividad se ofertd de la siguiente forma: 1) Fabricacion. Aplicacion de mano de
obra para realizar un proceso y aplicacion de mano de obra para ensamblar unir todas
sus partes y coserla; 2) Terminados. Aplicacion de mano de obra para deshebrado,
aplicacion de mano de obra para pegado de boton u ojal, aplicacion de mano de obra
insumos para servicio de planchado, aplicacion de mano de obra a insumos e
instal aciones para procesos de suavizado, tefiido, deslavado, etc., aplicacién de mano
de obra para colocacion de etiquetas y aplicacion de mano de obra pare empaque; En
la practica® Esta actividad implicé la contratacion de servicios, los empresarios

maguiladores compran telas, insumos, hilos y las fabrican, poniendo etiquetas de

2 José Gémez Marmolejo, op, cit. Este tipo de maquila en la actualidad se ha convertido en unaforma
de préctica desleal peligroso para laindustria; se da cuando la empresa comercializadora le da las
especificaciones (disefio y codigos cuantitativos, la lista de sus proveedores) a la empresa
maquiladora la cual fabrica dos prendas numeradas y de la misma calidad con el mismo nimero
de serie, una prenda se va a la empresa comercializadora y la otra a mercado negro a un precio
inferior a que vende la comercializadora; este tipo de préctica es mas peligroso que las précticas
legales eilegales que se dan en laindustriay que alargo plazo afectan su competitividad.
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estas tiendas. Las maguiladoras generalmente no compran los insumos,”* a menos que
fabriquen ropa para una determinada marca, integrar las etiquetas de estas (por
ejemplo marca propia de Aurrerg, Liverpool, Suburbia).

Con esta forma para fabricar ropa la empresa establecida como fabricante y
comerciante de ropa, puede vender ropa, sin tener ninguna fébrica, utiliza su nombre
y adquiere los créditos parala compra de telas y habilitaciones ademés de utilizar ala
empresa netamente productora, paga a la maquiladora, a proveedor y la ganancia
adicional de esta transaccion es para ella. Con este cambio de relaciones el mundo se
convierte en una fébrica mundial, donde la empresa comercializadora tiene el mayor
porcentaje de utilidades.

Las PYMES en la IVA empezaron a desarrollar nuevas relaciones para la
venta en e mercado a convertirse en subcontratistas o en maguiladoras de los
fabricantes de paguete completo e iniciaron su actividad como maguiladora para
algunos clientes, a mismo tiempo empezaron a aprender acerca de los estandares
internacionales de calidad y el establecimiento de precios de los productos que
fabricaban.

En esta etapa el  ensamble tradicional de ropa bagjo € régimen de maquila
estaba coordinado por fabricantes estadounidenses que instalaban plantas de cosido
de prendas. Estas empresas fabricantes, contaban con la experiencia y la
infraestructura para coordinar redes de produccion, a diferencia de los fabricantes, en
cambio los minoristas y vendedores que no se dedican ala produccién sino areaizar
actividades mas rentables del encadenamiento mercantil, como es el disefio, la
distribucion y laventaa menudeo.

Con € tiempo la totalidad de las empresas originarias del estado se
convirtieron en maquiladoras, a principio empezaron a ser reforzadas con
inversiones de capital norteamericano, principalmente en la produccién de hilos telas

y acabados, para fortalecer |la cadena de la confeccién y aprovechar la proximidad del

21 El insumo estatal que més consumen las maguiladoras en Aguascalientes es e hilo, representa e
44%, en tanto que el 70% de latelaviene de EEUU.
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mercado norteamericano porque la ubicacién geogréfica fue un factor importante para
establecer y fomentar asociaciones entre empresas tanto nacional es como extranjeras.
En e caso de Aguascalientes, la actividad de maquila se convirtié en una
fuente generadora de empleo, (Cuadro 6) la tendencia a la ocupacion en el estado, se
mantuvo en los afos siguientes, aungue el salario promedio de cotizacidén mensual en

establecimientos fue de 1,983.6 nuevos pesos en todo este periodo.?

Cuadro 6. Personal ocupado en laindustriatextil y del
vestido de Aguascalientes, 1980-1998.
Afio Estado Textil y del
vestido
1980 38,022 10,109
1985 68,241 13,6 60
1988 96,836 16,052
1989 104,096 17,541
1990 112,444 18,030
1901 121,444 18,479
1992 125,364 17,282
1993 126,978 16,091
1994 134,097 17,573
1995 131,948 19,079
1996 144,537 24,128
1997 152,144 27,083
1998 175,813 30,303
Fuente: Asegurados Permanentes en Instituto Mexicano
de Seguro Social en el periodo 1980-1998.

4.4.2 Latransformacién, dela maquila al paguete completo

Las empresas aprendieron a trabajar con la maquila realizaron cambios
internos que les permitio elevar la calidad de los productos y redizar otras
operaciones, por gemplo las empresas extranjeras podian mandar prendas para lavar
y darle acabado a sus productos, ademés de ensamblarlos y pedidos de paquete

completo. Significd un escalamiento industrial porque las empresas fueron capaces de

2 Direccion General de Empleo, Informacion bésica, con base en la informacién de la Direccién
General de Inversiones Extranjeras, SECOFI e IMSS.,, Aguascalientes, Ags., 1999.
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enfrentar los riesgos que implicd la produccién de paquete completo, establecieron
contactos directos con clientes estadounidenses para evitar a los intermediarios, la
transicién a de produccion de paquete compl eto beneficié a algunas PyMES.

Algunas PyMES no pudieron convertirse en exportadoras directas a
mercados extranjeros porque no fueron capaces de satisfacer los volUmenes
requeridos por los compradores. Otras empezaron a exportar con un historial de haber
producido solo para el mercado doméstico y no estén acostumbradas a producir con
un a alto nivel de calidad y consistencia que exigen los extranjeros.

L as oportunidades que les ofrecié la produccion de pagquete completo fue la
diversificacion de las operaciones porque les permitio aumentar e valor agregado a
sus productos, aungue no se hizo en la mayoria de las PY MES porque la produccion
de paguete compl eto requiere que la empresa gque recibe un pedido cumpla dos tareas.
financiar y coordinar los distintos pasos del proceso.

A diferencia de lo que ocurre en la produccion de maquila 'y en la sub-
contratacion normal, las empresas deben adquirir la materia prima, y cuando se trata
de un pedido grande de prendas, la compra de materia prima puede representar un
monto de hasta un millon de doélares. Debido a que tienen acceso limitado al
financiamiento, unainversion de tal magnitud esta fuera del alcance de la mayoria de
las PyMES.

A pesar de varios inconvenientes algunas PyMES empezaron a producir
prendas de paguete completo para las empresas comercializadoras. No fue f&cil
transitar de la maquila a paguete completo, la primera implica Unicamente el
ensamble de producto, mientras que e paquete completo significa implantar un
modelo de produccion en donde los empresarios reciben un pedido o varios pedidos
de un cliente el empresario es responsable de financiar y programar los recursos
productivos para iniciar las actividades para fabricar bajo las especificaciones

técnicas las prendas.
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4.4.3 El aprendizaje, del paquete completo ala marca propia

Cuando la experiencia y €l aprendizaje fue asimilado para producir con
calidad y la entrega a tiempo, los empresarios buscaron especializarse en prendas de
mezclilla, que por tradicion ya venian fabricando en el estado, fueron los Jeans para
las marcas Levi's, The Gap, Shalom Mattel, Liz, Levis, CK, etc., €l paquete completo
se relaciond con una fabricacion integrada, de mayor valor agregado y con mejores
oportunidades parala empresa para realizar escalamientos industriales.

Este tipo de produccion permitio ala empresa presentar un crecimiento en su
produccion, mayor que el generado con € modelo de produccién de maquila porque
es mas exigente y mas costoso que la maguila, implica que la empresa recibala orden
de coordinar todas las actividades asociadas con la fabricacion la prenda al comprar
las materias primas, cortar las telas, ensamblar las prendas, lavar y darle el acabado a
los productos, empacar y distribuir las mercancias.

A pesar de que estaforma de produccion exige mas que la maquila, es mas
rentable, s la empresa recibir un pedido grande implica obtener mayor valor
agregado que con solo e ensamble. Esta nueva forma de produccién del paquete
completo, empezd ainvolucrar redes entre diferentes tipos de empresas para proveer
aempresas en EEUU principalmente de prendas deportivas, para damay, sobre todo,
blue jeans.

La diversificacion® de la industria facilité la creacion de nuevas redes
establecidas por minoristas estadounidenses. Por egemplo, € encadenamiento
mercantil es la parte mas integrada entre la fabricacion, porque crea encadenamientos
entre los fabricantes de la confeccion y de textiles con otros proveedores de insumos.
En e caso de la IVA, los segmentos del encadenamiento mercantil y de la
confeccion, se consolidaron en algunas empresas en las partes del valor agregado que

% La diversificacion en Aguascalientes fue importante, a diferencia de otro, Laguna, produccién de
paquete completo para Jeans, o Yucatan, donde todavia predomina el modelo clésico de
produccion de maguila en Aguascalientes resulta notable no solo por la variedad de productos
fabricados en la regién (jeans, sweaters, prendas para nifio, productos textiles caseros), sino
también por los diferentes tipos de empresas activas que cobija y las diferentes estrategias que
estén desarrollando para seguir siendo competitivas en los mercados nacional y/o extranjero.
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es el méas elevado de la cadena e implica: € disefio y el desarrollo del producto, asi
como su distribucion.

La experiencia adquirida por algunas empresas en cada etapa de desarrollo,
le permiti6 fabricar su marca propia, la fabricacion del paguete completo compleja,
pero rentable porque requirid que e empresario se interesara en conocer la
informacion sobre las diferentes formas de redes inter empresarides que le
permitieran incrementar el valor agregado a producto que fabricaba, permitié que
los empresarios se organizaran para generar enlaces con otras empresas para
integrarse hacia atras y hacia delante en la cadena de produccion para abarcar €l
segmento de la cadenaindustrial de proveeduria.

Aungue algunas PY MES generalmente no cuentan con la infraestructura ni
la experiencia administrativa que se requiere para coordinar los diferentes pasos del
proceso de produccion, empiezan a fabricar su marca propia (forma de produccion
original) porque le permite mayores ganancias dentro del segmento del
encadenamiento mercantil, incluyendo los segmentos de alto valor agregado, como el
disefio, € desarrollo y la distribucion, que anteriormente no conocian |os empresarios
exportadores de paquete compl eto, aun 1os més exitosos.

En el afio 1999 los empresarios formaron el Consgjo de la Cadena Industrial
Textil y del Vestido en Aguascalientes, COCITEVA?* por cuatro razones; alcanzar la
competitividad de la industria, aprovechar las oportunidades que ofrecia e TLCAN,
fomentar la exportacion de marca propia y la formacién de mecanismos de

cooperacion entre empresas alo largo de la cadena de proveeduria.

% COCITEVA, o Consgo de la Cadena Industrial Textil y del Vestido en Aguascalientes, y tiene
como objetivo crear una institucion que promueva a cluster del vestido en Aguascalientes asi
como, fomentar la formacion de encadenamientos entre las diferentes partes de la cadena del
vestido, textil y de la confeccion en la region, para incrementar el valor agregado local. Esta
asociacién apoyada por las acciones institucionales del estado trabajan en equipo para crear y
mantener contactos con diferentes proveedores ubicados en la cadena de proveedores, através de
un proyecto llamado COCITEVA (Consgjo de la Cadena Industrial Textil y del Vestido en
Aguascalientes) disefiado por los empresarios y cristalizado por el gobierno parareforzar el nivel
de competitividad de laindustria local, €l objetivo a corto plazo es ayudar alas empresas PYMES
gue todavia no producen paquete completo lo hagan para que no dependan solo de la produccion
de lamaguila para comenzar a exportar su produccién mediante la forma del paquete completo o
SuU marca propia.
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Como en €l pasado cuando se formo la primera asociacion de empresarios
para comercializar (el primer cluster del vestido, en Aguascalientes y en Ameérica
Latind), e COCITEVA es una iniciativa local, desarrollada y administrada por
empresarios-fabricantes (activos y retirados) de laindustria del vestido, trata de evitar
que predomine la maquila en la industria del vestido, porque la experiencia las ha
ensefiado que reduce €l valor agregado de la produccién, no genera encadenamientos

y puede exterminar alaindustria.

4.4.4 La sobrevivencia, lamarca propiay la diferenciacion

A través del COCITEVA los empresarios promueven la fabricacion de
marca propia y tratan que las empresas se encadenen con compradores, fabricantes,
vendedores y minorista, para que las exportaciones sean consistentes en el mercado
internacional, de la misma manera que se iniciaron los encadenamientos que ya se
tienen con los proveedores y la promocion de programas de vinculacion con las
universidades locales.

A través de la diversificacion se ha incrementado la oferta a 50 productos
para € mercado de exportacion y representaron 75 por ciento de las ventas. Los
productos textiles que mas se exportaron fueron los acolchonados e hilados de fibras
sintéticas. En la confeccion, los pantalones, camisetas de algoddn, sostenesy suéteres
de fibras sintéticas; estos cuatro productos registraron € 45.3 por ciento, estos
productos siguen siendo competitivos en el mercado mundial.

El sector de la confeccion se transformd con rapidez por la apertura
comercia indiscriminada® obligd a las empresas de este sector a pasar de una

actividad de servicios de maquila, a programas de paquete completo y generaron

% Latransformacion se presentd en las empresas desde la década de los 80, en esos afios se firmé e
GATT y se dio la apertura comercial que impactd la industria del vestido con productos de
procedencia extranjera, 10s que con precios dumping provocaron una competencia desleal que fue
dificil enfrentar. Los efectos de la apertura comercial en laindustria del vestido en pocos meses se
reflggaron en la balanza externa, porque las exportaciones que en afios anteriores estaban
creciendo, arrojaron resultados ala bgja, mientras que e proceso importador se vino acelerando, el
pais en poco tiempo se ha convirtié en el mas grande receptor de ropa usada por las grandes
ventgas otorgadas a los importadores de estos productos, tan solo € 40% del mercado nacional,
detextilesy ropas era de procedencia extranjera.
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vinculos con minoristas, vendedores de marca y empresa de textiles y fibras de
EEUU para fortalecer la produccion de paquete completo a través de inversiones
propias.

La comercializacién se hacia con mas de cuarenta paises, EEUU y Canada
representaban e 74 por ciento, los paises del Continente Americano 23 por ciento,
Europa 2 por ciento y Asia 1 por ciento. El total de las exportaciones representaron
mas del 22 por ciento del PIB més de las que tenia California en ese momento, que
erael mayor exportador de los Estados Unidos con el 13 por ciento de su ingreso®

De acuerdo a los datos registrados por la Secretaria de Desarrollo
Econdmico, los productos que mas exporta Aguascalientes en la actualidad, es €
sector de la confeccion de mezclilla, principalmente pantalones hacia EEUU, Hong
Kong, Gran Caiman, Espafia y Francia; quizas por esta razon, este segmento de la
industria del vestido es el que mas ha evolucionado en sus procesos de produccion, a

pesar de estar estrechamente vinculado alas fluctuaciones del consumo.

4.5 Lapequeiiay mediana empresa familiar moderna

La empresa que ha logrado sobrevivir en e mercado mundial al volverse
competitiva evoluciond en dos décadas de la siguiente manera: empresa familiar para
producir marca propia, empresa estructurada para producir prendas maquiladas,
empresa estructurada para producir paguete completo y empresa estructurada para
producir marca propia. En los tres ultimos cambios, la empresa empezd a
relacionarse al mercado global através de intermediarios o el consumidor final.

El empresario transformo las areas internas de la empresa. Al inicio, € taler
estaba dentro de su casa, con € tiempo lo ubicd fuera de ella con dos éreas.
produccién y mercado. El &rea de produccion funcionaba con méguina manua de
costura recta, la calidad del producto no era importante, la forma de produccion se
hacia con crédito de materia prima hasta por tres meses que ofrecian los proveedores.

En el area de mercado la venta se hacia de dos formas: al mercado local y al regional;

% | nstituto Nacional de Estadistica Geografia e Informética, Datos preliminares del censo econémico,
Aguascalientes, Ags, 1988.
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en el primer caso se vendia en la tienda propiedad del empresario, normalmente se
ubicaba aun lado de lafabricaalaque acudia el cliente.

Para abarcar € mercado regional e vendedor contratado por la fabrica,
llevaba la mercancia al comprador, que era € intermediario y cubria el mercado de
Zacatecas, Juchipila y San Luis Potosi, asi se crearon las primeras rutas de
distribucion y comercializacion para abarcar ese mercado El esqguema de venta se
enfoca directamente a consumidor, € vendedor conoce la ruta de distribucion,
entrega pedidos y vende larelacidn con €l cliente es estrecha, el vendedor percibe sus
gustos y lo hace saber en la empresa. Este esquema tradicional de venta, en la
actualidad ha vuelto a tomar importancia, algunas empresas han recurrido al antiguo
esguema para consolidarse en el mercado interno. (Cuadro 7).

Cuadro 7. Transformacion interna de la empresa para sobrevivir en € esquema comercial
durante las dos Ultimas décadas.

Empr esa de produccion de marca propia

Reduce el Capacitaaobreros | Implanta Diseflala Eliminalos | Elimina Regresaa
tiempo Tecnologia prenda canalesde inventarios | contratar
distribucién a
vendedor vendedor
interno interno
Empresa de Paquete Completo
Capacita obreros Implanta Incrementala | Disefiae
Tecnologia Productividad | éreafisica
dela
empresa
Empresa Maquiladora
Organizael area | Aplica Implantaun | Entrega
de produccion control y Plan de pedidos en
supervision | Trabgo el tiempo
estipulado
Empresa Estructurada
Identifica | Delega Invierteen
actividades | responsabilidades | la
especificas capacitacion
y separalas del obreroy
areas en
tecnologia
Empresa Familiar
Organiza |Levantapedidosa | Vendeel
actividades | travésde producto
controles

Fuente: elaboracién propia para explicar |laforma en que ha evolucionado la empresa con € tiempo, la
complejidad de las operaciones se tuvo que ordenar para que la empresa pudiera sobrevivir en las dos
Ultimas décadas. La informacion fue proporcionada por |os empresarios durante la reunién de ASE.
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El esquema anterior muestra como el sector empresarial tuvo que disefiar
estrategias individuales porque las acciones del sector gubernamental se dirigieron a
promover e modelo de exportacion, e incrementar la IED y apoyar a las empresas
para mantener una posicion en solo al mercado norteamericano, con ello se estaba
apostando el crecimiento con dos factores externos de ato riesgo en donde no existia
futuro paralasindustriaanivel local. Cuadro 6 anexo 2.
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CAPITULO V. Resultado de la encuesta

5.1 Operacionalizacion delasvariables

Como hipdtesis central proponemos. que durante la evolucién del proceso
industrial en €l estado de Aguascalientes, se presentaron trayectorias histéricas
(factores externos), y practicas empresariales (factores internos) que generaron la
adquisicion de capacidades operativas en las PYMES de la IVA, que les permitid
sobrevivir en un contexto de apertura comercial mundial.

Para identificar los factores externos se hizo una investigacién descriptiva a
lo largo de la historia de Aguascalientes, en donde se identificaron: la transicion del
sector primario a secundario, la cooperacion de los empresarios locales y los
gobiernos para generar €l desarrollo industrial, lainfraestructuraindustrial, larelacion
de laindustriadel vestido con el modelo de la Industria Maguiladora de Exportacion.

Para conocer los factores internos se aplicd una encuesta para que los
empresarios identificaran los componentes de sobrevivencia, de esta manera se
clasificd en: la estructura basica, la estructura complementaria, e disefio de
estrategias, la posicion en el mercado global y la situacion real. Cada uno integrado
por elementos que marcan los cambios que se dieron en la empresa sobreviviente.

El nivel de capacidades de sobrevivencia es € rango en que se ha
establecido en el Andlisis de la Situacién Empresarial (ASE)* para identificar a las
empresas como Débiles, Regular y Fuerte. La empresa Débil tiene un nivel de
capacidad de sobrevivencia en una escala que va de 30 por ciento a 59 por ciento de
las preguntas positivas, de los cuestionarios que integran € numero de los
componentes de los factores internos con los que cuenta la empresa. La empresa
Regular tiene un nivel de capacidad de sobrevivencia en una escala de 60 por ciento a
79 por ciento de las preguntas positivas de los cuestionarios que integran € nimero
de los componentes de los factores internos con los que cuenta la empresa y, la

empresa Fuerte tiene un nivel de capacidad de sobrevivencia en una escala de 80 por

! El ASE un estudio que se hizo entre empresarios, obreros, consultores con experiencia quienes
establecieron los rangos que consideraban deberian medir el estado de las empresas. La
explicacion del estudio se presentd en el protocolo y en el examen de candidatura.
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ciento a 100 por ciento de las preguntas positivas de |os cuestionarios que integran el
numero de los componentes de |os factores internos con |os que cuenta la empresa.

La hipdtesis de trabajo referente alos factores internos es la siguiente:

“A mayor numero de factores internos, mayor es el nivel de capacidades
de sobrevivencia en un contexto de apertura comercial mundial”.
Donde la variable independiente: Nimero de factores internos.
Variable dependiente: Nivel de capacidades de sobrevivencia.

Cuadro 1. Total de factoresinternos.

FACTORES

Administrativo
BASICOS Produccion
Mercado
Finanzas
Total
Disefio
Tecnologia

COMPLEMENTARIOS Productividad
Calidad

Total
Estrategia de costos
Habilidad y recursos
QOrganizacion de actividades
Grado de vulnerabilidad
Total
Estrategia de diferenciacion
Habilidad y recursos
Organizacion de actividades

ESTRATEGIA vi

GENERICA Grado de vulnerabilidad
Total

Estrategia de enfoque

Habilidad y recursos
Organizacion de actividades
Grado de vulnerabilidad
Total
Total Est. genérica
Estructura béasica de exportacién
Forma de organizar operaciones

TOTAL DE FACTORES INTERNOS

POSICION EN EL

MERCADO Grado de desarrollo de Ips recursos
humanos para el crecimiento
Total
SITUACION Posicioén frente al mercado
REAL Fortaleza frente al mercado
Total

Promedio general total de
capacidades de sobrevivencia
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A continuacion se desglosa cada uno de los componentes y se explica €l

valor para cada rango de preguntas.

Cuadro NUm. 2. Factores que constituyen las
Capacidades totales del grupo de empresas estudiadas.
Factores NUmero de preguntas
1. Estructurabésica 80
2. Estructura complementaria 80
3. Disefio de estrategias 60
4. Posicién en el mercado global 60
5. Situacion real 40
Total depreguntas 320

Explicacion de rangos del nivel de capacidades de sobrevivencia.

1. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, es superior a 80%
entonces la empresa tiene mayor desempefio y mayores capaci dades, se clasificard como Fuerte.

2. Si d promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en e cuestionario esta entre 60% y 79%,
laempresa sigue siendo eficiente, pero tiene menos capacidades, se clasificara como Regular.

3. Si & promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indica un nivel menor de capacidadesy se clasificara como Débil.

La estructura béasica se clasific6 con cuatro factores: administrativo,

produccion, mercado y finanzas-econémico.

Cuadro Num. 3. Factores que constituyen las
Capacidades de la estructurabasica.
Factor esbasicos NUmero de preguntas
1. Administrativo 20
2. Produccién 20
3. Mercado 20
4. Finanzas- econdmico 20
Total preguntas 80
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Los criterios que se utilizaron para valorar las respuestas afirmativas de

acuerdo ala opinion de los empresarios son |os siguientes:

1. S & promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en € cuestionario, es superior 80%
entonces la empresa tiene mayor desempefio en su estructura basica, se clasificara como Fuerte.

2. Si el promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario esta entre 60% y 79%,
la empresa sigue siendo €ficiente, pero tiene menos desempefio se clasificara como Regular.

3. Si & promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indica un nivel menor desempefio en la estructura basicay se clasificara como Déhil.

L os factores que constituyen la estructura complementaria se muestran en el

siguiente cuadro.

Cuadro NUm. 4. Factores que constituyen las
Capacidades de la estructura complementaria.

Factor es complementarios NUmero de preguntas

5. Disefio 20

6. Tecnologia 20

7. Productividad 20

8. Calidad 20

Total depreguntas 80

Explicacion de rangos del nivel de capacidades de sobrevivencia.

1. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, es superior al 80%
entonces la empresa tiene mayor desempefio en su estructura complementaria, se clasificara Fuerte.
2. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en e cuestionario esta entre 60% y 79%,

la empresa sigue siendo eficiente, pero tiene menos desempefio en su estructura complementaria, se
clasificard como Regular.
3. Si el promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indica un nivel menor desempefio en la estructura complementariay se clasificara como Débil.
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A continuacion de explican los componentes de | as estrategias.

Cuadro NUm. 5. Factores que constituyen las
Capacidades del disefio de estrategias.

Tipo deestrategias NuUmero de preguntas
9. Costo 20
Habilidades 10
Organizacion 5
Vulnerabilidad 5
10. Diferenciacion 20
Habilidades 10
Organizacion 5
Vulnerabilidad 5
11. Enfoque 20
Habilidades 10
Organizacion 5
Vulnerabilidad 5
Total depreguntas 60

Laexplicacion del valor de los rangos se explica a continuacion.

1. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, es superior a 80%
entonces la empresa tiene mayor desempefio en su disefio de estrategias, se clasificard como Fuerte.
2. Si el promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario esta entre 60% y 79%,

la empresa sigue siendo eficiente, pero tiene menos desempefio en disefio de estrategias, se
clasificara como Regular.
3. Si & promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indica un nivel menor desempefio en su disefio de estrategias se clasificara como Débil.

Los componentes de la posicién en el mercado global se explican a continuacion:

Cuadro NUm. 6. Factores que constituyen las
Capacidades delaposicién en € mercado global.
Factores NuUmer o de preguntas
12. Estructura basica para exportacion 20
13. Forma de organizar operaciones 20
para exportacion
14. Grado de desarrollo de los recursos 20
humanos para el crecimiento
Total depreguntas 60
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Laexplicacion del valor de los rangos se explica a continuacion.

1. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, es superior al 80%
entonces la empresa tiene mayor posicién en el mercado global, se clasificara como Fuerte.

2. Si d promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en e cuestionario esta entre 60% y 79%,
laempresa es eficiente, pero se clasificara como Regular.

3. Si & promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indica un nivel menor posicion en el mercado global y se clasificard como Débil.

En & cuadro siguiente se mencionan |os factores que constituyen la situacién real de

las empresas estudiadas.

Cuadro NUm. 7. Factores que constituyen las
Capacidades de situacion real.
Factores NUmero de preguntas
15. Posicion frente al mercado 20
16. Fortalezafrente al mercado 20
Total defactores 40

A continuacion se explican los rangos para determinar la clasificacion de las

empresas y su nivel de capacidades de sobrevivencia.

1. Si el promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en el cuestionario, es superior al 80%
entonces la empresa tiene mayor mejor posicién, se clasificara como Fuerte.

2. Si @ promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en e cuestionario esta entre 60% y 79%,
la empresa sigue siendo €ficiente, pero tiene menor posicion, se clasificara como Regular.

3. Si e promedio de la sumatoria de las respuestas positivas en €l cuestionario, esta entre 30% y 59%,

indicaun nivel menor en su posicion y se clasificara como Débil.

Una vez que se identificd la informacion aportada por las 30 empresas en
cada cuestionario se concentré la informacion de los cuestionarios y se identificaron
los rangos ya establecidos, para clasificar a las empresas Fuertes, Regulares y
Débiles. Con estos datos se pudo hacer una comparacion entre €l resultado de la
muestra de las 30 empresas y el grupo de empresas Fuertes.

Para facilitar la interpretacion de los datos se presentaron en una matriz, los
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porcentajes de cada pregunta contestados por las 30 empresas se presentan de forma
horizontal. L os datos presentados de manera vertical permiten identificar la tendencia
de las empresas Fuertes, Regulares y Débiles. Con esta informacion se calcula la
media aritmética de los puntos en porcentgje para identificar la tendencia de

comportamiento de cada grupo de empresa. Anexo 3.

5.2 Limitaciones

El estudio se hizo sobre una muestra seleccionada de empresarios, que
reunian las caracteristicas de: experiencia en la industria del vestido, la habilidad de
transformar las actividades de su empresa, que se convirtieron en maquiladores y que
sobrevivieron a dos décadas de apertura comercial, por ultimo, que retornaron a la
produccion de prendas de marca propiay exportan de manera continua.

La recoleccion de la informacion estuvo sujeta a tiempo que el empresario
dispuso, en algunos casos fue una horay en otros hasta cinco horas o0 varios meses.
Otra limitante fue interpretar los diferentes puntos de vista de los entrevistados, sobre
la politica de desarrollo estatal; por un lado, existe la creencia arraigada en un grupo
de ellos sobre |a eficiencia de la economia de libre mercado para acanzar € idea de
competencia; y el otro punto de vista sobre s se continua otorgando apoyo
gubernamental através de las politicas estatales, para evitar que cierren las empresas.

Los dos puntos de vista, enriquecieron €l trabgjo. Su contenido es una
aportacion significativa que da cuenta de los momentos significativos que vivieron
los empresarios que disefiaron acciones para mantener sus empresas en la industria.
En este capitulo se presentan los resultados de la encuesta que se realizd a las 30

empresas de laindustria del vestido de Aguascalientes.

5.3 Analisisde las empresas estudiadas

En el capitulo tres y cuatro se describieron los factores externos que se
presentaron a partir del afio 1980, afio en que la industria del vestido tiene relacion
con la empresa fordnea y la Industria Maquiladora de Exportacion. Estos cambios se

presentaron en tres etapas.
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a) Laprimera, en el afio 1980 con el ingreso de empresas extranjeras en la
industria, principamente maguiladoras, en los primeros cinco afos, los
acontecimientos econdmicos y politicos que se presentaron, provocaron €l cierre del
95 por ciento de las empresas micro y pequefias, de la industria del vestido.? Cuadro
8.

b) En la segunda etapa, a partir del afio de 1990 las empresas locales de la
industria del vestido, empezaron a producir como resultado del aprendizaje en la
produccion de prendas de maquila, o submaquila. Esta actividad les ensefio a trabajar
bajo programas establecidos en la produccién, se introducen formas de control y
supervision, para cumplir con los pedidos de sus clientes. También en esta etapa, el
empresario, empez6 a conocer el camino hacia el mercado global.

c) La exportacion, a partir de 1990 se da de manera intensiva cuando esta en
auge € modelo IME y cuyos datos hacen pensar que se logré el crecimiento
economico.

En e cuadro siguiente se muestra el cierre generalizado de las empresas a
partir del afio 1980.

Cuadro 8. Porcentajes que muestran el cierre de empresas de lalndustriadel Vestido en
Aguascalientes desde el afio 1980.

Década NUmer o de empresas Porcentaje (%)
gque operaban en la de empresas que cerraron
industria
1980-1990 1600 (1330) 95%
1990-2000 479 (287) 60%
2000- adelante 262 (84) 33%*

Fuente: cuadro elaborado con datos obtenidos en el sector industrial, de la IVA en el periodo
comprendido entre julio del 2000 a febrero del 2003.

*Se calcula que el 33% de las PYMES cerrard en los préximos cinco afios, si no se disefian
estrategias de crecimiento y desarrollo en el corto plazo, para apoyar a laindustria.

2 En una entrevista, realizada al Presidente de la Cdmara de |la Industria del Vestido de Aguascalientes,
Sr. José Gomez Marmolegjo, en diciembre de 1999, afirmé que ese organismo, calcula que hace 20
afnos existian aproximadamente 1400 empresas, en su mayoria eran microempresas pequefias y
medianas, que operaban de manera formal e informal, aunque no se llevaba un registro exacto, se
estima que a mediados de la década habia cerrado el 95% de empresas mico y pequefias, en la
década de los noventa sobrevivié € 60 por ciento, y en la actualidad el 30% esta en peligro de
cerrar. También en ese periodo seguian abriendo un nimero importante de ellas.
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No en todas |las etapas las empresas acumularon &l conocimiento de manera
adecuada, fueron pocas las que utilizaron los beneficios de las redes para abastecerse
de materia prima, haciendo uso efectivo de la informacion y experiencia que poseian
y que habian adquirido en la industria maquiladora. Hubo empresas que a pesar de
haber aprendido las diferentes formas de organizacion productiva, cerraron por no

entender la nuevaforma de comercializar en € mercado.

5.4 Resultados cuantitativos de la empresa: Fuerte, Regular y Débil

Con € resultado obtenido y de acuerdo a puntge establecido en la
operacionalizacion, se clasifico a grupo de empresas de la siguiente manera: 12
empresas que estén en el rango de Débil, 10 empresas estén en el rango de Regular y

8 empresas estén en e rango de Fuertes.

Cuadro 9. Clasificacién de PyMES de acuerdo a su nivel de
capacidades de sobrevivencia.

Tipo Por centaje (%)
Fuerte (8) 26.6%
Regular (10) 33.4%
Déhil (12) 40%

Fuente: Cuadro elaborado con los datos obtenidos en el sector industrial y la encuesta
aplicada a las empresas en el periodo comprendido entre julio del 2000 a febrero del
2003.

A continuacién se describen las caracteristicas de cada empresa de acuerdo a
su clasificacion.

De las 30 empresas estudiadas, € 40% (12) tienen capacidades Débiles. La
empresa Débil (D) fabrica parael mercado local, su posicién es sélida en e mercado
local porgue tiene clientes cautivos, su relacion con los compradores de tiendas
pequefias es solido y hay una relacion de confianza entre ellos 1o que hace que se
mantengan en e mercado; pero es Débil frente a la competencia naciona o
internacional es una empresa que no ha crecido y no se ha arriesgado, su inversion
interna se ha mantenido y algunas veces trabaja solo con los pedido que le llegan. La
actividad exportadora la hace de manera indirecta, sus compradores son vendedores

de peguefias tiendas comercializadoras que distribuyen e producto en e mercado
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extranjero. “La calidad de la prenda tiene mucho por mejorar pero por e momento no
importa ya gque los demandantes, compran el producto porque afioran su pais de
origen.”® Esta empresa a diferencia de las Fuertes tiene una ventgja que sigue
fabricando producto completo, pero no ha desarrollado marca propia.

Es una empresa que no tiene conocimiento de las formas eficientes de la
distribucion de productos, tampoco tiene contactos con |os grandes comercializadores
y depende de los compradores, que han sido sus clientes cautivos y gque a través de
los afios se han vuelto leales. Segun lo que han declarado |os empresarios; este tipo de
empresa, esta expuesta a cerrar por algiin acontecimiento interno o externo que se
presenta en la industria porque no tiene elementos que le permitan sobrevivir en €
sector productivo, ante una contingencia.

La empresa con capacidades Regular (R), representa el 33.4% (10), fabrica
productos para cumplir contratos de maquila, a través de contratos que duran de tres
meses a un afo, también incluye prendas de “paguete completo” para € mercado
local, la forma en que produce, le permite consolidar su aprendizaje principa mente
en el area productiva, no exporta productos de marca propia. Segun las declaraciones
de los empresarios, este tipo de empresa esta pasando por un periodo de evolucion, en
el que puede crecer o cerrar, s no rediza la transformacion inmediata, de sus
procesos productivos, para producir prendas de calidad que requiere el mercado,
sigue transformando el aprendizaje en la creacién de nuevos procesos productivos, y
desarrollando su habilidad para administrar sus recursos productivos para disefiar
estrategias que le permiten reducir costos, diferenciarse o segmentarse, de tal forma
gue laempresa s sigue asi, puedaincursionar a mercado global con marca propia.

La empresa con capacidades de sobrevivencia ata, se ha denominad Fuerte,
(F) representa €l 26.6% de las empresas encuestadas (8). Su produccidn esta
planificada para fabricar los pedidos de prendas que le han hecho sus clientes meses
atrés; maguila piezas de “paguete completo’ para el mercado local e internacional,

sus contratos son anuales, comercializa a mercado con marca propia. Tiene amplio

% Los productos que se exportan a mercado extranjero son: vestimenta para perro pequefio hacia
Canadg; “servilletas tortilleras’ colchas para bebé hacia Estados Unidos.
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conocimiento de las formas de distribucion hacia € mercado nacional, e
internacional.

El 80 % de su produccion se basa en la modalidad de “ paguete completo”,
este tipo de empresas ha desarrollado capacidades que le permiten consolidarse en la
industria y en e mercado interno. Para posicionarse en & mercado interno, ha
retornado a modelo de venta tradicional, que se basa en la visita persona del
vendedor a cliente, esto le permite a la empresa conocer los gustos del consumidor.
L os empresarios aseguran gue este hecho, ha permitido que las empresas aprovechen
las habilidades que durante décadas han desarrollado, para disefiar 10 modelos de
prendas de vestir semanalmente, esto permite incrementar el grado de valor a sus
prendas. La desventaja que presenta es que desarticuld sus procesos para maguilar y
en otros momentos dejo de producir su marca propia, sin embargo la experiencia
empresaria le indico que eranecesario retornar a su marca comercial.

El area de comercializacion estd comunicada con la de produccion, es una
empresa que ha comenzado a disefiar productos de marca propia, asi como: envase,
empaque y embalgje, se ha posicionado en su segmento de mercado y tiene relacion
con las grandes empresas productivas, para integrarse hacia atras y hacia delante de la
cadena de produccion. Su flexibilidad en el area productiva es e componente
principa de la integracion vertical y horizontal en la cadena de produccion de
prendas.

El grupo de empresas denominada Fuertes, ha logrado controlar los niveles
de produccion y de insumos de produccion seleccionados por la empresa, la relacion
estrecha con los proveedores, le permite maximizar su ganancia, utilizando la
informaci6n que tiene respecto a sus proveedores, ademas, no presenta problemas de
carécter organizacional. Los empresarios entrevistados, afirman que las capacidades
que le permitira sobrevivir en e mercado, es haber retornado al mercado local y dejar
a empresas grandes los pedidos de grandes volimenes sin pretender competir con
ellas.

En los tres grupos analizados se observa que la caracteristica que se repite es
el retorno a mercado local, con lafabricacion de prendas de marca, este hecho eslo
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que mas les ha permitido consolidarse en el mercado interno. Si las empresas no
pueden posicionarse en e mercado global de ropa, no tiene sentido desarticular sus
procesos para cumplir con un pedido del cual no tienen la seguridad que sea

permanente.

5.5 Comparacién entre lasempresas dela muestray la empresa Fuerte
A continuacion se describe de manera desagregada los cinco componentes

gue indican los niveles de capacidades de sobrevivencia de las empresas.

5.5.1 Factor es basicos de la empresa

Considerando € resultado de la encuesta a las 30 empresas, en las preguntas
gue integran a los factores basicos (administrativo, produccién, mercado y finanzas)
el promedio de respuestas positivas fue 52%, cumplen con lo que los empresarios
consideran factores basicos, para que las PyMES funcionen eficientemente. El grupo
de las Fuertes representa € 16.6%, € grupo de la empresa Regular representa el
21.8%y €l grupo de las Débil representa 61.6%.

Cuadro 11. Factores basicos de las empresas.
Porcentaje Por centaje promedio
. Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
Factores basicos empresas empresas empresas empresas
delaempresa estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Administrativo 53 234 (7) 13.3(4) 63.3 (19)
Produccion 56 6 (2 44 (13) 50 (15)
Mercado 55 27 (8) 10(3) 63 (19)
Finanzas-
o 44 10(3) 20 (6) 70 (21)
economico
Promedio delos
. 52 16.6 21.8 61.6
factores basicos
Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.
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5.5.1.1 Factor administrativo
De las 30 empresas seleccionadas la informacion indica que e 53%

empezaron a controlar de manera eficiente sus operaciones. la contratacion de
personal fue mas selectiva, por primera vez se coordinan las actividades de
produccion, mercado y aspectos financieros y economicos, han implantado
programas especificos en otras areas (produccion mercado y finanzas) dirigidos a la
capacitacion para que los empleados participen en la produccién y comercializacion
de los productos de exportacion.

El grupo de empresas, denominada Fuerte, tiene un promedio de 23.4% de
preguntas positivas y significa que ademas de lo antes descrito ha desarrollado otras
actividades. organiza desde €l area administrativa a los empleados con experiencia
para que capaciten a los nuevos obreros, “esto le permite elevar la produccion de
prendas de exportacion, a través de la funcion de administracion, segun informacion
aportada por los empresarios’.* Presenta una desventaja, el &rea financiera es la mas
sensible porque no hay facilidad de créditos, ademéas los empresarios no ha
considerado crecer a través de accionistas extranjeros, su cultura empresarial
tradicional no permite buscar esa posibilidad. Las empresas invierten en los pedidos a
largo plazo cuando €l comprador no les paga un adelanto, esto aumenta el riesgo de

las empresas 'y |las vuelve sensibles alos cambios del entorno.

Porcentajes del factor administrativo por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 1 PORCENTAJE
No. FACTOR ADMINISTRATIVO Sl NO
Esta constituida legal mente su empresa. 50 50
2. El objetivo de la constitucién de la sociedad, fue laventaen el exterior y la 50 50

realizacidn de gestiones relacionadas con esa actividad.

Tiene algun accionista extranjero en la sociedad. 50 50
4, Tiene apoyo por parte de |os accionistas extranjeros para elegir cualquier mercado 40 60
externo.
5. Tiene actualizado y en orden los documentos notariados (como escriturasy actas 67 33

de laempresa).

“ Datos obtenidos en la empresa propiedad del Sr. Gémez Marmolegjo, ubicada en la localidad de
Venaderos, Municipio de Jesiis Maria Aguascalientes, marzo 2001.
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Tiene empresas filiales que se dedican solo alacomercializacion. 70 30
Tiene empresas filiales que manejan otras areas especificas como: medios de 57 43
transporte, materias primas, etc.
8. Su empresa opera con un Consejo de Administracion. 47 53
Es operativo y funcional €l Consgjo de Administracion. 30 70
10.  Tiene un responsable administrativo para promover |os programas de ventas hacia 57 43
el mercado exterior.
11.  Tieneun programa especifico de capacitacion alos obreros del area de produccion 57 43
de los productos que se oferta en el mercado exterior.
12.  Tiene un responsable encargado de |os programas de capacitacion constante. 40 60
13.  Estén conscientes los lideres sindicales de los convenios que tiene la empresa para 67 33
cumplir compromisos con alguna empresa que distribuye los productos en el
mercado exterior.
14  Tiene agun responsable para supervisar el programade la calidad total. 53 47
15.  Tieneagun responsable del programa orientado ala venta de productos. 73 27
16. Hadesarrollado procesos de reingenieriaen la empresa. 50 50
17.  Tieneidentificadas las debilidades de su area administrativa 53 47
18.  Existevinculo entre el areaadministrativay otras areas. 37 63
19.  Tiene programas de capacitacion parael personal administrativo. 57 43
20 Evalla el desempefio de las actividades de la empresa 47 53
PROMEDIO 53 47
Fortalezas.

o El 73% afirma que tiene un responsable para supervisar las diferentes reas de la empresa, esto le permite mantener
un vinculo de actividades con otras areas de la empresa.

o El 70% ha creado empresas filiales que se dedican ala comercializacion, de esta manera se esté consolidando en el
mercado interno.

Debilidades.

o El 30% tiene establecido la forma en que se debe tomar decisiones a través de Consegjo de Administracion, esto
retrasa algunos proyectos de |la empresa paraimplantarse a largo plazo.

o El 37% cuenta con programas de actualizacion permanente para el persona administrativo de la empresa.

5.5.1.2 Factor dela produccién

En las 30 empresas seleccionadas € 56% respondid positivamente al
cuestionario que indica los nuevos cambios de la industria: comenz6 a fabricar de
acuerdo a un plan de operaciones que permitia controlar costosy calidad para cumplir

con tiempos de pedidos, -situacion impuesta por €l contratista 0 maquilador y primer
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aprendizaje que tuvo e empresario para adquirir capacidades de sobrevivencia-.
Flexibilizé sus procesos productivos internos por el incremento de demanda.

La debilidad que presentan todas las empresas de acuerdo a resultado del
cuestionario en este rubro es e desconocimiento respecto a su re-localizacion
industrial este hecho no les permite volverse eficientes con e tiempo. También
desconocen la forma para mantener una relacion constante con su proveedor de
tecnologia, € empresario tiene la costumbre de “arreglar sus maquinas’, el
empresario sigue considerando la investigacion y desarrollo como gasto y no como
inversion, e mismo caso se presenta cuando es necesario cubrir € riesgo de
distribucion y de contaminacion de sus instalaciones o cuando es necesario cubrir las
normas sanitarias y ecologicas, tanto en materias primas como en los productos de
exportacion.

El grupo de empresas con nivel de capacidades Fuertes arrojé un porcentaje
promedio del 6% en las preguntas de este rubro, indica que tiene una relacién mayor
con su proveedor, y haincorporado nueva maquinaria en los procesos de produccion,
ha disefiado un programa que haimplantado en el area de produccion para asegurar la
calidad de los procesos de produccion y por consiguiente de los productos para
exportacion, ademas dispone de un sistema basado en instrumentos de control para

evaluar el proceso de produccion.

Porcentajes del factor de produccion por pregunta de las 30 empresas.
CUESTIONARIO 2

FACTOR DE PRODUCCION PORCENTAJE
No. Sl NO
1 El producto que desea vender en el mercado exterior lo fabrica en instalaciones 50 50

nuevas construidas para la exportacion.

2. Sus instalaciones productivas han pasado o pasardn por un proceso de 47 53
modernizacién parala exportacion.

3. Estan bien localizadas |as instalaciones internas de su empresa sdlo paralaventade 43 57
productos al exterior.

4. Su empresa tiene fortaleza en este momento y no requiere de un proceso de re- 40 60
localizacion industrial .

5. Puede usted producir y vender a un precioy calidad estandar del mercado. 73 27
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6. Dispone usted de asistencia técnica, por parte de los principales fabricantes de 77 23
maguinaria (servicio, partes de repuesto en forma eficiente, informacion, etc.)

7. Pagaregalias a proveedor de latecnologia 60 40

8. Invierte de manera constante para hacer investigacion y desarrollo para responder 47 53
a mercado.

9. Tiene disefiado un programa que ha implantado o implantara para asegurar la 33 67
calidad de los procesos de produccion.

10.  Tiene disefiado instrumentos de control para auditar los procedimientos de las 53 47
normas de calidad de |as materias primas, factoresy otros productos de fabricacion.

11.  Dispone de un laboratorio de control de calidad, o ha considerado lainstalacion de 60 40
uno en el corto plazo.

12.  Dispone usted de un laboratorio independiente que le apoye en e control dela 20 80
calidad.

13.  Dispone de un sistema basado en instrumentos de control para evaluar €l proceso 73 27
de produccion.

14 Dispone de un sistema para verificar la eficiencia en el uso de materialesy los 57 43
factores de produccion.

15.  Conoce usted con precision la capacidad de su planta, en los cuellos de botella. 90 13

16.  Esta usted operando, o considera operar con la exportacion arriba del 60% de 67 33
capacidad.

17. Lamaquinaria que usted utiliza esta disponible a la venta en otras palabrasnoes 63 37
obsoleta.

18.  Tieneidentificado a su proveedor, a més de un proveedor de materiales y factores 53 47
de produccion.

19.  Tiene planes de contingencia para cubrir con amplitud el riesgo de contaminacién 50 50
de sus instalaciones.

20 Su empresa cubre todas las normas sanitarias y ecolégicas, tanto de las materias 63 37
primas como de |os productos.

PROMEDIO 56 44
Fortalezas.

o El 90 % tiene disefiado instrumentos de control para auditar los procedimientos de las hormas de calidad d las
materias primas, componentes y otros productos de fabricacion.

o El 77% tiene conocimiento sobre la nueva tecnologia para producir 1os articulos que se requiere para venderlos en
el exterior.

Debilidades.

o El 20% pagaregalias a proveedor de la tecnologia que incorpora a su empresa.

o El 33% dispone de informacién necesaria para solicitar asistencia técnica experta en tecnol ogia de manufactura
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5.5.1.3 Factor del mercado

Lainformacién analizada, reflgja que de las 30 empresas estudiadas, € 55%
se han preocupado por monitorear el mercado interno y externo, el recurso humano
gue capacita la empresa tiene como objetivo observar e comportamiento del
consumidor para informar ala Gerencia del cambio que se esta gestando en ellos con
el objeto de decidir la base de los nuevos patrones del producto. Las empresas
comparan las fortalezas de sus principaes competidores en la industria,
principalmente en la produccion y en la comercializacion, esta ha definido lotes
Optimos de exportacion desde el punto de vista del consumidor y e costo de
transporte.

Desconocen el mecanismo para ampliar su instalacion, modernizacion o
cambios futuros de sus competidores, no es capaz de proporcionar servicio a su
producto en el extranjero, y tampoco es capaz de proporcionar crédito a sus clientes
en el extranjero, tiene un desconocimiento de la evolucién histérica de la ofertay la
demandadel producto en el paisa gue exporta.

Las empresas con capacidad de desempefio Fuerte representa el 27%
transformo el area de mercado estrategia de sobrevivencia, aprendié la ruta hacia el
mercado externo, con la maquiladora la que ensefio a la empresa la forma de hacerlo.
El empresario aprovechd el conocimiento y comenz6 a combinar la produccion, para
ampliar € pedido hecho por la maquiladora y cubrir los pedidos que le hacia €l
contratista o la empresa comercializadora.

En la actualidad estan optimizando los costos de empaque, embalge y
dispone de un stock de folletos y programas para hacer propaganda, incluso algunas
han contratado model os extranjeros para dar a conocer los productos que fabrican de
marca propia en el mercado local. Durante el mes de abril se desarrolla esta camparia
publicitaria, cuando la afluencia de visitantes en la ciudad de Aguascalientes es mas

alta debido alos eventos de laferiainternacional que se celebran en ese mes.
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Porcentajes del factor de mercado por pregunta de las 30 empresas.
CUESTIONARIO 3

FACTOR DE MERCADO PORCENTAJE
No. Sl NO
Hay una demanda especifica para su producto en el mercado internacional . 47 53

2. Dispone usted de folletos, hojas descriptivas y propaganda para la exportacion de 60%  40%

su producto.

3. Conoce usted en forma especifica a los distribuidores de su producto en el 43% 57%
extranjero.
Ha optimizado | os costos de embal gje de exportacion. 43% 57%

Conoce usted los medios Optimos de exportacion desde € punto de vista del  77%  23%
consumidor y del costo de transporte.

6. Tiene definidos los lotes Optimos de desde 77% 23%
el punto de vistadel consumidor y del costo de transporte.

7. Tiene definido el radio de penetracion econémica de su producto basado en costos  70%  30%
de transporte.

8. Tiene definido el sector industrial-socioeconémico que consume su producto. 47% 53%
Estan identificados |os canales de comercializacion, en todas las regiones donde 53%  47%
usted vende a mayoristas, detallistas, transportistas, local y otros.

10.  Conoce usted sus principales clientes y su demanda futura estimada. 50%  50%
11.  Conoce usted sus principales competidores. 50%  50%
12.  Conoce usted la capacidad de produccién de sus principal es competidores. 33% 67%

13.  Conoce usted de posibles ampliaciones, modernizaciones, cambios futuros de sus  70%  30%
principal es competidores.

14  Ha hecho un andlisis comparativo del desempefio y calidad, de sus productos 57%  43%
competidores.

15. Ha hecho usted un andlisis de precios internacionales y de los costos de sus 80%  20%
principal es competidores.

16.  Puede usted proporcionar asistencia técnica a su producto en €l extranjero. 47% 53%

17.  Puede usted proporcionar una linea de crédito paralo compradores de su producto  47%  53%
en el mercado.

18. El cana de comercializacion de su producto es igual o mejor que € de la 50%  50%
competencia.

19. Conoce usted las reglas, (normas) caracteristicas, registros y tramites que debe 57%  43%
cubrir su producto para venderse en el extranjero.

20 Tiene usted una hipdtesis razonada basada en la informacién de pedidos, contratos, 43%  57%
concursos ganados, cartas de intencién, proyeccion futura de sus ventas, demanda
de mercado la cantidad que ofertara en €l corto plazo.

PROMEDIO 55 45
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Fortalezas.

o El 80% de los empresarios a hecho usted un andlisis de precios internacionales y de los costos de sus principaes
competidores. Esto se debe a que han contratado personal experto en esta &rea, a través de los programas de
Bancomext.

e El 77% Conoce los medios éptimos de exportacion desde el punto de vista del consumidor y del costo de
transporte.

o El 77% Tiene definidos |os lotes éptimos de desde €l punto de vista del consumidor y del costo de transporte.

Debilidades.

o El 33% conoce la capacidad de produccién de sus principales competidores.

5.5.1.4 Factor financier o-econdmico

En e area financiero econdmico, la muestra representa € 44%, indica la
empresa aprendié a ordenar sus ingresos y egresos porque eran requeridos por una
institucion financiera, como requisito indispensable para adquirir algin tipo de
crédito.

En esta &rea se identifican las capacidades més sensibles de las PYMES
estudiadas, € principa problema que tienen es e desconocimiento de los
mecanismos para solicitar apoyo financiero, ignora la forma de crear sistemas de
informacion contable, actual e histérica, necesaria para obtener cualquier apoyo
financiero, por la desconfianza de |os empresarios para presentar su contabilidad.

Esta empresa obtiene crédito cuando logra un contrato de largo plazo con
algun cliente, como respaldo a un crédito por alguna institucion bancaria para cumplir
con su contrato de produccion o através de sus proveedores. También atraves de este
rubro se identificO que no tiene un sistema para mantener inventarios de sus
productos, tanto en el mercado naciona o en el extranjero, y le dificulta la futura
distribucion del producto. El grupo de empresas estudiadas no sabe determinar |la
forma para producir con base a un costo marginal y desconoce la forma de
determinar |a productividad.

Las empresas con capacidades Fuertes, representan 10%, han identificado
los canales de financiamiento, y han optado por aplicar la politica de pagos por
adelantado de los clientes. Estas no han necesitado financiamiento, porque producen

con recursos propios. Conocen como reducir os costos de fabricacion, y emplean con
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eficiencia la materia prima, la energia y los combustibles, los empresarios
entrevistados, consideran que esta préactica les ha permitido obtener capital para la

comprade avios en €l corto plazo.

Porcentajes del factor de mercado por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 4 PORCENTAJE

No. FACTORESFINANZAS-ECONOMICO Sl NO

1 Conoce usted con detalle sus costos de produccion del producto. 47%  53%
2. Conoce cuales son |os costos més importantes para su producto 50%  50%
3. Esta empleando la materia prima con eficiencia 53%  47%
4, Esta empleando la energiay materia prima con eficiencia 37%  63%
5. Conoce laforma de comparar su productividad con la de la competencia. 60%  40%
6. Conoce sus costos fijos 63% 37%
7. Ha considerado exportar con base a un costo marginal 60%  40%
8. Puede determinar con precision, €l efecto de las ventas a mercado exterior con  40% 60%

los resultados de la empresa
9. Las ventas al mercado exterior contribuyen con méas del 10% de losresultadosde 33%  67%

laempresa.

10. Haincrementado su inventario para cumplir con los tiempos de entregaen los 33%  67%
productos que destina al mercado exterior

11.  Utiliza algun servicio de crédito para producir productos que van a mercado 47%  53%
exterior.

12. Necesita mantener e stock de inventarios de productos en el mercado exterior 30%  70%

para su posterior distribucién.

13.  Conoce como determinar |os costos totales 53%  47%
14  Conoce como determinar €l ingreso total 47%  53%
15.  Puedeidentificar los puntos criticos 63%  37%
16.  Sabe en cuantas prendas obtiene su méaxima pérdida 30%  70%
17.  Sabe en que momento esta en punto de equilibrio 30%  70%
18.  Puedeidentificar las maximas ganancias 33% 67%
19. Sabecalcular € stock éptimo de inventario 33% 67%
20  Puedeidentificar el punto donde la produccion total se vuelve decreciente 30%  70%

PROMEDIO 44 56
Fortalezas.

o El 63% conoce sus costos fijos.

o El 63% sabe identificar los puntos criticos en la produccion.
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Debilidades.

se han homogeneizado, las &reas que mas destacan son produccion y mercado. Es

El 30% de los empresarios saben mantener el stock de inventarios de productos en el mercado exterior
parasu posterior distribucion.

El 30% sabe identificar €l nimero de prendas donde obtiene su maxima pérdida.

El 30% sabe en que momento esté en punto de equilibrio

El 30 sabe identificar € punto donde la produccion total se vuelve decreciente

Por lainformacion obtenida se observa que en las areas basicas las empresas

necesario buscar mecanismos para resolver la probleméticaen € area de finanzas.

Gréfica 1. Distribucion porcentual del tipo de empresa que cumple los factores basicos.

Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia

(basicos)
80.00%
61.60%
60.00% - 52%
40.00% - 0
20.00% 16.60% R
. 0 1
0.00% | |
Fuertes Regular Débil Total

Gréfica 2. Distribucion porcentua de empresas que cumplen con los factores bésicos.

60%

50%

40% +
30% -

20%

10%

0% T T T
Administrativo Produccion Mercado Finanzas- Total de

econdémico componentes
basicos

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara dela
Industria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, afebrero del 2003.
Factores basicos dd grupo de empresas seleccionadas. administracion,
produccién, mercado y financier o-econémico.

El 53% tiene sdlida su estructura administrativa. En el componente de produccion, sélo
el 56% de las PYMES es capaz de flexibilizar sus procesos productivos ante un
incremento de demanda. El 55% de las empresas ha adquirido conocimientos sobre el
area de mercado. El 43% de las PyMES desconoce los mecanismos que existen para
obtener crédito financiero.
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5.5.2 Factor es complementarios de la empresa

En las preguntas que se refrieren a los factores complementarios (disefio,
tecnologia, productividad y calidad) los empresarios |os incorporaron por un proceso
de aprendizaje adquirido a través del tiempo, transfiriéndolos a sus actividades de
produccion. Las empresas seleccionadas, manifiestan, que €l 65% de las empresas
han incorporado los factores complementarios, €l grupo de la empresa Fuerte arrojo

el 23.3, & grupo de la empereza Regular el 26.7% y €l delaempresa Débil & 50%.

Cuadro 12. Factores complementarios de la empresa.
Porcentaje Por centaje promedio
Factores Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
complementarios empresas empresas empresas empresas
delaempresa estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Disefio 79 60 (18) 23.3(7) 16.7 (5)
Tecnologia 80 20 (6) 33.3(10) 46.7 (14
Productividad 48 10 (3) 20 (6) 70 (21)
Calidad 53 3.3(1) 30(9) 66.7 (20)
Promedio 65 23.3 26.7 50

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.2.1 Factor del disefio

En la actualidad, se considera que una empresa es competitiva en esta
industria porque ha sido capaz de crear sus disefios, e 79% de las PyYMES generan en
promedio dos disefios semanamente, s el pedido de estos nuevos disefios se
mantiene, significa que al cliente le ha gustado y se vuelve a fabricar, s por €
contrario, e disefio no es pedido, el disefio no se vuelve a fabricar. Esta practica, ha
permitido consolidar en e mercado a las PyYMES nuevamente con su marca propia,
también le ha permitido reducir el tiempo de sus operaciones en cada linea de
produccion, y lahallevado a alcanzar una alta especializacion con laintroduccion de
tecnologia.

El 60% de las PYMES con capacidades altas, es decir €l grupo de la empresa
Fuerte, ha desarrollado € &rea de disefio, estén disefiado 10 modelos nuevos de
prendas a la semana, fabrican 100 modelos por cadatalla, si gusta al consumidor final
solicita le sea resurtido ese modelo, s no le gusta deja de solicitarlo y € area de

produccion deja de fabricarlo. EI componente de disefio es e que mas sobresale

190



porque tiene una larga tradicién en € disefio de prendas, en promedio cada empresa
esta innovando continuamente nuevos modelos de prendas de vestir a la semang;
cuenta ademas con tecnologia para realizar los dibujos de los patrones por medio de
computadoras.

L os empresarios consideran que es el disefio, un factor que les ha permitido
sobrevivir casi dos décadas, esto se puede explicar porque €l disefio de prendas, ha
sido fundamental para colocar €l producto en el mercado. Ademas les ha permitido la
adquisicién de mayor valor dentro de la cadena productiva, esta habilidad se puede
explicar por la cultura arraigada que nace con la industria de bordado, cuando se
disefiaban los productos por los artesanos; esta habilidad se incorporo con éxito ala
empresa competitiva moderna de la industria del vestido. Los empresarios de la
industria, estan conscientes que las ventas de su producto se rigen por los factores de
la moda, la temporada, los gustos, y € tipo de tela, etc. Considera los vigjes a otros
paises como inversion para conocer las exposiciones que se han convertido en parte

de las actividades ordinarias de las empresas.

Porcentajes del factor de disefio por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 5
FACTORES DE DISENO PORCENTAJE

No. Si NO

1 Considera que una parte importante del producto que desea vender a mercado 77%  33%
exterior tiene mucho que ver con €l disefio industrial

2. Resdliza inversiones dentro de su empresa destinadas especificamente a disefio 73%  27%
industrial del producto que piensa ofertar en el mercado externo

3. Las ventas del producto que oferta en el mercado exterior estén determinadas por 83%  17%
factores tales como: moda, temporadas, clima, gustos, etc.

4, No tiene dificultad para incrementar las ventas de su producto aun cuando existen 60%  40%
nuevos productos en el mercado

5. Considera que la actividad especifica del disefio industrial de su producto no se 90%  10%
limita alaestéticadel producto.

6. Considera que la actividad especifica del disefio industrial de su producto esmés 83%  17%
unainversion que un gasto

7. Considera parte importante de su empresa al disefiador industrial para mejorar su~ 77%  23%

producto
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8. El costo de la materia prima y € proceso para elaborar su producto no son 80%  20%
excesivos

9. Para fabricar su producto necesita varias y distintas partes para integrarlo y 73%  27%
determina unalinea de produccién extensa

10. Cree que € disefio industrial es importante para mejorar la eficiencia del  87%  13%
funcionamiento de su empresa.

11.  Creeque € disefio industrial ofrece ventgjas al producto que estd ofertando enlos  80%  20%
siguientes componentes: funcionalidad, costo de produccidn, apariencia fisica.

12.  Creeque € disefio industrial puede influir en la etapa de distribucion del producto, 83%  17%
en el momento de: envasar, empacar, embalaje, almacenar y transportar.

13.  Tiene un &rea especifica dentro de la empresa encargada del disefio industrial para  93% 7%

nuevos productos, o mejorar productos dirigidos a mercado.

14  Sabe como disefiar procedimientos de distribucion 87% 13%
15.  Sabe como sustituir materia prima que le permite reducir costos 97% 3%
16.  Tienedestinado un lugar para elaborar disefio de prendas 67% 33%
17.  Redizadisefios con informacion que le da el érea de mercadotecnia 3% 2%
18.  Susdisefios son Gnicos en el mercado. 70%  30%
19. Redlizainversion en lafabricacion de nuevos modelos 80% 20%
20  Tienelos componentes necesarios para crear nuevos disefios 70%  30%

PROMEDIO 79 21
Fortalezas.

e El 97% tiene un area especifica dentro de la empresa que se encarga del disefio industrial para nuevos productos,
o mejorar productos dirigidos a mercado.

e El 90% de las empresas considera que la actividad el disefio de su producto no se limita ala estéticadel producto.

Debilidades.

e El 60% leesfacil incrementar las ventas de su producto, alin cuando existen nuevos productos en el mercado.

e El 67% de las empresas estudiadas sabe como disefiar procedimientos de distribucion.

5.5.2.2 Factor detecnologia

El 80% por ciento de las empresas encuestadas han invertido cantidades
importantes de dinero para adquirir tecnologia y les permite fabricar los productos
con bajo costo de produccion. El empresario sustituye tecnologia cuando empieza a
depender de los operarios, en este caso en ninglin momento se cuestiona la obtencion
de la maxima ganancia. Por gjemplo: una linea operaria fabrica 1000 chamarras y/o
5000 pantalones de mezclilla al dia (47 operaciones en 14.5 minutos y medio) si no

fabricala cuota atrasa el pedido y genera un problema, porque tiene que ser entregado
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a cliente en & tiempo estipulado, actuamente las PyMES tienen planeada su
produccion anual.

La maquinaria se renueva por lo menos cada tres afos, las PYMES de
Aguascalientes las compran a proveedores esparioles, dependen de la inversiéon de
maquinaria para aumentar su productividad, por esta razon procuran estar en contacto
con sus proveedores para conocer la Ultima tecnologia, principalmente sustituyen
maguinas que realizan diferentes cortes y maquinas computarizadas, para cortar las
prendas, apegadas al disefio.

El 20% de las PyMES con capacidades Fuertes, han incorporado maguinaria
con nueva tecnologia, sus procesos de produccion, los realizan a través de la
reingenieria en los procesos de produccion. Esto les ha permitido, reducir los costos
en los materiadles y en € proceso para fabricar los productos (algunos empresarios
afirman que esto les ha permitido ahorrar casi el 20% en |os costos de operacion).

Porcentajes del factor de tecnologia por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 6 PORCENTAJE
No. FACTOR DE TECNOLOGIA Si NO
1 Tiene latecnologia que le permite definir mejores caracteristicasa su producto que  80%  20%
el delacompetencia
Sabe como sustituir tecnologia que le permiten reducir costos 83% 1%

3. Tiene latecnologia que le permite definir mejore precio asu producto queel dela 83%  17%

competencia
Sabe como sustituir tecnologia que le permiten reducir costos 87% 13%
Puede usted producir y vender a un precioy calidad estandar del mercado. 87% 13%

Hay otras tecnologias con las que usted puede producir los articulos que quiere  83%  17%
vender en €l exterior.
Tiene lamejor tecnologia en el area de produccion. 83% 17%
8. Latecnologia que utiliza para fabricar |os productos ha sido adaptada o se puede  97% 3%
adaptar a sus condiciones particulares.
9. Dispone usted de informacion necesaria para solicitar asistencia técnica experta 90%  10%
tecnologia de manufactura.

10. Dispone usted de asistencia técnica experta en tecnologia del producto. 87% 13%
11.  Sumaquinariaes nueva 63% 3%
12. Hainvertido en los Ultimos cinco afios en tecnologia 67% 33%
13.  Conoce cuales son los proveedores que e venden tecnologia 7% 23%
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14

Las composturas las hace su proveedor

%

23%

15.  Los costos de mantenimiento de la maquinaria estan planeados a largo plazo 90% 10%
16.  Piensaque comprar tecnologia de punta es un costo 67% 33%
17.  Haidentificado el costo beneficio de latecnologia 7% 23%
18.  Todas sus areas tienen tecnologia 7% 23%
19.  El &reade produccion cuenta con tecnologia 63% 37%
20 Latecnologia le permite aumentar sus utilidades 90% 10%
PROMEDIO 80 20
Fortalezas.

e El 97% Latecnologia que utiliza ha sido adaptada o se puede adaptar a sus condiciones particulares.

o  El 90% Dispone de lainformacion necesaria para solicitar asistencia técnica experta tecnologia de manufactura.
o El 90% L os costos de mantenimiento de la maguinaria estén planeados alargo plazo.

o El 90% esta convencido que latecnologia le permite aumentar sus utilidades.

Debilidades.

o El 67% piensa que comprar tecnologia de punta es un costo.

o El 63% del area de produccion no cuenta con tecnologia.

o El 80% no tiene la tecnologia que le permite definir caracteristicasy precio a su producto.

5.5.2.3 Factor de productividad

Siguiendo los estandares de productividad internacional que prevalecen en
la industria del vestido, cada empresa tiene un disefio de la distribucion fisica de la
planta, de tal forma que este le permite reducir los tiempos y movimientos en cada
linea de produccion y le permite mantener una productividad alta. De la encuesta
aplicada, € 48% de los empresarios, contestd que cubre este parametro desde que
empezd a vender los productos a extranjero, ha incorporado éste componente como
la cualidad més importante para hacerle frente a la competencia en e mercado, son
pocas las empresas que supervisan el indice de productividad en sus controles
internos.

El grupo de empresas con mayor fortaleza ha incorporado |os componentes
de la productividad en e 10% de los casos, estén interesadas en vender al menos €l
valor de su capital contable, en un mes vender diez veces al menos el valor del capital
de trabajo, o vender al menos el valor del activo fijo, este indicador de productividad

les ha permitido evaluar con frecuencia su posicion en €l mercado para conocer s la
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empresa es estable y productiva. “La mayoria de los empresarios entrevistados
confiesa no saber a que se refiere el concepto de productividad, y con frecuenciatiene

subutilizado |0s recursos de la produccion.”>

Porcentajes del factor de productividad por pregunta de las 30 empresas.
CUESTIONARIO 7

FACTOR DE PRODUCTIVIDAD PORCENTAJE

No. Si NO
1 Sabe como elevar la productividad. 3% 57%
2. Tiene programas de mejora de técnicas de productividad. 43% 57%
3. Tiene la cultura paraincrementar la productividad. 40%  60%
4. Tiene instrumentos que |e permiten determinar su productividad. 37% 63%
5. Conoce cua es su produccion total 63% 3%
6. Conoce cua es su productividad del trabajo. 57% 43%
7. Conoce cua es su productividad del capital. 47% 53%
8. Conoce cua es su productividad marginal 47% 53%
9. Conoce cua es su productividad marginal del trabajo. 37% 63%
10.  Conoce cua es su productividad marginal del capital. 50% 50%
11.  Conoce lasformas de evaluar la productividad. 53% 47%
12.  Conoce los factores que determinan la productividad. 17% 83%
13.  Sussistemas para determinar su productividad son confiables. 70%  30%
14  Tiene programas para capacitar lamano de obra. 47% 53%
15.  Tiene programas de mantenimiento de maquinariay equipo. 60%  40%
16.  Suempresa presenta condiciones de seguridad e higiene. 53% 47%
17.  Hadesarrollado maguinariay equipo. 57%  43%
18.  Establece controles de calidad. 47%  53%
19. Aplicae proceso administrativo. 47%  53%
20 Ha determinado un monto especifico paralainversion productiva. 50% 50%

PROMEDIO 48%  52%
Fortalezas.

o El 79% tiene sistemas para determinar su productividad que son confiables.
o El 63% conoce cual es su produccion total

Debilidades.

o El 17% conoce los factores que determinan la productividad.

o El 37% tiene instrumentos que le permiten determinar su productividad.

> Salvador Hernéndez Duque, Consultor de empresas de Ags., entrevista personal, mayo 2001.
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5.5.2.4 Factor de calidad

El 53% de |as empresas estudiadas, ha establecido programas de calidad. Los
obreros del &rea de produccion en la actualidad son certificados a través de
competencias laborales por un organismo externo, éste en ningiin momento desarrolla
programas para apoyar a la empresa a adquirir competencias laborales, es la empresa
la que ha destinado un area de |a planta para desarrollar las habilidades en los obreros
y especiaizarlos. Esta capacitacion que hace la empresa se considera como inversion
y no como gasto, la capacitacion por empleado requiere que la empresa realice una
inversion de 10,000 pesos, por capacitarlos por 6 semanas para desarrollar
habilidades.

“Entender la calidad en la produccion fue ensefiado por las empresas
foraneas, quizas fue € rubro que mas se tardd en incorporar, debido ala poca cultura

de calidad que se tenia®

Ahora € empresario sabe que una de las ventgas
competitivas que le permite mantener un contrato permanente, es la calidad en los
productos, de tal manera que ha creado otros programas dentro del &rea de
produccion para evitar que salgan productos defectuosos e inaceptables para sus
clientes, también cuidala calidad de la materia prima, de los productos en proceso, de
los productos terminados, estableciendo en cada instante formas 'y procedimientos,
como los cambios en e proceso de produccion, gjustes en la distribucién de la planta,
entrenamiento al personal, adquisicién de maquinaria moderna, etc.

Al incorporar la cultura de calidad dentro de la empresa, el empresario
comenta que halogrado uno de los mayores beneficios, se han dado cuentaque esla
calidad del producto le asegurara la compra de los productos, o la futura contratacion,
por eso se aseguran que el producto se fabrique bgjo lanormatividad de calidad para
cumplir las normas de calidad requerida.

El 3.3% de las empresas clasificadas como Fuertes ha incorporado el mayor

nimero de formas para supervisar la calidad de sus productos, ha creado un area

® Ibid. Antes de que se incorporara la cultura de calidad dentro de la empresa, vendia un producto
defectuoso en ningln momento buscaba la satisfaccion del cliente, en esta época, era € cliente €
gue venia a buscar € producto. Ahora no es asi, la empresa busca € cliente y con €elo la
satisfaccion ddl cliente, esto fue aprendido por parte del empresario hace poco tiempo.
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dentro de la empresa dedicada exclusivamente a supervisar € control de calidad de
sus productos, de manera periédica realiza auditoria interna de control de calidad y ha
logrado que los clientes mayoritarios, reconozcan su producto como sinénimo de
calidad. Cuando se les preguntd a los empresarios sobre la verificacion 1SO, para
alcanzar la certificacion internacional y la confianza de sus compradores, contestaron
que la consideraron irrelevante para obtener contratos’ en e mercado internacional,
pero es importante mantener sus criterios para mantener los controles internos de

calidad en laempresa.

Porcentajes del factor de calidad por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 8 PORCENTAJE
No. FACTORESDE CALIDAD Si NO
1 Tiene disefiados instrumentos que le permitan tener un estricto control de calidad 50% 50%

2. Se realizan inspecciones periddicas para supervisar las actividades planeadas y 50%  50%
Ilevar un control de calidad de lamateria primadel producto.
El control de la calidad es un componente de promocion de su empresa 3% 57%
Tiene un laboratorio dentro de su empresa que se encarga del control de calidad de  40%  60%
su producto

5. Ha contratado alguna empresa o laboratorio que se encargue de llevar la auditoria  60%  40%
del control de calidad.

6. Tiene informacién para saber s el consumidor considera que su producto es de  73% 27%

calidad.
L e preocupa la opinidn que tiene € consumidor acerca de su producto 60%  40%
Ha disefiado dentro de su empresa algun sistema de inspeccién de calidad 47%  53%

Hace inspeccion de calidad en las partes importantes de la linea de produccién de  27%  73%
los productos

10. Las normas de calidad que lo rigen estdn avaladas por alguna institucion 53%  47%
gubernamental o privada

11.  Tieneinformacion para conocer Si los consumidores tienen confianzaen lacalidad  60%  40%
de su producto

12. Hace muestreos periddicos para conocer la opinion que tienen los consumidores 23%  77%

acerca de su producto

" Los empresarios entrevistados sobre la certificacion 1SO para desarrollar la calidad en sus procesos,
consideraron que esto no es importante para ellos, |0 que a estas empresas que exportan les
cerifica es la recomendacion del cliente, en el caso del comercio exterior es la comercializadora,
cuando el empresario busca nuevos clientes, ostentarse como fabricante de una empresa
comercializadora, le abre las puertas en e mercado internacional .
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13.  Tiene sistemas de computo parafacilitar €l control de calidad 1% 23%

14  Sussistemas de control de calidad son eficientesy confiables 53% 47%
15.  Redlizaevauaciones periddicas para conocer la calidad de sus productos 70% 30%
16. Redlizaevaluaciones paraverificar lacalidad de la materia prima 60%  40%

17.  Tiene comunicacién con sus proveedores, paracomprar materiaprimacon calidad.  60%  40%
18. Hadesarrollado un érea especia dentro de su empresa que le permite analizar la  43%  57%

calidad de su producto.

19. Tieneidentificado porque fabrica productos con calidad menor. 57% 43%
20  Tienedestinada parte de lainversion paraelevar la calidad de su producto. 50%  50%
PROMEDIO 53% 47%

Fortalezas.

o El 77% tiene sistemas de computo para facilitar el control de calidad.

o El 73% tiene informacién para saber si e consumidor considera su producto es de calidad.

Debilidades.

e El 23% hace muestreos periddicos para conocer la opinidn que tienen los consumidores acerca de su producto.

o El 27% no hace inspeccion de calidad en las partes importantes de la linea de produccién de los productos.

Gréafica 3. Distribucién porcentual de los tipos de empresa que han incorporado factores

complementarios.

Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia
(complementarios)
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Gréfica 4. Distribucion porcentual de empresas que han incorporado factores complementarios.
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara de
lalndustria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, afebrero del 2003.
Factores complementarios del grupo de empresas seleccionadas. disefio,
tecnologia, productividad y calidad.

El 79% de las PyMES ubicadas en la industria del vestido estd consciente que la
importancia del disefio permitir4 obtener mejores ventas y en este caso particular la
industria es dindmica y debe responder a los gustos y preferencias de los
consumidores.

El 80% considera que tiene tecnologia adecuada y moderna para fabricar los
productos.

El 48% tiene incorporado el indice de productividad, €l resto no sabe a que se refiere
el concepto.

El 53% de las PyMES fabrica con calidad los productos y estén avaladas por una
institucién externa.

5.5.3 Disefio de estr ategias

En este rubro e aprendizaje adquirido por las PYMES en dos décadas les
permitio adquirir la capacidad para desarrollar tres estrategias para sobrevivir, éstas
se han combinado segin e momento requerido. La reduccion de los costos, la
busqueda constante de la diferenciacion y el enfoque para cubrir nichos de mercado

especificos.

5.5.3.1 Estrategia de costos

Las 30 empresas de la muestra reportan un 74% de puntaje promedio que
indican realizar acciones para disefiar |a estrategia de costos con tres componentes:
habilidad y recursos, organizacion de actividades y grado de vulnerabilidad.
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Actuamente las PYMES tienen una elevada cuota de mercado, pero no tienen
influencia sobre los precios, porgque se enfrenta a una demanda de mercado elastica.
(Maquiladoras y empresas gque copian modelos) sus precios tienen un incremento
pequefio frente a sus costos marginales. Su grado de monopolio o poder de mercado
es pequefio, sin embargo, la mayor parte de empresas PyMES en la IVA ha
desarrollado la habilidad para reducir costos, esta reduccion esta directamente ligada
al monto de prendas que fabrica y mantiene una alianza con € comprador que le
compra mayor monto para ofrecerle un precio preferencial.

La empresa Fuerte arroja un puntgje promedio de 51.2% de acciones que
realiza para disefiar la estrategia de costos, es la que mas han desarrollado los
empresarios. La primera accion es €l aprendizaje para reducir costos de operacion,
para lograrlo, han desarrollado habilidades para administrar y planificar recursos, han
adquirido la capacidad de organizar las actividades y saben reconocer €l grado de
vulnerabilidad de su empresa. Los empresarios entrevistados sobre la forma que
disefian la estrategia de costos, creen que esta accion se ha dado como una
consecuencia natural para la sobrevivencia y la han desarrollado, porque es una
preocupacion constante la reduccion de los costos para obtener mayores ganancias.

Cuadro 13. Factores para e disefio de la estrategia de costo.

Factorespara €l Por centaje Por centaj e promedio
disefio dela Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
estrategia de empresas empresas empresas empresas
costos estudiadas Fuertes Regulares Débiles
Habilidad y 65 26.7 (8) 30 (9) 433 (13)
recursos
Organizacion de
actividades 79 66.7 (20) 20 (6) 13.3 (4)
Grado de
vulnerabilidad 78 60 (18) 30(9) 10(3)
fromed'o delos 74 51.2 26.7 221

actores

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.3.1.1 Habilidad y recur sos
El 65% de las empresas afirman disefiar |a estrategia de costos apoyada en

las habilidades y recursos. ha adquirido la habilidad para disefiar la ingenieria del
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proceso de su producto, fabricar prendas y distribuir mayores volimenes a un costo
menor.

El empresario, que administra al grupo de empresas Fuertes contest6 el
26.7% de las preguntas de este rubro, considera que para disefiar de manera efectiva
Su estrategia de costos, debe mantener un stock de capital constante, suficiente para
mantener y hacer frente a algiin pedido de urgencia, sin depender de los proveedores,
también las empresas han desarrollado habilidades para administrar los recursos

productivos.

5.5.3.1.2 Organizacién de actividades

El resultado de la encuesta indica que de las 30 empresas € 79% han
desarrollado habilidades para organizar sus actividades internas, de tal forma, que han
permitido supervisar la estrategia, a establecer un rigido control sobre los costos de
produccion por medio de reportes constantes, al mismo tiempo, la empresa ha
establecido programas para evauar las responsabilidades de los trabajadores,
principalmente en el drea de produccién, en donde se promueven tareas especificas.

De las 20 empresas clasificadas como Fuertes, han contestado el
cuestionario en un 66.7% e indican que han implantado varios programas que
abarcan: controles de costos, han mantenido contratos de largo plazo con los
comercializadores, conocen de manera inmediata los costos de produccién y les
permite realizar excelentes negociaciones, pueden planear su produccién en el largo
plazo.® La organizacion de las actividades les permite tomar decisiones mas

eficientes.

5.5.3.1.3 Grado de vulnerabilidad
En este rubro de las 30 empresas encuestadas €l 78% contestd positivamente
el cuestionario, en el que identificar e grado de vulnerabilidad, es decir conoce su

competenciatanto en el mercado local como en el internacional.

8 En todos los casos la empresa define sus costos de operacion en délares, por 1o que una devaluacion
en el pais no le preocupay en todos los casos la empereza que ha sobrevivido a variables externas
esladeeste tipo.
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De las empresas Fuertes el 60% contesto positivamente, ademas de conocer
su competencia, este grupo de empresas ha incorporado tecnologia en los procesos
de produccién, que le permiten reducir los costos de fabricacion, ademas es capaz de
identificar e momento en que cambia € precio de mercado y S es necesario
mantenerlo constante frente a su competencia, también se preocupay actuar frente a

las acciones de préctica desleal .®

Porcentgjes del factor de la estrategia de costo por pregunta de las 30

empresas.
CUESTIONARIO 9 PORCENTAJE
FACTORESDE LA ESTRATEGIA DE COSTOS

No. HABILIDADESY RECURSOS. Si NO

1 Planifica en periodos de corto plazo un monto especifico de inversion constante de 60%  40%
capital

2. Tiene recurso humano habilidad en e disefio de ingenieria de proceso 0 57% 43%
manufactura de producto

3. Dispone de instrumentos de control para realizar una supervision continua del  63%  37%

estado actual de lamano de obra calificada

4. Laingenieriadel producto que aplica ha facilitado su fabricacion 47% 53%
5. Tiene sistema de distribucién de su producto a bajo costo 80% 20%
6. Sus gastos de comercializacion se limitan a ofrecer un mejor precio del producto 80% 20%
7. Hay productos en el mercado fabricados con mejor tecnologiay calidad, aunque el 77%  23%

suyo tiene calidad y tecnologia que acanzan los estandares normales asi como €l
precio
Las mejoras en su producto fueron determinadas por otros productos 60%  40%
Tiene planeado programas para establecer una supervision y control rigida de 53%  47%
COStos.

10. Disponen de instrumentos para hacer reportes de produccién frecuentes y de 73%  27%
manera detallada.

SUB-TOTAL 65%  45%
LA ORGANIZACION DE ACTIVIDADES
11.  Suempresaoperacon en base en tareas, destajos o incentivos basados en objetivos  83%  17%

acorto, mediano y largo plazo facilmente cuantificables.

° En este caso, la practica desleal se ha vuelto intensa y estd amenazando a la industria con
desaparecer, por un lado existe contrabando ilegal y legal de ropa, por ejemplo existen en el
mercado productos de mezclilla (origen chino principamente) a 2 ddlares, muy por abagjo del
costo de produccién. Otra préctica es la maquila clonada que cuando se generaliza afecta a las
comercializadoras y como consecuencia ala PyMES productora.

202



12.  Lafabricacién de su producto es con tecnologia convencional 60%  40%

13.  Enun momento dado, puede modernizar con relativa facilidad latecnologiadesus  90%  10%
procesos de produccién

14 Estan claramente definidas y estructuradas las actividades y responsabilidades de  70%  30%

cada persona en la organizacion.

15. Haimplantado controles para supervisar las actividades 93% 7%
SUB-TOTAL 9% 21%

GRADO DE VULNERABILIDAD
16.  Esrelativamente facil aprender el proceso de fabricacion del producto 90% 10%
17.  El precio dd producto que fabrica cambia con frecuencia 7% 23%
18.  Leafecta Fuertemente lainflacion en sus costos de fabricacion 80% 20%

19. Ladiferenciade precios entre su producto y e de la competencia es menor a 10% 80% 20%

20 Sabe cuando obtiene e maximo beneficio 63% 37%
SUB-TOTAL 8% 22%
TOTAL 74% 26%

Fortalezas.

e El 93% delosempresarios, piensa que es relativamente facil aprender el proceso de fabricacion del producto.
o El 90% haidentificado que €l precio del producto que fabrica cambia con frecuencia.

Debilidades.

o El 47% laingenieriadel producto que aplica hafacilitado su fabricacion.

o El 53% tiene planeado programas para establecer una supervision y control rigido de costos.

Gréfica 5. Distribucion porcentual de los tipos de empresa que han desarrollado habilidadesy
recursos, organizacion de actividadesy el grado de vulnerabilidad de empresas en la estrategia de

costos.
Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia
(Estrategia de costos)
80.00% 74%
60.00% - 51.20%
40.00% - o
26.70% 22.10%
20.00% -
0.00%
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Gréfica 6. Distribucion porcentual de empresas que han desarrollado habilidadesy recursos,

organizacién de actividades y €l grado de vulnerabilidad de empresas en la estrategia de costos.

Habilidad y recursos Organizacion de Grado de Total de
actividades vulnerabilidad componentes

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara de la Industria
del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, a febrero 2003.
Factores para € disefio de estrategias de costos: habilidades y recursos, organizacion de
actividadesy grado de vulnerabilidad.
Cuando se disefia la estrategia de costos, € 65% de las empresas estudiadas, sefialan que los
recursos productivos de las PYMES son administrados con eficiencia y eficacia, aunque €l
problema que tiene el 10% de ellas es que no invierten de manera constante el capital.
El 79% de las empresas, organizan las actividades para alcanzar las metas de reduccion de costos,
se detecta €l problema que consiste en no poder establecer un rigido control de costos de sus
operaciones.
En lo que se refiere a grado de vulnerabilidad frente a ambiente, € 78% esta de las empresas
estudiadas, esta preparada para responder de forma inmediata, sdlo la adaptacion inmediata de la
tecnologia hace que sean vulnerables.

5.5.3.2 Estrategia de diferenciacion

Las 30 empresas encuestadas arrojan el 66% de |os puntos promedios en este
apartado, indica que una reducida cuota de mercados, es capaz de fijar precios por
encima de sus costos marginales, porque la produccion de las empresas competidoras
no varia ante los cambios en el precio del producto de la empresa en cuestion, esto se
observa porque la empresa tiene un alto grado de diferenciacion del producto su
grado de monopolio o poder de mercado es alto.

De las empresas clasificadas como Fuertes contestd e 48.9% del
cuestionario, indica que esta estrategia fue importante para su sobrevivencia porque
les permiti6 diversificarse y producir grandes volimenes de prendas para €l mercado
interno y el mercado externo con diferentes modelos diferenciados y retornando a su

marca original
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La estrategia de diferenciacion para estas empresas tiene un valor
determinante, los productos son similares, por esta razén los las prendas tienen que
estar altamente diferenciados, més aln esta diferenciacion se tiene que hacer por lote
con base en el conocimiento que se tiene del mercado. Paraincorporar las mejoras del
producto. Se busca definir el concepto sin perder la identidad de la produccion de
marca propia. Para disefiar esta estrategia, el empresario también tiene que desarrollar
la habilidad para administrar los recursos, la organizacion de las actividades y

reconocer el grado de vulnerabilidad de la empresa.

Cuadro 14. Factores para el disefio de la estrategia de diferenciacion
Factoresparae Porcentaje Por centaje promedio
disefio de Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
estrategia de empresas empresas empresas empresas
diferenciacion | estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Habilidades y 26.7 (8) 26.7 (8) 46.6 (14)
recursos 60
Organizacion de 56.7 (17) 16.6 (5) 26.7 (8)
actividades 66
Grado de 63.4 (19) 30(9) 6.6 (2)
vulnerabilidad 73
Promedio delos 48.9 24.4 26.7
factores 66

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. .Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.3.2.1 Habilidad y recur sos

Para disefiar |a estrategia de diferenciacion del producto en € mercado, las
30 empresas contestaron €l cuestionario con 60%. El empresario destaca, que las
empresas estudiadas ha destinando gran parte de sus utilidades para alcanzar su
diferenciacién en e producto, sobre todo cuando fabrica prendas de marca propia. En
este sentido la empresa busca que los clientes identifiquen la marca ya que la
competencia es intensa en todos |os mercados (locales, regionales y mundiales).

Las empresas denominadas Fuertes, contestaron el 26.7% del cuestionario,
indica que este grupo de empresas en la busqueda de la diferenciacion ha desarrollan
habilidades para mejorar la imagen de su producto y fortalecen la capacidad de sus
recursos humanos para investigar que es lo que realmente vende el producto y cuales

son las exigencias futura del mercado, por otro lado, ha logrado mantener su precio
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abajo del que ofrece la competencia. En todos los casos, los empresarios saben

identificar su grado de vulnerabilidad.

5.5.3.2.2 Organizacion de actividades

El total de las empresas de la muestra contesté e 66% las preguntas
positivas para disefiar |a estrategia de diferenciacion a través de la organizacion de
actividades internas, han logrado la colaboracion entre los diferentes departamentos
de la empresa, ha promovido la colaboracion del personal, principamente en €
proceso de desarrollo del producto, donde las areas de |a produccién-mercadotecnia-
finanzas de la empresa intercambian opiniones sobre comercializacion y desarrollo
del producto.

El grupo de empresas Fuertes ha logrado contesto el 56.7% del cuestionario,
indica que logré la organizaciéon de las actividades internas y esta accion le ha
permitido generar conocimiento de todas las tareas que realizan los trabajadores.
Todas las empresas de este grupo estdn en posicion de conocer la informacion del

mercado paraconocer a su competencia la competencia.

5.5.3.2.3 Grado de vulnerabilidad

En la parte denominada Grado de vulnerabilidad, las 30 empresas
contestaron el 73% de las preguntas positivas, indica que para disefiar |a estrategia de
diferenciacion ha logrado estructurar volimenes de informacion sobre la estructura,
tipo de mercado, condiciones y elementos del mercado, también ha identificado su
competencia y para retroalimentar las actividades de la produccion, orientadas a
diferenciar el producto ha establecido varios instrumentos evaluativos e incentivos
con el propdsito de cubrir parametros cuantitativos y motivar a los trabajadores para
aumentar la productividad.

En tanto las empresas denominadas Fuertes contesté e 63.4% de las
preguntas del cuestionario en esta parte, indica que son capaces de responder a los
factores externos que les marca e mercado o los diferentes organismos
internacionales que disefian estrategias para la industria de ropa mundial. Los
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empresarios que dirigen a estas empresas saben que el éxito de la empresa debe tener
coherencia con las acciones internacionales de los paises, € éxito radica en
comprenderlos a tiempo y adaptar la produccién de la empresa a las nuevas

condiciones.

Porcentajes del factor estrategia de diferenciacion por pregunta de las 30 empresas.
CUESTIONARIO 10

No. FACTOR DE LA ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION PORCENTAJE
HABILIDADESY RECURSOS S NO
Tiene habilidad parala comercializacion de su producto 53% 47%
Tiene habilidad para desarrollar o mejorar laingenieriadel producto 57% 43%

3. Tiene desarrollada su creatividad en el érea de disefio de producto, ha creado 0 53%  47%
mejorado productos con demanda de mercado

4, Tiene desarrollada la infraestructura con capacidad para investigar qué eslo que 50%  59%
realmente hace que se vendan sus productos y cuales son los requisitos futuros que
demanda el consumidor en el mercado

5. Tiene informacion que le permita saber Si sus productos tienen reputacion por  83%  17%
poseer lamejor tecnologiay calidad en el mercado

6. Tiene relaciones positivas que le permitan confiar en la larga tradicion de 80%  20%
proveedores confiables de materia prima de calidad en el mercado para fabricar sus
productos

7. Tiene informacién que le indique que hay buena reputacion sus productos en € 60%  40%
mercado y por esa razon piensa que si introduce uno nuevo sera aceptado por los
consumidores, basado en €l prestigio que hatenido hastala fecha.

8. Tiene identificada una cadena de distribuidores o comercializadores o excelente 63%  37%

relacion con los distribuidores y comercializadora de su producto.

9. Hay una colaboracién entre |os departamentos de: 43% 57%
10. Desarrollo del producto 53% 47%
SUB-TOTAL 60%  40%

ORGANIZACION DE ACTIVIDADES
11.  Comerciaizacién-investigacion 53% 47%
12.  Desarrollo del producto-investigacion-comercializacion 30% 70%

13.  Su areade produccion no esta disefiada paratrabajar adestajo ni con tareasaisladas  80%  20%
y sureglaeslacalidad del producto

14  Su politica es hacer reuniones y hacer reconocimientos publicos y se entregan  70%  30%
diplomas de productividad a sus trabajadores.

15.  Enlasreuniones que realizan, se evalUan las actividades de |as areas 97% 7%
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SUB-TOTAL 66% 34%
GRADO DE VULNERABILIDAD
16. Tieneinformacion para comparar si existe diferenciasy semejanzas entre €l precio  83%  17%
de su producto y e producto similar o equivalente en el mercado
17.  El precio de su producto es mas barato que € que existe en el mercado actuamente  77%  23%
18.  Haidentificado que es dificil parael consumidor del producto percibir ladiferencia 63%  37%
de precio entre su producto con el otro producto que hay en el mercado
19. Esnecesario explicar a consumidor estas diferencias para que acepte la diferencia  70%  30%

de precio si esque lo hay

20 Existen productos en € mercado que pueden sustituir al suyo 73% 27%
SUB-TOTAL 3% 27%
TOTAL 66%  34%

Fortalezas.

e El 97% tiene una politica interna de fomento a las relaciones de su empresa de manera frecuente con las
instituciones de ensefianza superior y cientifica.

o El 83% tiene informacion que le permite conocer si sus productos tienen reputacion por poseer la mejor tecnologia
y calidad en el mercado.

Debilidades.

o El 30% desarrolla el producto-comercializacion.

En el 43% hay colaboracién entre |os departamentos.

Gréfica 7. Distribucion porcentual de los tipos de empresas que desarrollado recursos humanos para

disefio de estrategias de diferenciacion del producto.
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Gréfica 8. Distribucién porcentual de empresas que desarrollado recursos humanos para disefio de

estrategias de diferenciacion del producto.
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara dela
Industria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, afebrero del 2003.

Disefio de estrategia de diferenciacion: habilidad y recursos, organizacion de
actividadesy grado de vulnerabilidad.

Cuando se disefia la estrategia de diferenciacién, en el de habilidad de recursos, de las
30 empresas encuestadas, s6lo e 60% de las PyMES sabe administrar de manera
eficiente sus recursos productivos.

En tanto el 66% de las empresas saben organizar sus actividades internas. Mientras que
e 73% tiene una repuesta inmediata al ambiente externo para conocer su
vulnerabilidad.

5.5.3.3 Estrategia de enfoque

Las empresas analizadas contestaron €l cuestionario en € rubro de enfoque
59% preguntas positivas, indica que esta estrategias tiene base en la estrategia de
costos, y diferenciacion, €l grupo de empresas ha logrado que las operaciones
promedio de una linea de produccién altamente sea competitiva a utilizar 14.5
minutos promedio pararealizar las 47 operaciones necesaria para fabricar un pantalon
de mezclilla completo.

L as empresas Fuertes contestaron el 31.1% de las preguntas positivas. Indica
que con la reduccion de costos por la introduccion de maquinariay la capacitacion de
sus obreros a desarrollarles mayor competencia dentro de la empresa ha influido
para que las areas de la empresa sean mas competitivas. En cuanto a la reduccion del
tiempo logré alcanzar los 11 minutos para realizar las 47 operaciones de fabricacion,

en este sentido las empresas buscan un tiempo ideal que represente 9.5 minutos para
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llevar a cabo €l total de operaciones por prenda. La reduccion del tiempo, en € total
de operaciones, combinada con la tecnologia, la capacitacion ha permitido que la
empresa esté en un nivel superior.

Esta estrategia, ha permitido que la empresa encuentre nichos de mercado
para sobrevivir. La empresa se ha enfocado a producir una sola prenda, se orienta
excesivamente a un segmento de compradores, muy definido porque sodlo ellos
conocen el producto, por ejemplo, productos de blancos™ La estrategia se basa en
gue & producto que lanzan a mercado no tiene variantes o bien es una sola linea de
productos; asi mismo el producto se vende en un solo tamafio o medida. Como en los
otros casos, € empresario ha desarrollado también habilidades organizar las

actividades e identificar €l grado de vulnerabilidad de su empresa.

Cuadro 15. Factores que integran el disefio de la estrategia de enfoque.
Factores que Porcentaje Por centaje promedio
integran la Grupode Grupo de Grupo de Grupo de
estrategia de empresas empresas empresas empresas
enfoque estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Habilidad y 20 (6) 16.7 (5) 63.3 (19)
recursos 55
Organizacion de 30(9) 33.4(10) 36.6 (11)
actividades 57
Grado de 43.3(13) 33.4(10) 36.6 (7)
vulnerabilidad 64
Promedio delos 311 27.9 41
factores 59

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. .Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.3.3.1 Habilidad y recur sos

En la estrategia de enfoque, en la parte de las habilidades y recursos, €
resultado indica que de las 30 empresas encuestadas, solo un 55% de ellas contestd
positivo € cuestionario, indica que las empresas no se han enfocado a posicionarse
del mercado mas bien lo que les ha permitido sobrevivir es la posicién geogréfica y
ubicacion de su planta productiva

19'|_os productos denominados blancos, estan destinados a venderse en tiendas pequefias, el producto
es de disefio tradicional, en e mayor de los casos € cliente es cautivo por la afioranza de su
estado.
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La empresa Fuerte contesto €l 20% de las preguntas positivas, su estrategia
de enfoque se basa en los costos bgjos de transporte al mercado de exportacion,
aunque se refleja un menor puntaje respecto alas otras estrategias, el conocimiento de
las empresas sobre la forma de distribucién y consumo es amplio por las pocas
diferenciaciones que tienen algunos productos. Este grupo de empresas mantiene
estrecha relacion con su comprador, €l cual es el Unico vinculo con € cliente final. El
productor, conoce la manera de distribuirlo y ha logrado reducir los costos de

transportacion.

5.5.3.3.2 Organizacién de actividades

Las empresas encuestadas, no han desarrollado mecanismos para readlizar
actividades que les permite diseflar la estrategia de enfoque en e rubro de
organizacién de actividades, €l 57% de preguntas positivas asi lo indican. Tiene un
solo comprador de su producto, y la hace dependiente del mismo, si éste ya no
demanda las prendas, perderd un nicho importante de mercado, porque no se tiene
definido al grupo de consumidores finales. Se tiene desconocimiento sobre el
segmento de mercado.™

También en las empresas denominadas Fuertes, en este rubro contestaron
sblo e 30% de preguntas positivas. El resultado indica que ha integrado un banco de
datos con informacién de sus clientes (generamente peguefios vendedores) les ha
ofrecido € servicio de distribucion y esta estrategia le ha permitido conocer los
canales de distribucion y comercializacion tradicional. Con esta medida evita la

dependencia de su consumidor importante en el mercado internacional.

5.5.3.3.3 Grado de vulnerabilidad
Los resultados obtenidos, indican que de las 30 empresas encuestadas
contestaron € 64% de las preguntas positivas respecto a este apartado, lainformacion

indica que no conocen a sus competidores cercanos (principalmente desconoce €

1 Este tipo de mercado se encuentra en el exterior y esta integrado por mexicanos del estado de
Aguascalientes. El mercado esta ubicado en localidades a gjadas de la ciudad.
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mercado regiona y nacional). No ha intentado sustituir las materias primas de f&cil
obtencion, se ha centrado en fabricar su producto con variantes de disefio,
presentacion y otras diferencias que no afectan su colocacion en el mercado.

El grupo de empresas de megjor posiciéon contestd el 43.3% de las preguntas
de este rubro, indica que ha sustituido o esta por sustituir la materia prima de varias
de las prendas para reducir los costos y mantener la diferenciacion pero que le
permitira posicionarse en un nicho de mercado particular para fabricar productos a

alcance de las clases popul ares.

Porcentajes del factor de estrategia de enfoque por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 11
FACTORES DE LA ESTRATEGIA DE ENFOQUE

PORCENTAJE
No. HABILIDADESY RECURSOS Sl NO
1 La posicion geogréafica de su empresa le permite producir con bajos costos de  53%  47%

transporte al mercado.
El costo de transporte de su producto al mercado es menor a 100 délares/ tonelada 57% 43%
3. Su producto esdemandado  especialmente por un grupo de consumidores 57% @ 43%
(especiaistas, altosingresos, bajos ingresos)
4. Tiene datos para saber si solo algunos consumidores conocedores compran su 43%  57%

producto.
5. Su producto no tiene variante o bien es una sola linea de productos 80% 20%
Su producto se vende en un solo tamafio o medida. 63% 37%

Tiene informacion que le indique s puede definir con certeza e grupo de 63% 37%
consumidores que compra su producto.
8. Su producto lo compran en forma repetitiva los mismos clientes y usted lostiene  47%  53%

identificados.
9. Su nimero de clientes es grande 30% 70%
10. Tieneidentificados los gustos de sus clientes cautivos 57%  43%

SUB- TOTAL 55% 45%
ORGANIZACION DE ACTIVIDADES
11.  Tiene establecida alguna forma de comunicacion para mantener correspondencia 57%  43%
con clientes satisfechos y tiene cuidad de arreglar satisfactoriamente las
reclamaciones directas que le hacen
12.  Tienelaformade supervisar Si e grupo de consumidor le esleal 23% 7%

13.  Tienelaforma de supervisar laconducta del grupo de consumidores 3% 2%
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14  Tiene laforma de evaluar a corto plazo la recepciéon que los consumidores tienen  53%  47%

de su producto

15.  Existen empresas de su competidor cerca de su area de mercado 80% 20%
SUB-TOTAL 57% 43%

GRADO DE VULNERABILIDAD
16. Haidentificado si hay empresas con bajos costosy calidad. 57% 43%

17. Haidentificado s existen empresas que pueden fabricar variantes de su producto 60%  40%
ofrecer otro tamafio, otra presentacion.

18.  Su producto se puede hacer solo con materias primas que es fécil conseguirene  67%  33%
mercado

19. Haidentificado si los consumidores que compran su producto a cambiar de nivel  70%  30%
econdmico compran otros productos alternativos

20  Tieneinformacion para conocer si los consumidores que generalmente compransu  67%  33%
producto cuando cambian de residencia pueden obtener con facilidad el producto.

SUB-TOTAL 64% 36%
TOTAL 59% 41

Fortalezas.

o El 80% su producto no tiene variante o bien es una sola linea de productos.

o El 80% identifica ala competencia que fabrica productos variantes para cambiar €l modelo.
Debilidades.

o El 23% tiene formade evaluar a corto plazo la recepcion que los consumidores tienen de su producto.
o El 30% tiene establecida alguna forma de comunicacion para mantener correspondencia con clientes.

Gréfica 9. Distribucion porcentual del tipo de empresa que desarrollado recursos humanos para disefio de la

estrategia de enfoque.

Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia
(Estrategia de enfoque)
70.00%
59%
60.00% -
50.00% - 41%
40.00% - 31.10% 07 00%
30.00% - :
20.00% -
10.00% -
0.00%
Fuertes Regular Débil Total
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Gréfica 10. Distribucion porcentual de empresas que desarrollado recursos humanos para disefio de la
estrategia de enfoque.

70
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50 -
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30 -
20
10

0 T

Habilidad y recursos Organizacion de Grado de Total de
actividades vulnerabilidad componentes

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara dela
Industria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, a febrero del 2003.

Diseflo de estrategias de enfoque: administracién de factores productivos,
organizacion de actividadesy grado de vulner abilidad
De las 30 PyMES estudiadas, se obtuvo datos cuantitativos que indican que en solo e 55%
por ciento de los casos, el empresario ha desarrollado habilidades para administrar |os recursos
con eficienciay eficacia.

En tanto que para la organizacion de actividades de las empresas de la muestra, 10 habia hecho
en el momento que se hizo la encuesta en un 57%.
S6lo el 64% de los empresarios encuestados era capaz de identificar el grado de vulnerabilidad
de laempresa.

5.5.3.3.4 Estrategia genérica

Los empresarios entrevistados, afirman que la empresa competitiva, debe
disefiar una estrategia genérica, integrada a su vez por una estrategia de costos,
diferenciacion y enfoque, de esta manera la empresa desarrollara mayores
capacidades en donde los costos sean competitivos en el mercado, pero a mismo
tiempo alcance de los consumidores de ingresos bajos, una ata diferenciaciéon de
sus productos, y llegar al mercado mejor posicionado.

L os datos obtenidos indican que de las 30 empresas contestaron el 61% las
preguntas positivas que indica que saben disefiar una estrategia genérica con la
combinacién de: la estrategia de costos 74%, la estrategia de diferenciacion el
producto en 66% Y la estrategia de segmentacién o enfoque, con 59%.

El grupo de empresas Fuertes, en la mayoria de los casos, ha desarrollado
capacidades gque les permite desarrollar una estrategia genérica, segun lo indica el
43.8% de promedio en este rubro. El resultado indica que para disefiar la estrategia
de costo ha incorporado €l 51.2% de componentes, para la estrategia de
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diferenciacién, han incorporado €l 48.9% y parala estrategia de enfoque alcanzé el

31.1% de los componentes del cuestionario.

Cuadro 16. Factores que integran la estrategia genérica.

Factores que Por centaje Por centaje promedio
integran la Grupo de Grupo de Grupo de Grupode
estrategia empresas empr esas empresas empresas
genérica estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles

Costo 74 51.2 (15) 26.9 (8) 22.1(7)

Diferenciacion 66 48.9 (15) 24.4 (7) 26.7 (8)

Enfoque 59 31.1 (10) 279 (8) 41 (12)

Promedio de 438 26.3 29.9

factores 61

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. .Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

Gréafica 11. Distribucion porcentual del tipo de empresa que desarrollado recursos humanos para disefio

de estrategias genéricas.

Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia (Total estrategia generica)

70.00%

61%

60.00% -

50.00% A 43.80%

40.00% A
29.90%

30.00% - 26.30%

20.00% -

10.00% +

0.00%

Fuertes Regular Débil Total

Gréafica 12. Distribucion porcentual de empresas que desarrollado recursos humanos para disefio de

estrategias genéricas.
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara de
lalndustria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, afebrero del 2003.
Disefio dela estrategia genérica: costo, diferenciacién y enfoque.
S6lo el 40% de las empresas disefian la estrategia de enfoque. El 74%, disefia
estrategias de diferenciaciony e 70% disefia estrategias de liderazgo de costos.
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5.5.4 Factor posicion en € mercado externo

Posicion en e mercado externo integra los la estructura basica para la
exportacién, la forma de organizar las operaciones para exportar y € grado de
desarrollo de los recursos humanos para e crecimiento. Los 30 empresarios
contestaron el 66% de los puntos positivos de este rubro, en tanto que las 8 empresas

Fuertes contestaron positivo e 20% de |os cuestionarios en este rubro.

Cuadro 17.Factores que integran la posicion de laPyMES en €l mercado global.
Por centaje Por centaje promedio
Fac_tqr,%de'a Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
posicion en el empresas empresas empresas empresas
mer cado global estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Estructura basica 60 26.7 26.7 166
para exportacion ' ' '
Formade
organizar 66 0 57 43
operaciones para
exportacion
Grado de
desarrollo de los
recursos humanos 63 334 26.6 40
parael
crecimiento
promedio de 66 33.4 26.6 40
actores

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.4.1 Factor estructura basica parala exportacion

En € cuestionario de este apartado, las 30 empresas encuestadas contestaron
positivo el 60% de las preguntas. Indica que la PyYMES que ha sobrevivido, presenta
las siguientes caracteristicas: evita saldos en inventarios y solo produce para vender,
para lograrlo, la empresa se vuelve primero vendedora y después productora, los
pedidos en esta tasa de crecimiento son importantes porque determinan la cantidad de
produccion. En este caso, como ya se menciond, se retorna a esquema de venta 'y
comercializacion tradicional. EI empresario, que administra la empresa ha adquirido
capacidades porque se ha formado en las crisis econdémicas, esto le permite analizar

con cuidado €l entorno y tomar decisiones con base en lainformacién reciente.
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En e grupo de las empresas identificadas como Fuertes, 26.7% contestd
positivamente, este resultado muestran una ventaja competitiva para este grupo
derivado del conocimiento que ha adquirido del mercado internacional y por contar
con una infraestructura en transportes, éstas estan ubicadas cerca de carreteras para
trasladar €l producto a cualquier punto. Su incursion en el mercado externo, se hace
bajo las normas de competencia en precio y calidad. Otra ventgja, es gque tienen
acceso inmediato a las materias primas requeridas para la fabricacion de los
productos recursos humanos capacitados principalmente en el dominio profesiona
de otros idiomas.

Porcentajes del factor de la estructura bésica para la exportacion

por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 12
No. FACTOR DE LA ESTRUCTURA BASICA PARA LA EXPORTACION PORCENTAJE
sl NO

El producto que fabrica, compite en precioy calidad con los productosimportados 43%  57%

2. El proceso de produccion de su empresa para manufacturar compite en eficienciay  53%  47%
confiabilidad de entregas paralograr l0s objetivos propuestos al igual quelos de su
competencia

3. El control y supervision de calidad y €l manejo de su materia primaal igua quela 60%  40%
de sus proveedores es competitiva con respecto a otros paises

4. Tiene facilidad de financiamiento por parte de una Institucion crediticia, ademasle  43%  57%
daservicio répido y eficiente.

5. Lainfraestructura de comunicacion (transportesy carreteras) donde estaubicadasu  83%  17%
empresa es eficiente.

6. Tiene usted acceso fécil y barato para transportar su producto por medio maritimo.  77%  23%

7. Existen centros de ensefianza dirigidos a apoyo industrial y de comercio, escuelas 67%  33%
de nivel técnico superior paraformar mandos mediosy superiores de calidad en el
lugar donde esta ubicada su empresa

8. Existen servicios médicosy asistencia apropiada para prevenir cualquier incidente 50%  50%
donde se encuentra ubicada su empresa

9. Existe un buen servicio de comunicacion de telégrafo y correo. 33% 67%

10.  Dispone de un buen servicio telefonicoy fax con las lineas aternas 60%  40%

11.  Cuentacon servicio de vigilancia, seguridad social y tranquilidad en el lugar donde 63%  37%
se ubica su empresa
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12.  Puede usted contratar recursos humanos capacitados para cualquier &rea de su 2% 73%

empresa
13. Larotacion de recursos humanos, es inferior al 5% anual . 7%  23%
14 Hay escuelas de ensefianza de idiomas en donde se localiza su empresa 57% 43%
15.  Hay escuelas de ensefianza de computacin en donde se ubica su empresa. 93% 7%

16. Hay personal que puede hablar y escribir profesionalmente €l inglés: secretarias, 67% 33%
técnicos, vendedores,

17.  Hay recursos humanos capacitados en ventas que hablen y escriban con fluidez 63% 37%
otros idiomas.

18. Hay materias primas con la calidad requerida para fabricar su producto en el lugar 63% 3%
donde se ubica su empresa

19. Llevainformacion estadistica para conocer si |leva un buen récord de seguridad 53% 47%
dentro de su empresa

20 Existen datos estadisticos para conocer si existe un buen récord de tranquilidad 57% 43%
sindical en laregion donde se ubica su empresa

PROMEDIO 60% 40%

Fortalezas.

o El 93% indico que tiene apoyo por parte de |as organizaciones educativas, ya que hay escuelas de ensefianza de
computacion en donde se ubica su empresa.

o El 83% de las empresas estudiadas, afirmaron que lainfraestructura de comunicacién (transportes y
carreteras) donde esta ubicada su empresa es eficiente, ya que las carretera estan conectadas por los
corredores industriales.

Debilidades.

o El 27% puede contratar con facilidad.

o El 33% afirma que no tiene un buen servicio de comunicacion de telégrafo y correo.

5.5.4.2 Factor forma de organizar las operaciones para la exportacion

En este apartado las 30 empresas contestaron €l 66% de preguntas positivas.
La empresa que ha sobrevivido en las dos Ultimas décadas, se consolida en €
mercado de exportacion porque conoce los medios de transporte para distribucion,
esto le permite eliminar al intermediario parallegar con facilidad a mercado mundial.
En este sentido, es necesario destacar que se retorno al esquema tradicional en donde,
se distribuye y se vende, la relacion es cliente — productor para conocer las

preferencias del consumidor.
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En tanto las empresas denominadas Fuertes contestaron & 0% de las
preguntas del cuestionario. El resultado de la investigacion, que las empresas han
alcanzado mantener la organizacion de las operaciones para la exportacion, la
organizaciéon se basa en la capacitacion constante de los recursos humanos:
gjecutivos, supervisores, jefes, obreros y personal administrativo. Este grupo de
empresas produce prendas con recursos propios y ha desarrollado la capacidad para
trasadar su produccion a menor costo, ademas ha eliminado la rotacion de

personal .*?

Porcentajes del factor de organizacion de operaciones parala exportacion

por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 13 PORCENTAJE
No. FACTOR FORMA DE ORGANIZAR OPERACIONES PARA LA sl NO
EXPORTACION
1 L os objetivos anuales de productividad de su empresa, son trasmitidosy conocidos 57%  43%

claramente por los recursos humanos que integran la empresa en todos los niveles
de: gjecutivos, supervisores, jefes, obreros, personal administrativo.

2. El conocimiento de cada area a nivel utilidades y desempefio periddico es 63%  37%
trasmitido y conocido claramente por: eecutivos, supervisores, jefes, obreros,
personal administrativo.

3. Laforma en que se disefié la estrategia para alcanzar los objetivosy laformacomo  63%  37%
se lograra redlizar las actividades de cualquier drea de su empresa es conocida por
claramente por: gjecutivos, supervisores, jefes, obreros, persona administrativo.

4, En la definicién de las metas y objetivos de los programas de su empresa 57%  43%
participan: gjecutivos, supervisores, jefes, obreros, personal administrativo.

5. Existe una frase de filosofia empresarial en su empresa que es guiaa seguir por los  83%  17%
trabajadores.

6. Si existe la frase, a ser comprendida puede emplearse con un significado 63%  37%
apropiado en €l extranjero para que la entienda un consumidor

7. Lafrase esta ligado a conceptos de calidad, precio, eficienciay eficaciarespectoa 50%  50%
producto.

2 La rotacion de personal se ha eliminado en la totalidad de la industria, debido a la toma de
conciencia de los empresarios, pues a través de la Camara se hainsistido en que en el largo plazo
todos saldran perjudicados. Actualmente la capacitacién de personal la hace cada empresario y es
equivalente a 1,000 ddlares la capacitacion y tarda por lo menos de un mes a tres meses, otros de
los que hainfluido en bajar los indices de rotacion es la alta especializacion que se requiere en la
industria.
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8. El personal de operacién dentro del proceso de produccion y obreros tienen la  67%  33%
obligacion de trabajar e intervenir indirectamente en cualquier situacion de la
empresa que implique: prevencion de problemas, registro e informacion de datos,
andlisis einformacion de resultados, solucion de problemas, operacion en equipo.

9. Cuando €l producto comenz6 a introducirse al mercado global, laempresacambié 40%  60%
la organizacién de la operacion de los procesos de producciéon.

10. El personal que trabaja con usted, conoce €l lugar a donde se esta ofertando el  53%  47%

producto o se pretende vender

11.  Supoliticaeslade fomentar las relaciones de su empresa con el mercado externo 47% 53%

12.  Produce productos que haimitado del mercado. 40% 60%

13.  Imita usted algun producto de otro productor u otro producto que se importaa 73%  27%
pais.

14  Compara con frecuencialos precios de su producto con los de la competencia 50% 50%

15.  Compara con frecuenciala calidad de su producto con €l de la competencia. 80% 20%

16. La produccion y la tecnologia son determinantes para mantenerse en €l mercado  60%  40%
externo
17. El disefio es el componente mas importante para mantener su producto en el 57%  43%
mercado externo.
18.  Conoce las dehilidades de su competencia. 50% 50%
19. Evautael comportamiento del consumidor de su producto en el mercado externo. 47% 53%
20  Supervisalainformacion que le entrega €l area de mercadotecnia para mejorar su 60%  40%
producto en el mercado externo.
PROMEDIO 58% 42%

Fortalezas.

e El 83% existe una filosofia empresarial en su empresa que es guia a seguir por los trabajadores.

o El 80% tiene programas internos parainfluir en la actitud de su personal parafomentar el orgullo en el desempefio
por la superacion constante de metas.

Debilidades.

e El 40% fomenta el espiritu creativo, innovador y de cambio en la actitud del personal.

e El 47% invierte en la capacitacion para corregir fallas dentro de las &reas de la empereza.
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Gréfica 13. Distribucion porcentual del tipo de empresaen el componente

posicidn en el mercado.
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Gréfica 14. Distribucién porcentual de empresas en el componente posicion en el mercado.

90
80

70

60
50

40

30
20

10

0

Estructura basica Forma de organizar Grado de Total de
para exportacion  operaciones para  desarrollo de los componentes
exportacion recursos humanos

para el crecimiento

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas a la Camara de la

Industria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, a enero del 2003.
Componente sobre la posicion en el mer cado.

El 60 % de las empresas cuenta con una estructura bésica para exportar.

El 66% esta preparado para organizar sus actividades hacia el mercado exterior.

El 63%
exterior.

5.5.4.3 Grado de desarrollo derecursos humanos para el crecimiento

En

crecimiento,

significa que las empresas han retornado a modelo tradicional debido a que se fue

perdiendo la relacion estrecha con el cliente, el hecho de que se contrat6 un grupo de

ha desarrollado € personal para iniciar la comercializacion en e comercio

el apartado de Grado de desarrollo de los recursos humanos para el

las 30 empresas contestaron 63% de las preguntas del cuestionario,
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vendedores externos provocd un aejamiento con € consumidor ya que € vendedor
solo iba, hacia su trabajo, levantaba pedidos y no observaba las reacciones del cliente,
la consecuencia fue un desconocimiento total del mercado y |la pérdida de ventas. Es
el vendedor el que se vuelve el eslabdén mas importante para conocer €l mercado, de
esta manera el modelo tradicional de venta se rescata.

De las empresas Fuertes contestaron el 33.4% de las preguntas positivas, €l
grupo de empresas ha desarrollado capacidades de sus recursos humanos para iniciar
la exportacion al mercado externo. Esta afirmacion, se hace porque las empresas
encuestadas indican que capacitan a su persona en comercializacion, ademas han
implantado programas que han fomentado €l espiritu innovador y de cambio de
actitud en e personal. Las empresas indican que su personal esta preparado para

improvisar aternativas, resolver problemas.

Porcentajes del factor grado de desarrollo de |os recursos humanos

por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 14
FACTOR DE GRADO DE DESARROLLO DE LOSRECURSOS

HUMANOS PARA EL CRECIMIENTO. PORCENTAJE
No. Si NO
1 Su empresa tiene contemplados Programas de apoyos que fomentan y patrocinanel  63%  37%

desarrollo intelectua de su personal.

2. Su empresa fomenta el espiritu creativo, innovador y de cambio en la actitud del  57%  43%
personal.

3. Su empresa fomenta en el persona la capacidad de improvisacion ante retos de  63%  37%
creacion de nuevos productos, necesidades, emergencia en el mercado.
Dentro de su empresa se fomenta el respeto alasjerarquiasy éstaslo sabenganar.  50%  50%
Tiene Programas internos para influir en la actitud de su personal parafomentar el 83%  17%
orgullo en el desempefio por la superacion constante de metas.

6. Fomenta programas dirigidos hacia e persona para motivarlos a trabajar 77%  23%

dinamicamente formando equipos.

7. Fomenta su empresa acciones para que el personal tenga orgullo de pertenecer ala 67%  33%
empresa.
Fomenta la formacion de grupos de trabajo para crear otras areas de trabajo 60%  40%
Invierte en la capacitacion para corregir fallas dentro de las areas de laempresa 47%  53%
10. Fomentalacreacion de grupos de trabajo para resolver problemas 63% 3%
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11.  Fomentalacreacion de grupos de trabajo 70% 30%

12.  Apoyalos grupos de trabajadores que generan ideas 37% 63%

13.  Estimula a través de compensaciones la forma como resuelven los problemas los  83%  17%
trabajadores.

14 Esta preparado para dejar en manos de sus trabajadores las decisiones de 67% 33%
produccion

15.  Sus trabajadores del area de mercadotecnia tienen poder para decidir que tipo de  97% 3%
disefio deben hacer.

16. Los trabajadores del area de produccion pueden sustituir materia prima de los  73%  27%
nuevos productos

17.  Son sus trabajadores del &rea administrativa los que convocan alasreunionesdela 80%  20%

empresa
18.  Apoyausted las decisiones de sus trabajadores. 63% 3%
19.  Confiaen que las acciones de sus trabajadores hacen crecer ala empresa 3% 2%
20 Larelacion con su persona es buena 70%  30%
PROMEDIO 67% 33%

Fortalezas.

o El 97% tiene recursos humanos preparadosy con experiencia para realizar transacciones comerciales de su empresa
con el mercado global.

o El 83% tiene éxito porque sus productos son aceptados en el mercado interno.

Debilidades.

e El 37% piensainiciar pronto un programa para ofertar sus productos a mercado global.

o El 47% tiene capacidad paraintroducir tecnologia.

5.5.5 Situacion real

En este componente, incluye: posicion frente al mercado y lafortaleza frente
al mercado. Las empresas seleccionadas contestaron 67% del cuestionario en este
rubro, indican que no han adquirido una posicion Fuerte en el mercado exterior, no
han logrado posicionar los productos de marca propia, los empresarios afirman que
es porque la competencia en el exterior tiene mejores precios que € producto que
empiezan a exportar de manera directa. Del grupo de empresas, € 33.4% contest
positivo las preguntas de los cuestionarios, indican que no pueden mejorar de manera

constante el precio delas prendas en el mercado externo.
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Cuadro 17. Factores que integran lasituacion real de las empresas.

Factores que Porcentaje Por centaje promedio
integran la Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
situacion real de empresas empresas empresas empr esas
las empr esas. estudiadas (30) Fuertes Regulares Débiles
Posicion frente al

mercado 67 33.4(10) 23.3(7) 43.3(13)
Fortaleza frente a

mercado 67 33.4(10) 26.6 (8) 40 (12)
Promedio de 67 334 25 416
factores

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

5.5.5.1 La posicion frente al mercado

En este cuestionario las 30 empresas seleccionadas, contestaron 67% de las
preguntas positivas. La PyMES retorné al esquema tradicional después que muchas
empresas observaron que se alargaban €l tiempo con & esqguema moderno en donde
se comenzO a contratar equipos de vendedores externos, trabagjar de esta forma
tardaba, pero lo mas importante fue porque en muchos de los casos se perdia la
relacion con €l cliente, algunos clientes cautivos y cambiaron de proveedor porgue no
se interpretaban sus gustos, es decir el vendedor pocas veces mencionaba los gustos
del consumidor.

El grupo de empresas contestd 33.4% preguntas positivas, estas empresas
tienen persona con experiencia para redlizar actividades en e mercado externo,
ademas conocen la forma que se realizan los contratos y la forma de distribuir sus
productos en el extranjero. El grupo sigue incorporando experiencia'y conocimiento
en e mercado global y pretenden implantar programas permanentes de exportacion
en su empresa pero para producir con marca propia ésta es y ha sido en
Aguascalientes la Unica que ha permitido que las empresas crezcan y se desarrollen,
segun los datos obtenidos en las entrevistas, los empresarios cambiaron sus
operaciones internas de produccion para sobrevivir a través de la maguila o la

fabricacién del “paguete completo”.
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Porcentajes del factor posicion frente al mercado por pregunta de las 30 empresas.

CUESTIONARIO 15 PORCENTAJE
No. FACTOR POSICION FRENTE AL MERCADO sl NO
1 Tiene programa de trabajo permanente. 60%  40%
2. Tiene programadetrabajo en el corto plazo y este estaen el nivel de: 57% 43%
3. Tienelainquietud de ingresar al mercado global para ofertar sus productos. 63% 3%
4. Esta preparando lainfraestructura de su empresa parainiciar acciones de 50% 50%
integracion en el mercado global.
5. Ha disefiado e implantado estrategias a corto plazo que |e permiten tener acceso al 80% 20%
mercado global
6. Tiene informacidn sobre futuros clientes 7% 23%
7. Conoce los canales de distribucion de sus proveedores 63% 37%
8. Conoce los medios de transporte que le permiten distribuir €l producto 60%  40%
9. Tienen la capacidad de introducir tecnologia 47% 53%

10.  Tienerelacion con organismos que promueven anivel internacional 1os productos. 67% 3%

11.  Forma parte de alguna asociacion empresarial para mantenerse informado de los 70% 30%

cambios en e mercado.

12. Forma parte de alguna asociacién independiente que le permita comprar materia 30% 70%
primade calidad.

13.  Pertenece alguna asociacion para promover ventas en el exterior. 83% 17%
14  Tiene programas de promocion de ventas en € mercado interno. 67% 33%
15.  Supoliticaes de pago a contado para sus compradores. 97% 3%
16. Lapoliticade venta de sus proveedores es de pago a contado. 73% 27%
17.  Losdisefios que realiza son para clientes cautivos 80% 20%
18.  Losdisefios que elabora son para clientes nuevos 63% 3%
19. Sl requiere reducir los tiempos de la distribucion lo puede hacer 73% 27%
20  Conoce los mecanismos parafijar precio de exportacion 70%  30%

PROMEDIO 67% 33%

Fortalezas.

o El 97% tiene una politica de pago a contado para sus compradores.

o El 80% hadisefiado e implementado estrategias a corto plazo que le permiten tener acceso al mercado global.
Debilidades.

¢ El 30% forma parte de alguna asociacion independiente que le permita comprar materia prima de calidad.

e El 50% esta preparando la infraestructura de su empresa parainiciar acciones de integracion en el mercado global.
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5.5.5.2 Fortaleza frente al mercado

El 67% de preguntas positivas fue contestado por € grupo de empresas
muestra. Después de la experiencia con la apertura global, las PYMES saben que €
retorno al mercado interno es el que les permitira sobrevivir, para ello han comenzado
a cuidar e mercado local y regiona, principamente los centros con mayor
dinamismo econdémico como son san Luis Potosi, Zacatecas y Ledn Guanguato,
nichos que en & pasado les representaba un buen nimero de clientes cautivos.
Aungue actualmente la competencia nacional también es Fuerte porque tienen plazas
Fuertes en Michoacan como Uriangato que han crecido también con la apertura

comercial. Cuadro 9 anexo 2.

Diagramal. Esquema moderno de venta

Empresa productora
Vendedor
Externo . . . Tiempo de .
Esquema Cliente Pedido Mercancia distribucion Cliente

Moderno

Fuente: elaboracion propia paraexplicar € esquema moderno de venta tuvo su origen en la
forma original que e empresario de Aguascalientes empez6 a vender cuando la industria tuvo los
mejores resultados.

Las empresas Fuertes contestaron 33.4% de las preguntas positivas. La
empresa que ha sobrevivido en este grupo, estd a la vanguardia del gusto del
consumidor final, €l area de produccion empieza a tener importancia relevante par
cumplir con e pedido, principalmente el departamento de disefio que se vuelve
indispensable, tal como se hace en el diagrama 3. Al retornar a esquema tradicional
de venta, se corrigieron los errores que tuvieron se empez0 a hacer reingenieria, por
ejemplo se eliminaron |os almacenes dentro de la empresa, se reducen costosy vuelve

dindmica las operaciones de produccion de la empresa en este sentido la
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comercializacion de una empresa competitiva se hace en menos de una semana, €l
cliente que hace un pedido en lunes, requiere la mercancia en viernes en la mafiana en
el anaquel de latienda. Cuadro 9.

En lafase de apertura comercial global se repite el mismo fenémeno, pero €l
tamafio del sector y la especializacion de actividades en la empresa, hace més
complegjo el camino a consumidor final, ya que ahora se definen varios tipos de
empresas distribuidoras y comercializadoras cuyo objetivo es llevar € producto al
mercado global con marca propia meor precio que otros productos que existen en €l
mercado, ademas las empresas tienen la capacidad para diferenciar continuamente su

producto.
Porcentajes del factor de lafortaleza frente al mercado
por pregunta de las 30 empresas.
CUESTIONARIO 16 PORCENTAJE
No. FACTOR FORTALEZA FRENTE AL MERCADO Si NO
1 Esta usted ofertando sus productos al mercado global . 60%  40%
2. Piensainiciar pronto un programa para ofertar sus productos al mercado global. 57% 43%
3. Su empresa tiene éxito, porque sus productos son aceptados en el mercado interno.  63%  37%
4, Su empresa fue creada desde el principio con una vision paraingresar al mercado  50%  50%

global

5. Tiene recursos humanos preparados y con experiencia para redlizar transacciones  83%  17%
comerciales de su empresa con el mercado global .

6. Tiene recursos humanos preparados para que le apoyen en hacer los contratos de  77%  23%
distribucion para sus productos en el mercado global

7. Tiene informacion que le indique que estd prohibida la importacion de los 67%  33%
productos que usted fabricay que piensallevar a mercado global

8. Tiene informacion para determinar Si su producto tiene mejor precio que € de  60%  40%
otros productos en el mercado global se importan actualmente

9. Tiene informacion para determinar Sl su producto tienemejor  calidad que los 43%  57%
productos que se estdn demandando en el mercado global

10.  Tiene informacién para saber Si e consumidor en e mercado global prefiere su  63%  37%

producto sobre el producto que ofrece la competencia.

11.  Utilizalainformacion para producir mayor volimenes. 70% 30%
12.  Suofertadepende del ingreso de los consumidores. 37% 63%
13.  Tieneinformacion sobre los determinantes de la demanda 83% 1%
14  Llevaun registro delos cambios que ocurren en el mercado. 67% 33%
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15.  El mercado indicala cantidad de nuevos disefios a producir
16. Laincorporacién de nuevatecnologia es para abastecer la demanda de mercado.
17.  Losnuevos contratos de personal estan dirigidos atrabajar en el mercado
18.  Suposicion en el mercado depende de un tipo de materia prima
19.  Estapreparada para producir grandes volimenes de produccién
20 Esta preparada para no producir sin cerrar durante un mes
PROMEDIO
Fortalezas.

o El 97% el mercado indicala cantidad de nuevos disefios a producir.

o El 83% tiene recursos humanos preparados y con experiencia pararealizar transacciones comerciales de su empresa

con & mercado global.

Debilidades.

o El 37% su oferta depende del ingreso de los consumidores.

o El 43% tiene informacidn para determinar si su producto tiene mejor calidad que los productos que se estan

demandando en el mercado global.

Gréfica 15. Distribucion porcentua de tipo de empresa parael componente

97%
73%
80%
63%
73%
70%
67%

3%
27%
20%
37%
27%
30%
33%

Situacion real.
Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia
(Situacion real)
80.00%
70.00% - s
60.00% -
50.00% 1 41.60%
40.00% - 33.40%
30.00% - 25%
20.00% -
10.00% -
0.00%
Fuertes Regular Débil Total
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Gréfica 16. Distribucion porcentual del componente de
Situacion real.

45
40
35
30
25
20
15
10 A

‘ ‘
Posicion frente al mercado  Fortaleza frente al mercado Total de componentes

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en diferentes visitas ala Camara dela
Industria del Vestido en Aguascalientes, julio del afio 2000, a enero del 2003.
Situacion real en el mercado externo

El 67% de las empresas aseguraron que tenian una posicion Fuerte en el mercado
externo.

El 67% indico que tiene una fortaleza sdlida en € mercado externo.

5.5.6 Total de capacidades de sobrevivencia de las empresas

El resultado final del trabajo, indica que las 30 PyMES seleccionadas tienen
un promedio porcentual de 62% de las capacidades de sobrevivencia e 52%
corresponde a la estructura basica, 65% a la estructura complementaria, 61% al
disefio de estrategias, 66% a la posicion en e mercado externo y 67% a la situacion
real.

En tanto la empresa identificada como Fuerte presenta la siguiente
informacion: en estructura basica, 16.6%, estructura complementaria 23.3%, disefio
de estrategias 43.8%, posicién en el mercado externo 20% y situacion real 67%. Estos
datos de las empresas més competitivas en el mercado, indican, de acuerdo a la
informacion gque los empresarios aportaron y que han considerado |os elementos para

gue una empresa sea competitiva, requiere més trabajo en cada uno de los rubros.
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Cuadro 18. Total de las capacidades de sobrevivenciade la PyMES.
Por centaje Por centaje promedio
Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de

Total de empresas empresas empresas empresas
factores estudiadas (30) Fuertes (8) Regulares (10) Débiles (12)
Estructura basica 56% 80% 54% 30%
Estructura 63% 46%
complementaria 63% 87%
Disefio de 58% 40%
estrategias 60% 87%
Posicionen el 71% 53%
mercado externo 66% 87%

37% 23%
Situacion Red 36% 50%
Promedio delos
factores 56% 80% 57% 39%

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos por la aplicacion de la encuesta. Periodo comprendido
julio 2000 a febrero 2003.

De lo anterior se puede deducir que las empresas estudiadas, tienen un nivel
de capacidades bagjo, a compararse con los factores internos que definieron los
mismos empresarios a través del ASE, mas bien, la explicacion se debe a que estas
empresas han sido fortalecidas por la gran infraestructura con la que cuenta el estado
de Aguascalientes, por el aprendizgje individual que las empresas han adquirido alo

largo de los afios.
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Conclusionesy recomendaciones

El resultado del proceso de industrializacion, tal como se describe en el
trabajo se gestd varias décadas, fue impulsado por empresarios y 10s gobiernos para
facilitar la conversion del sector primario al secundario, ante la carencia de recursos
naturales, era necesario crear las condiciones de desarrollo a la industria, la que
sobresalia era la del vestido que por tradicion habia sido un pilar importante de
desarrollo.

Cuando las condiciones estaban dadas |1eg6 |la empresa foranea, olvidandose
de los objetivos originales, que fueron motor de laindustrializacién. Con esta accion,
el Modelo de Maquila de Exportacion se incrusté de manera sorpresiva 'y agresiva,
generd una superposicion de estructuras en la industria, y ha influido en €
crecimiento antagdnico, es decir, en algunos periodos, presenta niveles de desarrollo
econoémico por encima de la media nacional. La empresa estatal de la industria del
vestido, motor de este proceso, paso a segundo plano y con ello a desamparo de las
organizaciones ingtitucionales, la contradiccion de esta duaidad generd crisis
econdémica en €l sector en la medida gue se agotaron los estimulos externos ya no
evoluciond laempresa.

Las circunstancias historicas, la carencia de recursos fisicos y la solucion a
problemas socioecondmicos generaron una nueva clase empresarial, con una cultura
solida que le ha permitido sobrevivir en la actualidad a las crisis econémicas
nacionales y mantener su empresa. La experiencia empresarial, fue determinantes
para que las empresas de origen estatal sobrevivieran al mercado.

A pesar de que muchas empresas no contaban con experiencia para
coordinar pedidos de “paguete completo” en grandes volumenes, se adaptaron a la
maquila hasta alcanzar 85.3 por ciento de laindustria. En €l afio 1980 y 2000 hubo un
incremento de 10,109 empleos hasta 30,303 empleos por la participacion de la
industria del vestido de 26.6 por ciento en 1980, hasta 17.2 por ciento en el 2000. El
nimero de maguiladoras en Aguascalientes aument6 de 22 empresas que se habian
registrado en el afo 1995 a 89 empresas en e afio 2000 la confeccion dominaban el

231



sector maquilador. La maquila se convirtié en estrategia para no cerrar y generar
empleo.

El 56% de las empresas han encontrando nichos en mercados extranjeros,
con clientes pequefios, como boutiques, interesados en paquetes completos de
volumen reducido. En tanto el 63% de los empresarios estan tratando de exportar su
produccion con marca propia a minoristas de mercados extranjeros, a la vez que
mantienen la presencia de su marca en el mercado nacional.

L os empresarios han reconocido, que la estrategia de dedicar € 100% de su
capacidad ala produccion de maguila, resulta riesgosa, como también lo es producirla
solo hacia el mercado nacional, sin perseguir alguna posibilidad de exportacion.
Actualmente buscan balancear su participacion tanto en el mercado nacional como en
mercados extranjeros. Consideran, que la produccion orientada a la exportacion es
una estrategia de sobrevivencia, para evitar cerrar la empresa, ahora conocen también
el peligro que corre laindustria del vestido con el modelo IME, por esta razén, estén
tratando de posicionarse en mantener el mercado interno, sin dejar de ser fabricantes
y vendedores de sus propios productos, sin dejara de ser solo subcontratistas de
empresas hacionales y extranjeras mas grandes.

Por o tanto, se pueden concluir que:

1. Respecto al problema, ¢Cuéles fueron los factores que permitieron la
adquisicion de capacidades de algunas Pequefias y Medianas Empresas
(PYMES), delaIndustria del Vestido de Aguascalientes (IVA) para sobrevivir en
un contexto de apertura comercial mundial en las dos ultimas décadas? No sélo
fueron los factores internos y externos, sino una combinacién de estrategias
individuales y sobre todo el aprendizaje que asimil6 el empresario.

El aprendizaje para generar relaciones comerciales hacia los mercados
localesy regionales.

El aprendizaje de los empresarios locales para responder de inmediato a la
nueva dinamica del mercado y adaptarse al nuevo modelo de produccién con: marca
propia, ensamble de prendas, integracion del “paquete completo” y € retorno a la
marca propia.
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El aprendizaje para recorrer en e corto plazo e camino hacia la
comercializacion del mercado externo y retronar a las formas tradicionales de
comercializacion del mercado interno.

El aprendizaje para reducir los tiempos desde la produccion hacia la
distribucion, desde la distribucion haciala comercializacion.

El aprendizaje para producir por lo menos de 10 a 15 nuevos modelos
semanalmente para mandarlos a mercado y lograra que la marca propia sea
reconocida por los consumidores cautivos.

El aprendizaje para integrar a sus actividades de manera continua y
permanente mecanismos de control y evaluacion para supervisar su desempefio en
cada |ote de produccion.

La recomendacion a los empresarios que tienen posicion débil es que
incorporen los factores e inicien su procesos de aprendizaje en cada uno de |os rubros
gue las empresas sobrevivientes ha adquirido.

2. Por lo que se refiere a los objetivos. El diagnéstico que se realizé a
grupo de empresas, permitio identificar la situacion de las PyMES 'y las capacidades
de sobrevivencia adquiridas durante dos décadas. Se describid la evolucion del
proceso industrial por siete décadas (1930-2000) proceso que inicia con la muerte de
la industria del bordado y deshilado, y el surgimiento a partir de este suceso de la
industria del vestido, su desarrollo y transito desde €l taller hasta la conformacion de
la fabrica, asi como los diferentes esfuerzos de los grupos empresariadles y de
gobierno por construir unaindustria del vestido Fuerte con empresas exitosas.

Los objetivos permitieron identificar la forma en que las PyMES
reorganizaron sus actividades para reducir costos de fabricacion, para conservar |os
pedidos de la empresa en el largo plazo. Se identificaron las diferentes estrategias
individuales que disefid en empresario, la estrategia de diferenciacion del producto,
ha permitido al empresario, renovar los pedidos en el mercado externo y consolidar la
posicion de la empresa.

3. Respecto a la hipétesis central. Existieron factores externos (se

conformaron trayectorias de desarrollo industrial especificas a la regién
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estudiada) y factores internos (cambio en: la estructura basica, complementaria,
el disefio de estrategias, posicion en el mercado externo y su situaciéon real) que
permitieron la adquisicién de capacidades a la empresa para sobrevivir al
mer cado mundial.

No solo fueron factores internos y externos. Influyeron en gran medida las
Crisis que se presentaron; puesto que definieron un perfil de emprendedor particular,
del cual se derivarian préacticas administrativas y organizacion colectiva empresarial
gue posibilitaron la sobrevivencia de ciertos grupos de empresas, las cuales mediante
su insercion forzada en mercados internacionales y su articulacion con capitales de la
cadena global del vestido, pudieron adquirir diversas capacidades administrativas que
les han permitido producir porque las condiciones que se presentaron en
Aguascalientes fueron diferentes a otras regiones del pais.

Los factores externos que influyeron en e proceso industria en
Aguascalientes no generaron capacidades de sobrevivencia en las empresas PYMES
de la industria del vestido con las acciones gecutadas. La transicion del sector
primario al secundario. Si permitio la especializacién de la produccion de las PYMES
de la naciente industria del vestido y con ello capacidades de sobrevivencia. La
cooperacion de los empresarios locales y los gobiernos para gestar €l desarrollo
industrial y la inversion privada e institucional. Si permitié que las PYyMES de la
industria se internacionalizaran y expandieran. La relacion de las PyMES con €
modelo de Industria para la exportacion. No permitié su desarrollo natural, al
contrario, fue factor de cierre masivo de las empresas, y con ello la desaparicion de la
clase empresarial local y la desarticulacion de la industria en el Estado, ademés se
utilizé lainfraestructuraindustrial para sus intereses.

En tanto ala hipétesis de trabajo sobre |os factores internos:

“A mayor numer o de factores internos; mayor es el nivel de capacidades en un

contexto de apertura comercial mundia y su posibilidad de sobrevivencia’.

La hipétesis de trabajo se rechaza, porque se identificO el caso de una
empresa en los que los factores internos la definian con capacidades Fuerte, pero
cerrd, 7 empresas clasificadas como débil se mantienen, 2 empresas denominadas
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Regulares cerraron. Los resultados de la encuesta indican que aunque € puntgje de
algunas empresas es mayor respecto a otras, las empresas tienen mayor posibilidad de
sobrevivencia, pero no fue suficiente que la empresa desarrollara con €l tiempo un
mayor numero de capacidades para sobrevivir, aunque es cierto que influyeron para
gue algunas empresas lograran no cerraran, otras en las mismas condiciones no lo
lograron.

El éxito de la empresa tiene una relacion directa con la cultura empresarial,
han sido las acciones individuales del empresario, las que han permitido que las
empresas estudiadas se vinculen al mercado mundial, a mismo tiempo, han definido
un perfil de emprendedor particular, del cual se derivan practicas administrativas y
organizacion colectiva empresarial que han posibilitado la sobrevivencia de ciertos
grupos de empresas, las cuaes mediante su insercion forzada en mercados
internacionales y su articulacion con capitales de la cadena globa del vestido,
pudieron adquirir diversas capacidades administrativas que les han permitido
continuar con sus actividades.

4. Las causas por las que cerraron varias empresas fueron; la falta de
adaptacion en un nuevo contexto en donde tenian que transformar sus operaciones
tradicionales, ademas asimilar los cambios tecnologicos, la incertidumbre y la
informacion para reducir los diferentes costos en materia prima, mano de obra,
estructuras impositivas y financieras, cuotas de exportacion y de transporte. La otra,
fue la fata de integracion de varias empresas para consolidar los procesos de
aprendizaje para entregar los pedidos en tiempo y conocer las especificaciones
técnicas parala adquisicion de contratos y al mismo tiempo mantener |as condiciones
laborales.

5. Las causas de desarticulacién de las empresas fueron; la implantacion
del modelo IME, la nula integracion hacia atras, la carencia total de conocimiento
sobre los proveedores de materia primay el poco apoyo de empresas extranjeras para
gue las locales pudieran mantenerse productivas, ya que los insumos que las
empresas extranjeras requerian eran importados, ademds no se logré €
encadenamiento productivo entre las mismas empresas y provoco en el corto plazo
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una desarticulacion del proceso productivo. Las empresas locales tuvieron que
cambiar su forma de produccion de marca propia a ensamble para poder sobrevivir
bajo la sombra de una gran empresa que solamente requeria el pegado de piezas o la
maquila del “ paguete completo”.

Después de analizar los resultados, se puede recomendar que las PYMES
qgue logren sobrevivir en mercado interno abarquen un nicho que les permita
sobrevivir, adoptar de manera continua tecnologia, informacién y nuevas técnicas de
produccion para adaptarse al contexto econémico.

La recomendacion es que la empresa busque sobrevivir en el mercado
global a través de su marca propia de esta manera cada empresa volvera articularse
con laindustriay fortalecera e mercado interno de manera competitivay en el largo
plazo iniciar su recorrido nuevamente al mercado global, paralograrlo debera integrar
las estrategias individuales con las colectivas y aprender de manera continua sobre €l
contexto en que funciona la empresa. Reorganizar las actividades para reducir €l
costo de distribucion que en e mercado global es el costo clave para sobrevivir.
Implantar précticas organizativas y fomentar la organizacion colectiva empresarial.
Adaptarse a nuevo contexto econdmico. Vincularse con otras emperezas para crear
relaciones en todas | as éreas.

La historia sobre la gestacion industrial en Aguascalientes nos hace
reflexionar sobre las consecuencias gque pueden traer la toma de decisiones
institucional para apoyar o no agun sector econdmico. El peligro que puede
representar que la estrategia individual empresarial y la estrategia institucional se
opongan para fomentar €l desarrollo industrial. EI modelo industria tiene que
permear 10s sectores sociales para que cada accion genere dinamismo y vinculacion
hacia atrés y hacia delante con otros actores. La industrializacion no se reflgja en
numeros cuantitativos y ventas onerosas, sino que el resultado de este proceso debe

beneficiar ala sociedad.
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CUADRO DEL CAPITULO 3

Cuadro 3. Evolucion de laindustriay la empresa en Aguascalientes.

EVOLUCION DE LA INDUSTRIA

TRANSFORMACION DE LA EMPRESA

CARACTERISTICAS
DEL EMPRESARIO

Etapasde
Formade . evolucion dela -
SEC. Afios actividad en la Fortalecimiento Aspectos genéricos formade Gradq de Generacmr_\ de
) : en el mercado -/ escolaridad empresarios
industria produccion
PYMES
iggg Produccion
Mercado local Taller Marcapropia Primera
familiar Comercializacion prop Primaria generacion
o
@
<
= . Administrativos
85 Artesania
x a I_a - Produccién
|(_) especializacion
O
) Estructura Mercado Delamarcapropia Segunda
. integral ) . alamaguila .
1960- Primer a etapa. Financieroy generacion
econémico
1980 Fortalecimiento
parael mercado Disefio y tecnologia _ Secundaria
interno Delamaquilaal
Estructura uete completo
complemen | Calidad y paq P
taria productividad
Costo
(I;)elseno Diferenciacion Preparatoria
estrategias | Enfoque
o) Estructura basica
T )
= Forma de organizar (l;/loarg:; :1’) 3?1[?;
zZ Posicién en | laproduccion propia
8 el mercado
'&% externo Formade Tercera
x Segunda etapa crecimiento . . generacion
o) 1980- Ubicacion del Licenciatura
5 | 2000 IME Fortalecimiento Il\/(I:aE(gon ela
4 para el mercado Py
externo . Del paquete
Solidez de su completo alamarca
Situacion | estructurainterna propia
real paraingresar a
mercado global

IME. Modelo de industrializacién de Maguila de Exportacion. La evolucién de la industria del vestido ha sido un proceso en donde el empresariado
estatal ha determinado |a rapida transformacion de la empresay participado de manera conjunta con las instancias gubernamentales, para sobrevivir.
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CUADRO DEL CAPITULOII

Cuadro 4. Monto de exportaciones en el estado de Aguascalientes.

Afo Exportaciones (Millones de
ddlares)
1987 36,400
1988 40,088
1989 50,330
1990 57,000
1991 115,000
1992 230,000
1993 662,000
1994 766,000
1995 897,000
1996 1,215,000
1997 1,026,000
1998 858,000
1999 1,598,000
2000 2,585,000
2001 3,087,000
2002 3,000
2003 2,800 (cifra aprox.)

Fuente: Elaboracién propia con informacion anual registrada en los anexos

Estadisticos de Aguascalientes correspondiente alos afios 1987-2002.
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CUADROSDEL CAPITULO IV

Cuadro 6. Principal es productos textiles de exportacion

afinales de la década de los 90.

Principales productos Por centaje
de exportacion (100%)

Acabados de diferentes prendas 345
Baberosy articul os decorativos 3,45
Blancos 11,54
Cobertores 20,45
Cobhijas 345
Colchas 345
Cortes de telay entretela 345
Edredones 345
Hilos 17,25
Manteleria 345
Productos de nayl6n y polyester 3,45
Sébanas 6,9

Tiray corseteria 6,9

Total 100%

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos de |a Secretaria de Desarrollo

Estatal, diciembre 2000.

Cuadro 7. Porcentaje promedio anual de exportaciones del

sector textil en el afio 1999.

Destino de la exportacion de productos

Por centaje (100%) de
exportacion

AmeéricaLatina(Ne)

Argentina

Austraia

Brasil

Canada

Centroamérica (Ne)

Chile

Colombia

CostaRica

Ecuador

Espafia

EUA

Europa (Ne)

Francia

Guatemala

Irlanda

Nueva Zelanda

Polonia

IS TN EN NSNS

TOTAL

100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico,

diciembre 2000.
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Cuadro 9. Origen del capital y destino de las exportaciones de las empresas PyMES

en los afios 1999 y 2000.

i L Origen del ) ] Porcentaje
Década queinicio ) Porcentaje Destinodela
capital » delaexp.
Act. (100%) exportacion
(100%) (100%)
EU
. Canada, Chile, 94
60 Mexicano 100% ]
Colombia, Venezuelay 6
Panama
. E.U 90
70 Mexicano 100%
Canadé 1
E.U 86
Colombia 2
Chile 2
80 Mexicano 100%
Cuba 1
Puerto Ricoy 2
Canada 6
Mexicano 90.89
Americano 9
Méx- Americano 0.04
E.U 99.05
Honk Kong 0.01 ,
) Canada 0.03
90 [taliano 0.02 .
. CostaRica 0.01
CostaRica 0.01
) Cuba 0.01
Brasil 0.01
Argentina 0.01
Uruguay 0.0.1
Mexicano 95%
00 ) E.U 100
Americano 5%

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la Secretaria de Desarrollo Econémico de

Aguascalientes.
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Cuadro 10. Principales productos que exportan las empresas de la confeccion durante

los afios 1998,1999 y 2000.
Volumen
Giro dela empresa* Principales productos que mensuaJ_(,jeIa Empleos,
exporta exportacion en | quegenero
dolares
L. Ne
Confeccion Blusas, faldas, sacos, shorts 15,000 piezas 44
Confeccion Ropa para damay caballero 71,000 129
- - Ne
Confeccion de pantalones Pantal ones para médico 24,000 Piezas 198
- - . - Ne
Confeccion de pafiales Produccion de pafia 5,780 docenas 30
Confeccion de prendas de vestir | Pantalones de mezclilla Ne 220
Confeccion de ropa Ropa para dama 49,000 90
Confeccion de ropa de tejido . Ne
planoy punto Blusas conjuntos y pantalones 64,000 172
Confeccion de ropa de tejido Sudaderas, vestidos paradamay | Ne 130
plano y punto caballero 50,000 Piezas
Confeccion de ropa deportiva Uniformes deportives, pants, 27,000 110
shortsy playeras
Confeccion de ropainfantil Ropa para bebéy ropainfantil 38,000 23
g;g;ecc' 6n de ropainterior para | g eres Pantaletas, Negligees | 378,000 369
Confeccion de ropapara bebé, Vestidos, shorts, ensambles, Ne 35
nifioy nifia pantalones, chemisiers, etc. 1,350 Piezas
C_(anecc_l on de ropa para bebé, Vestido, short, conjunto y 214,000 15
nifioy nifia playeras
Confeccion de ropa para dama Blusa, vestido, falday pantalén | 10,000 43
Confeccion de ropa paranifiay Vestido de nifiay bebé en 7000 30
bebé algodon y poliéster '
Confeccion de ropa para nifios Trgjec to paraninosy conjunto 10,000 19
para nifia
Confeccion de ropa para nifios Ty ect EO paraninoy conjunto 10,000 19
paranifia
Confeccion de ropa para nifios P' ayera, camisasy pantalones 121,000 10
infantil de mezclilla
.. . . - Ne
Confeccion de suéteres Suéteres paratoda lafamilia 9,000 Piezas 10
L, ) . . - Ne
Confeccion de suéters de tejido Suéters paratoda lafamilia 90,000 Suéters 310
Confeccion de uniformes gvng;ﬁmfn?;rgr:aé;i?stna, Ne 7
industriales ' P ’ = 9,500 Piezas
chamarra
Confeccion en tejido de punto Playeras de tejido de punto 25,000 50
TOTAL 2128

* El giro de las empresas estd determinado en €l acta constitutiva de cada empresa.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en
diciembre del 2000. Los mayores empleos los genera la confeccion de ropa interior para
dama, y los pantalones. La confeccién de ropa interior se mantiene debido a que copia
modelos en e mercado, esta actividad hasta la fecha no ha sido capaz de generar disefios

propios.
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Cuadro 11. Principales productos especializados que exportaron las empresas productoras en la
confeccién, durante los afios 1998, 1999 y 2000.

. L Vol. mensual de Empleos
Girodelaempresa Principales productos que exporta (x) en Délares generados
Confeccion y maguila de bordados, corte Ne
g(r)c;gzggl 6n y disefio de programas de Uniformes Para médicos, ropa infantil 17,000 Prendas 17
Confeccion y maguilade ropa Ropa deportiva Ne 5,500 docenas 331
Confeccién y maguilade ropa Ropa paratodalafamilia 6,000 19
Confeccion y Maguila de Ropa Pantalén y Short de Mezclilla 78,000 200

- . Vestido, falda, blusay conjunto para Ne
Confeccion y maquilade ropa dama, nifio y nifia 8,000 Piezas 35
. ] Camismas, vestidos y playeras para Ne
Confeccion y maguilade ropa nifio(a) damay caballero 285,000 Prendas 526
. ’ . . Ne
Confeccion y maguilade ropa Pantal6n de mezclillay chamarra 600,000 Piezas 1,147
L. ’ . Ne
Confeccion y maquilade ropa Ropa para dama, vestidos, faldas y blusas 30,000 Piezas 110
L . . . . Ne
Confeccion y maquilade ropa Vestido para nifia 4,000 Piezas 45
Togas de graduacion, ropa de mezclilla,
Confeccion y maquilade ropa ropa desechable, para hospitales, overal, | 90,500 220
batasy toallas
- . . . . Ne
Confeccion y maguilade ropa Vestido paranifiay jovencita 15, 000 Piezas 123
Confeccién y maguila de ropa Ropa de mezclilla para adulto 111,000 300
Confeccion y maquilade ropa Cojines, ropa paradamay caballero 7,000 Prendas 55
Confeccién y maguilade ropadetejido de | Confeccién y maguila de ropa de tejido 68.000 19
punto para dama de punto paradama ’
- . Camisas para caballero, pantal6n y Ne
Confeccion y maguila de ropa en general chamarra 242,000 Piezas 1,046
- . Pijamas, camisasy overoles, paranifio,
Confeccion y maguila de ropa en general damay caballero 1,982,000 350
Confeccion y maquila de ropa para dama, Vestido, falda, blusa, y conjunto para Ne 35
nifio y nifia damay nifio 8,000 Piezas
Confecciony maquilade ropaparanifioy | Vestidosy batas paranifia, vestidos para | Ne 85
nifia dama 5000 Piezas
- . x Prendas de bebé, vestidos, falday blusa | Ne
Confeccion y maquila de ropa para nifios paranifia 3,500 piezas 1034
- . Pantal6n de mezclilla para caballeroy Ne
Confeccién y maguila en ropa general dama 220,000 Piezas 447
L. . . . Ne
Confeccion y venta de ropa para nifios Ropa para nifios y nifias 22,000 Prendas 110
Confeccion, maguilay acabado de ropa Acabado de ropa 10,000 90
- } . Ne
Confeccion y maguilade ropa Ropa deportiva 5,500 docenas 331
TOTAL 6675

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en

diciembre del 2000. La confeccion y maquila en general es la actividad que ha permitido que las

empresas adquieran un aprendizaje continuo y comiencen aexportar con paguete compl eto.
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Cuadro 12. Principal giro de la empresa exportadora del sector de los bordados en €l afio

ropa de vestir

1999.
Volumen
) Principales productos que | mensual dela| Empleos que
Giro delaempresa »
exporta exportacion genera
en ddlares
. Bordado automatico,
Bordado de prendas de vestir 148,000 87

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en
diciembre del 2000. Esta actividad que fue € pilar delaindustriadel vestido en € pasado,
esta a punto de sucumbir, ahora €l bordado se ha automatizado.

Cuadrol3. Empresas de servicio de lavado en laindustriadel vestido

en el afio 1998 y 1999.

o Volumen mensual
) Principales productos que » Empleos
Girodelaempresa dela exportacion
exporta i guegenera
en dolares
) Pantal 6n de dama, caballeroy Ne
Clothing and contact ) ) 1229
nifios, casua y de mezclilla | 290,000 Pantalones
Lavado de prenda de Ne
Lavanderia ) 183
mezclilla 17,000 Prendas
] ) Lavanderia de camisa,
Lavanderiaindustrial i 1,475,000 220
pantal6n short, etc
Prendas de mezclilla,
Lavanderiaindustrial pantal6n jompers, bermuda, 16,000 60
camisay chamarra
TOTAL 1692

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en
diciembre del 2000. Esta nueva actividad permite que las emperezas introduzcan nueva tecnologia.
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Cuadro 14. Principales empresas de alta especializada en la confeccion, entre los afios 1999 y
2000.
Volumen
Giro delaempresa Principales productos que | mensual d_gla Empleosgue
exporta exportacion gener6
en dolares
Féabrica de ropa para bebé en Mamelucos, cobijitas, Ne 56
tejido de punto chambritas, y pijamas 1,700 piezas
. P Ne
Fabricaderopaparadama | Ropaparabebé, nifiay damas 10,000 Piezas 30
Fabricacién de corbatas Corbatas de seda, hechas a Ne_ 10
mano 6,600 Piezas
Fabricacion de mediasy Medias y pantimedias para Ne 120
pantimedias dama 9,000 Prendas
Fabricacién de pantalones . Ne
paravestir de caballero Pantalon de caballero 53,000 Piezas 300
Fabricacién de prendas de Camisas bara caballeros Ne 175
vestir P 24,000
Fabricacidn de ropainfantil Vestidos, i%?gnliﬂtos yropa 109,000 29
" . . Suéters de fibra sintética, lana
Fabricacion de suetersy tejido y algodén o con fibrade 125,000 110
de punto en general X
algoddn
Fabricante de ropa en general Ropones de bautizo Ne 18
Fabricantes de ropade bebéy . . Ne
blancos Ropa de bebéy cortinas 9,200 Piezas 43
TOTAL 891
Fuente: Elaboracién propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en
diciembre del 2000.

Cuadro 15. Fabricantes y maguiladoras del sector de la confeccion, entre los afios 1998-2000

Girodelaempresa Principales productosque | Volumen mensual | Empleosque
exporté de X en ddlares generé
Fabricacion y maquilade | Mezclilla para adultos, nifio y 72,000 380
pantalonesy Jeans nifia(falda, pantalén shorts,
chamarra)
Fabricacién y maguila de Pantal ones para adultos y 72,000 16
pantalonesy jeans nifios
Fabricacién y maquilade Blusas paradamay ropa 4,000 60
ropaen general y ropa deshechable industrial
deshechable
Manufactura de textiles Chamarra, mameluco, 75,000 140
guantes, chalecos, y bufandas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en
diciembre del 2000. La maquila ha permitido que las empresas pequefias adquieran € conocimiento
necesario sobre el mercado global y se vuelvan competitivas para iniciar la blsqueda de la venta

paguete completo.
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Cuadro 16. Empresas que disefian y fabrican en el sector de la confeccion, 1998-2000.

Girodelaempresa Principales productos que Volumen | Empleosque
exporta mensual dela genera
exportacion
en dolares
Disefio, fabricacion y Vestido para nifiay ropa para 10,000 10
comercializacion nifios y bebés
Fabricaciony Ropa paratodalafamilia 53,000 250
Comercializacion
Fabricacion y ventade Pantal ones de mezclilla para Ne 14
pantal ones de mezclilla, para dama
dama, caballero y nifio en
marca Propia
TOTAL 274

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en

diciembre del 2000.

Cuadro 17. Empresas de etiquetas en laindustriadel vestido, produccién anual y empleos

entre los afios 1998-2000

Girodelaempresa Principales Volumen mensual de | Empleos que
productos que la exportacién en genera
exporta dolares
Elaboracion de etiquetas de Etiquetas Ne 120
tgjido 2,000,000 de etiquetas
TOTAL 120

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econdmico (SEDEC) en

diciembre del 2000.

Cuadro18. Empresas de servicio de lavanderiaen laindustria del vestido en el afio 1999.

Girodelaempresa Principales productos que Volumen | Empleosque
exporto mensual dela generé
exportacion
en dolares
Lavanderiay maguiladora Servicio de lavanderia 20,000 28
industria
TOTAL 28

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en

diciembre del 2000.
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Cuadro 19. Empresas maquiladoras en laindustria del vestido, en el sector de la confeccién.

Girodelaempresa Principales productos que exporta | Volumen Empleos
mensual dela que
exportacion en | generd
ddlares

Maquila de exportacién Pantalon de Mezclilla Ne 180

Magquila de pantal6n de Pantal6n de mezclillaparadamay | Ne 1,600,000 1,546

mezclilla caballero Prendas

Maquilade pantalon vaquero | Pantalones de mezclilla 541,000 1,139

Maquila de prendas de vestir Faldas, shortsy pantalon Ne 165,000 411
prendas

Maquila de prendas de vestir Maquila de prendas de vestir para | Ne 3,000 Piezas | 382

damay nifia

Magquilade ropa Mezclilla Ne 120,000 304
Piezas

Maguilade ropa en general Pantalon, falda, bermuda de Ne 45,000 Piezas | 1,131

mezclilla para damay caballero

Maquiladeropade mezclilla | Vestidoy faldade mezclilla para Ne 70,000 piezas | 156

dama

Maquiladeropadetgidoy de | Ropaparanifio Ne 27,000 45

punto Prendas

Maquila de ropa en general Bordado automético 41,000 29

Magquila de ropa en general Ropa en general Ne 3,200 Piezas | 17

Maquila de ropa para dama Blusas, vestidos 16,000 Prendas | 157

Maquila de ropa paradama Vestidos 59,000 78

multiestilo

Maquilade ropa paranifio y Bata, vestido, short, pantalény Ne 80,000 Piezas | 744

bebé camiseta

Maquila de suéters para nifio Suétersy falda 246,000 197

Maguilay confeccion Overall desechable Ne 11,000 Piezas | 420

Maquilay confeccion de Blusas, vestidos, faldas y pantalones | Ne 50,000 30

prendas de vestir para dama Unidades

Magquilay confeccion parala | Pants, sudadera, overallss, pantalén | 1,164,000 530

exportacion

Magquilay produccion deropa | Playera, sudaadera, y short de 225,000 640

algodén para nifios

Maquilay productor de Vestido paranifiay vestidos de Ne 14,500 25

vestidos noche

Maquila, importacion y Vestido, blusa, jumper, short Ne 26, 000 Piezas | 43

exportacion

Maguilador Ropa para dama 150,000 300

Maquilador Camisa, pantalon y chamarra Ne 26,000 1,595
Prendas

Maquilador Blusa, pantalon, falda, short Ne 175,000 183
piezas

Maquilador Pantal6n de mezclillay gabardina | 13,990 1,240

Maquilador Ropa de mezclilla Ne 2000 Prendas | 42

Maquilador Pantal 6n de mezclilla Ne 6,300 Piezas | 213

Maquilador Pantalén de vestir y de mezclilla Ne 340,000 85
Piezas

Maquilador Vestido para damay paranifio Ne 147
61,000 Prendas
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Continuacion.. Cuadro 19. Empresas maquiladoras en laindustria del vestido, en €l sector de la

confeccién.

Girodelaempresa Principales productos que exporta | Volumen Empleos
mensual dela que
exportacionen | generé
ddlares

Maquilador Vestido para damay nifia Ne 45

Maquilador textil Camiseta par damas en algodon y 211,000 56

poliéster

Maquiladora Sudaderasy playeras Ne 6,000 196
Docenas

Maguiladora Playeratipo polo 20,000 64

Maguiladora Playera, camisay chaleco Ne 1615 Piezas | 427

Maguiladora Prendas de mezclilla Ne 13,000 Piezas | 104

Maguiladora Blancos para € hogar 30,000 200

Maguiladora Ropa casua 22,000 16

Maquiladora de exportacion Camisa para uniformes 69,000 5143

Magquiladora de jeans Pantal6n de mezclilla 111,000 205

Maguiladora de prendas de vestir | Prendas de vestir para dama 250, 000 Piezas 35

Maquiladora de ropa Pantal6n de mezclilla Ne 100,000 522
Unidades

Maquiladora de ropa Pantal ones de mezclilla para 28,000 345

caballeros

Maquiladora de ropa Ropa para nifia, camisonesy Ne 1,250 Prendas | 20

vestidos

Maquiladora de Servicios Submaguila 1,150,000 15

Maquiladoray ensambladora | Ropa mixta 12,000 300

Maquiladoras de servicios Supervisién de los procesos de 46,000 5

produccion y manejo de lacalidad

Maquilla de pantalones de Pantal ones de mezclilla paratodala | 126,000 147

mezclilla familia

Maquila de prendas selectas de | Prendas selectas de tejido de punto | Ne 61% de la 40

tegjido de punto produccién

Maquila de productos de Bolsas, batas desechables 49,000 698

seguridad industrial

Maquila de ropa de nifio Confeccion de ropa para bebé, Ne 1,700 Piezas |85

mamelucos, conjuntosy vestidos

Maquila de tejido de punto Suéters 16,000 170

Magquila de gido de punto Ropa parabebé y tejido de punto Ne 20,000 Piezas | 50

Tefiido textil y maquilade Pantal 6n de mezclilla Ne 1,200,000 1637

prendas de mezclilla Prendas

Maquila Textil y confeccion Ropa par nifio 10,000 25

Maquila de vestidos Vestido paranifia Ne 1,000 piezas | 36
de vestido

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Secretaria de Desarrollo Econémico (SEDEC) en

diciembre del 2000.
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de Aguascalientes en 1998-1999

Cuadro 20 Origen vy distribucién del capital de empresas de laindustriatextil y de la confeccién

Origen Total Manufactura. Maquila Submaquila
Capital local. 84.4 93.3 70.5 92.0
Capital nacional (otros estados) 6.3 6.7 7.3 4.0
Capital extranjero 9.3 0.0 222 4.0
100% 100% 100% 100%

Fuente: Cuadro elaborado con datos de la Encuesta sobre Modernizacion Productivay Mercado Laboral en la Industria
textil y del vestido en Aguascalientes, 1999, INEGI, SHIGO, UNITEC, 1999. ) Coordinador Fernando Camacho Sandoval.

CUADROSDEL CAPITULO5

Cuadro 9. Tipo de mercado de las empresas PyMES encuestadas.

TIPO DE MERCADO

MERCADO INTERNO

MERCADO
EXTERNO

Local Regional

Nacional

Contratos por mes en promedio

1123|112 |3]1

2|3

1 2 3

Tipo de produccién

Produccion familiar

1

2

3

4

XX XX

5

Produccién maquinizada

6

7

XX

8

9

10

XX X[X

XXX

11

12

13

14

XXX

15

16

X|X[X]| [X|X

Produccion especializada

17

18

19

20

21

22

x

23

24

25

26

27

28

XXX X|X

29

X

30

X

Fuente: Cuadro elaborado con informacion obtenida por los empresario resultado de la investigacion.

Enero de 2003.
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Cuadro 9. Evolucion de laforma que se ha comercializado los productos en laindustria del vestido a partir de la
década de los afios 1950 y 2005.

FORMA
CONOCIMIENTO TIEMPO
0 CONOCIMIENTO DE
IL'H TIPO DE TIPO DE SOBRE LA TIPO DE TIEMPO FORMA | PROMEDIO
) DE SUS ABORDAR
< ACTIVIDAD RELACION FORMA DE CLIENTE DE PROGRAMAR PARA
0 ) CLIENTES AL
DISTRIBUCION ENTREGA
MERCADO
Falta
o . No conoce sus . . Hastal
Productora | Comerciaizadora establecer Cautivo . . Pasiva No especificado
clientesfinales mes
nexos
“wJ o o Cautivoy Mercado . Laestablecela
< Productora | Comercializadora | Distribuidora ) Pasiva o 1 mes
L nuevos naciona comercializadora
—
Lo establece
Productora . . . . .
. No existe No existe Cautivo Mercado local Pasiva cliente 1 mes
intermedio
Falta Laestablece el
) . . . Hastal
Productora Cerro establecer Cautivo Mercado local Pasiva cliente
mes
nexos intermedio
Conocela )
| . . Su propia Hasta 1
Productora Cerro formade Cautivo Mercado local Pasiva o
o planeacion mes
'(jH distribuir
<
L Laque establece
N Falta establecer Falta . No conoce sus . .
Productora Maquila . . Pasiva el cliente 1mes
nexo establecer nexo clientesfinales . )
intermedio
) No conoce a Laque establece 1 mes
o Falta Submaquila . ) )
Productora | Comerciadizadora . los clientes Activa el cliente para
establecer nexo | 'y maguila ) ) )
finales intermedio entrega
1 mesen
W Productora ) Mercado ) anaquel
) - o Cautivoy . . Su propia
< de paquete | Comercializadora | Distribuidora nacional e Activa . dela
[ nuevo ) ) planeacion )
™ completo internacional tienda
comercial

Fuente: Cuadro elaborado con informacién obtenida por los empresarios enero de 2003.
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Cuadro 19. Componentes totales de factores que constituyen el nivel de sobrevivencia.

FACTORES Distribucion porcentua promedio
Porcentagje por grupo de empresas de
30 acuerdo al puntgje obtenido
8 Total Fuertes Regular Débil
O Administrativo 53 23.4 13.3 63.3
2 Produccién 56 6 44 50
m Mercado 55 27 10 63
Finanzas 44 10 20 70
Total 52 16.6 21.8 61.6
" Disefio 79 60 23.3 16.7
=3 Tecnologia 80 20 33.3 46.7
zt Productividad 48 10 20 70
— | 8% Calidad 53 33 30 66.7
@) Total 65 23.3 26.7 50
; Estrategia de costos
r Habilidad y recursos 65 26.7 30 43.3
w) Organizacion de actividades 79 66.7 20 13.3
m | < Grado de vulnerabilidad 78 60 30 10
T2 Total 74 51.2 26.7 22.1
O | W Estrategia de diferenciacion
4 | & Habilidad y recursos 60 26.7 26.7 46.6
) © Organizacion de actividades 66 56.7 166 26.7
m o Grado de vulnerabilidad 73 63.4 30 6.6
® | o Total 66 48.9 244 | 267
P é Estrategia de enfoque
= Habilidad y recursos 55 20 16.7 63.3
I | W Organizacion de actividades 57 30 334 36.6
Z Grado de vulnerabilidad 64 43.3 334 23.3
3 Total 59 311 27.9 41
Total Est. Genérica 61 43.8 26.3 29.9
o Estructura basica de exportacion 60 26.7 26.7 46.6
6 4 a Forma de organizar operaciones 66 0 57 43
g ; é Grado de desarrollo de los recursos 63 334 26.6 40
o w UEJ humanos para el crecimiento
Total 66 20 36.8 43.2
Posicion frente al mercado 67 334 233 43.3
SITUACION Fortaleza frente a mercado 67 334 26.6 40
REAL Total 67 334 25 41.6
Promedio general total de 62 27.4 27.3 45.3
capacidades de sobrevivencia

Formato paraidentificar |os resultados obtenidos en la encuesta.
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Cuadro 20. Por centajes concentrados de |a respuesta positiva de la muestra

No. Nombre Cc1 Cc2 Cc3 C4 C5 Cé c7 c8 Cc9 C10 c11 C12 C13 C14 Ci15 C16 T
delaempresa

1 Arteaga 75 70 80 80 100 85 80 75 100 80 87 80 75 100 100 95 85
Séanchez Rafael

2 Bordados 30 45 40 25 60 45 30 40 60 53 47 45 50 40 40 40 43
Maty SA. deCV

3 Bordados  Sullivan 50 55 55 40 90 60 50 50 80 80 67 55 60 75 75 75 64
SA.deCV

4 Comercializadora 80 80 80 80 100 85 80 75 100 83 80 85 75 100 95 95 86
Baby Baby, SA de
CV

5 Confecciones 35 40 35 30 60 30 25 35 45 40 47 40 45 45 45 45 38
Diablillo SA deC.V

6 Confecciones 35 40 40 30 55 35 25 35 60 47 47 40 40 40 40 40 41
GeorginaS.A deC.V

7 Confecciones Gontex 90 70 80 75 100 90 75 70 100 87 920 95 75 100 100 100 87
SAdeCV

8 Confecciones 35 40 45 20 60 45 35 35 50 47 40 40 40 40 40 40 41
infantiles Juanito, SA
deCV

9 Confecciones  Pequi, 35 40 40 20 55 30 30 35 45 53 30 30 45 40 40 40 38
SAdeC.V.

10 Chiper de México, 55 70 65 40 90 65 55 60 80 80 73 70 60 80 80 80 69
SAdeCV

11 De Angd paa su 80 60 80 80 100 70 75 75 80 87 90 90 75 100 100 100 84
bebé, SA deC.V

12 Exito Moda , SA de 30 35 40 20 60 45 35 40 50 47 47 30 35 40 40 40 40
CV

13 Industrias  Frapi S.A 50 60 50 35 90 50 60 55 80 7 60 60 60 85 85 85 65
deCV

14 Industrias Zarco S.A 95 70 80 75 100 70 75 75 100 83 80 85 75 100 100 100 85
deCV

15 Interconfecciones S.A 20 35 40 30 55 40 30 35 50 43 37 35 40 40 40 40 38
deCV

16 Maquiladora  Franco 60 60 60 60 90 70 55 55 70 7 60 65 65 70 70 70 66
SAdeCV

17 Modas Karin  de 85 75 80 75 100 90 75 75 100 87 87 85 75 100 100 100 87
Aguascaientes SA de
CV

18 Origindes ~ Wallace 25 35 40 30 55 45 30 35 50 47 37 40 40 40 40 40 39
SA deCV

19 Ornatel SA deC.V 30 45 40 20 60 50 25 40 50 53 40 50 45 45 45 45 43

20 Prendas Finas Textil 90 80 80 70 100 90 85 80 100 87 57 90 75 100 100 100 87
SAdeCV

21 Promotora, Industrial 55 75 50 40 85 60 50 55 80 7 63 65 55 70 70 70 64
de VillaJudrez SA de
CcV

22 Rogober SA deC.V 25 40 35 20 55 40 30 35 55 40 33 45 35 35 35 35 37

23 Ropones  Ensuefio, 85 70 80 65 100 85 75 75 100 90 87 85 75 100 95 100 85
SAdeCV

24 Uniformes 30 40 35 25 60 40 20 35 60 57 47 45 35 45 45 45 42
Industriales Hércules,
SAdeCV

25 Vecky, SA deC.V 50 55 50 50 85 65 40 50 80 63 63 50 65 65 65 65 60

26 Acabados el Refugio 50 65 55 30 90 65 45 60 80 63 63 60 65 70 70 70 63
SA deCV

27 Bordados Fercy S.A 60 70 55 40 85 70 45 55 70 7 60 65 65 70 55 70 63
deCV

28 Bordados ~ Vianney, 60 60 55 45 85 50 45 55 80 7 57 60 70 70 70 70 63
SA deCV

29 Hidracdlida  Textil, 25 45 25 25 60 30 25 35 60 43 33 40 55 40 45 40 40
SAdeCV

30 Hilos Riva, SA de 50 55 60 35 90 45 40 55 75 73 40 60 70 70 70 70 60

CcVv

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida dela muestra. L a clasificacién de las empresas es la siguiente: Fuerte 8, Regular 10y Débil 12
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Cuadro 21. Empresas de laindustria del vestido.

Afio deingreso

NoO Nombre dela empresa Afio de al mercado Situacién Porcentaje de
constitucién externo actual capacidades
1 | Arteaga Sanchez Rafael 1968 1982 Cerr6 Fuerte
2 | Bordados Maty SA. deCV 1960 1986 Cerro- abrio Débil
3 | Bordados Sullivan SA. de CV 1980 1996 Se mantuvo Regular
Comercializadora Baby Baby,
4 SA deCV 1984 1995 Se mantuvo Fuerte
5 gci?fecu ones Diablillo SA de 1976 Se Se mantuvo Débil
6 g(<7fec0|on&s Georgina S.A de 1985 1985 Cerré Débil
7 | Spfecciones Gontex: SA de | 1965 1995 Se mantuvo Fuerte
Confecciones infantiles Juanito Reestructuro sus
8 SA deCV ' 1986 1982 pasivos- Se Débil
) ) mantiene
g | Sqfecciones Pequl, SA del g7 1995 Se mantuvo Débil
10 | Chiper de México, S.A deC.V 1990 1996 Cerré Regular
1 g‘i/Ange' para su bebé, SA de | 1gq, 1996 Se mantuvo Fuerte
12 | ExitoModa, SA deC.V 1984 1999 Se mantuvo Déhil
13 | Industrias Frapi SA deC.V 1986 1997 Se mantuvo Regular
14 | Industrias Zarco SA deC.V 1977 1995 Se mantuvo Fuerte
15 | Interconfecciones S.A de C.V 1989 1989 Cerré Déhil
16 | Maquiladora Franco S.A de C.V 1976 1991 Se mantuvo Regular
Modas Karin de Aguascalientes
17 SA deC.V 1982 1993 Se mantuvo Fuerte
18 | Originaes Wallace SA deC.V 1979 1988 Se mantuvo Débil
19 | Ornatel SA deC.V 1980 1990 Cerr6 Débil
20 | grendes Finas Textl SA de| 1060 1995 Se mantuvo Fuerte
Promotora, Industrial de Villa
21 Judrez SA de C.V 1981 1994 Se mantuvo Regular
22 | Rogober SA deC.V 1973 1997 Cerr6 Déhil
23 | Ropones Ensuefio, S.A deC.V 1989 1997 Se mantuvo Fuerte
Uniformes Industriales 4
24 Hércules, SA de C.V 1989 1996 Se mantuvo Déhil
25 | Vecky, SA deCV 1979 1993 Se mantuvo Regular
26 | ASpados € Refugio SA de| 1985 1994 Se mantuvo Regular
27 | Bordados Fercy SA deC.V 1982 1995 Se mantuvo Regular
Reestructuré sus
28 | Bordados Vianney, SA deC.V 1970 1994 pasivos- Se Regular
mantiene
29 | HidracdlidaTextil, SA deC.V 1976 1986 Se mantiene Déhil
30 | HilosRiva, SA deCV 1970 1995 Cerr6 Regular

Se- Sin especificar.
Fuente: Elaboracion propia, con datos de Secretaria de Planeacion y Desarrollo Econémico.

254




ANEXO 2

I nformaci on estadistica
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Componente Basico
Cuestionario 1

Factor Administrativo

Aspecto Administrativo

Empresas encuestadas

NO.

PREGUNTA

13

19

20

30

TOTAL

-

Esta constituida legalmente su empresa.

El objetivo de la constitucion de Iaf
Isociedad, fue la venta en el exterior y la|
realizacion de gestiones relacionadas|
lcon esa actividad.

w

[Tiene algun accionista extranjero en laf
sociedad.

IS

[Tiene apoyo por parte de los accionistas|
lextranjeros  para elegir  cualquier|
Imercado externo.

o

ITiene actualizado y en orden los|
documentos notariados (como escrituras|
actas de la empresa).

-

20

[Tiene empresas filiales que se dedican|
solo a la comercializacion.

21

[Tiene empresas filiales que manejan|
otras areas especificas como: medios de|
transporte, materias primas, etc.

ISu empresa opera con un Consejo de|
IAdministracion.

Es operativo y funcional el Consejo de|
(Administracion.

1

o

[Tiene un responsable administrativo paral
lpromover los programas de ventas hacia
lel mercado exterior.

1

=

[Tiene un programa especifico de|
lcapacitacion a los obreros del area de|
lproducciéon de los productos que se|
loferta en el mercado exterior.

1

Y

[Tiene un responsable encargado de los|
lprogramas de capacitacion constante.

1

@

Estan conscientes los lideres sindicales|
de los convenios que tiene la empresal
lpara cumplir compromisos con algunal
lempresa que distribuye los productos en|
lel mercado exterior.

20

14

[Tiene alguin responsable para supervisar|
lel programa de la calidad total.

1

o

ITiene algin responsable del programaj
lorientado a la venta de productos.

22

16

Ha desarrollado procesos de reingenierial
len la empresa.

1

g

[Tiene identificadas las debilidades de sul
larea administrativa.

1

©

Existe  vinculo entre el éareal
ladministrativa y otras areas.

1

©

[Tiene programas de capacitacion para ell
lpersonal administrativo.

17

20

o

Evaliia el desempefio de las actividades|
de la empresa

15.75

50%

30%

90%

50%

53%
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Componente Basico
Cuestionario 2
Factor Produccién

Aspecto Produccion

Empresas encuestadas

NO.

PREGUNTA

30

ToTAL

[

El producto que desea vender en el mercado|
lexterior lo fabrica en instalaciones nuevas|
lconstruidas para la exportacion.

14

47%

N

ISus instalaciones productivas han pasado o
pasaran por un proceso de modernizacion|
para la exportacion.

13

43%

w

Estan bien localizadas las instalaciones
internas de su empresa sélo para la venta de|
productos al exterior.

13

43%

IS

ISu empresa tiene fortaleza en este momento
no requiere de un proceso de re-localizacion|
industrial.

12

40%

3

Puede usted producir y vender a un precio
lcalidad estandar del mercado.

21

70%

)

Dispone usted de asistencia técnica, por parte|
e los principales fabricantes de maquinaria
(servicio, partes de repuesto en formal
eficiente, informacion, etc.)

22

73%

~

Paga regalias al proveedor de la tecnologia

18

60%

©

Invierte de manera constante para hacel
investigacion y desarrollo para responder al
mercado.

13

43%

©

ITiene diseflado un programa que hal
implantado o implantard para asegurar la]
calidad de los procesos de produccion.

10

33%

1

15}

ITiene disefiado instrumentos de control paral
lauditar los procedimientos de las normas de|
lcalidad de las materias primas, factores
lotros productos de fabricacion.

15

50%

1

s

Dispone de un laboratorio de control de|
lcalidad, o ha considerado la instalacién de uno|
len el corto plazo.

17

57%

1

N

Dispone usted de un laboratorio independiente]
lque le apoye en el control de la calidad.

20%

1

w

Dispone de un sistema basado en|
instrumentos de control para evaluar el
proceso de produccion.

21

70%

1

>

Dispone de un sistema para verificar la]
leficiencia en el uso de materiales y los|
factores de produccion.

16

53%

1

o

IConoce usted con precision la capacidad de|
Isu planta, en los cuellos de botella.

26

87%

1

o

Esta usted operando, o considera operar con|
la exportacion arriba del 60% de capacidad.

19

63%

17

lLa maquinaria que usted utiliza esta disponible]
la la venta en otras palabras no es obsoleta.

18

60%

18

[Tiene identificado a su proveedor, a mas de un|
proveedor de materiales y factores de|
produccion.

16

53%

19

ITiene planes de contingencia para cubrir con|
lamplitud el riesgo de contaminacién de sus|
instalaciones.

14

47%

20

ISu empresa cubre todas las normas sanitarias|
ecolégicas, tanto de las materias primas]
lcomo de los productos.

18

60%

11

16

54%

55%

54%

54%




Componente basico
Cuestionario 3

Factor mercado

Aspectos de mercado

Empresas encuestadas

NO

PREGUNTA

ToTAL

Hay una demanda especifica para su|
producto en el mercado internacional.

47%

Dispone usted de folletos, hojas|
descriptivas 'y propaganda para g
lexportacioén de su producto.

60%

IConoce usted en forma especifica a los|
distribuidores de su producto en el
lextranjero.

43%

Ha optimizado los costos de embalaje de|
lexportacion.

43%

IConoce usted los medios optimos de|
lexportacion desde el punto de vista dell
lconsumidor y del costo de transporte.

23

77%

[Tiene definidos los lotes 6ptimos desde el
punto de vista del consumidor y del costo
de transporte.

23

77%

[Tiene definido el radio de penetracion|
leconémica de su producto basado en|
lcostos de transporte.

21

70%

[Tiene definido el sector industrial
lsocioeconémico  que  consume  su|
producto.

47%

Estan identificados los canales de|
lcomercializacién, en todas las regiones|
donde wusted vende a mayoristas,
I transportistas, local y otros.

53%

10

IConoce usted sus principales clientes y su|
demanda futura estimada.

50%

11

IConoce usted sus principales|
lcompetidores.

50%

IConoce usted la capacidad de produccion|
de sus principales competidores.

33%

13

IConoce usted de posibles ampliaciones,
modernizaciones, cambios futuros de sus|
principales competidores.

21

70%

Ha hecho un andlisis comparativo dell
fio y calidad, de sus productos|
lcompetidores.

57%

15

Ha hecho usted un andlisis de precios|
internacionales y de los costos de sus|
principales competidores.

24

80%

16

Puede usted proporcionar asistencia)
[técnica a su producto en el extranjero.

47%

17

Puede usted proporcionar una linea de|
crédito para lo compradores de su|
producto en el mercado.

47%

18

El canal de comercializacion de su
producto es igual o mejor que el de la|
lcompetencia.

50%

19

IConoce usted las reglas, (normas)
caracteristicas, registros y tramites que|
[debe cubrir su producto para venderse en|
lel extranjero.

57%

20

ITiene usted una hipétesis razonadal
basada en la informaciéon de pedidos,|
lcontratos, concursos ganados, cartas de
intencién, proyeccién futura de sus ventas,|
demanda de mercado la cantidad que|
lofertara en el corto plazo.

43%

16| 8 | 11|16 | 7 8 |16 | 9 8 13|16 8 |10 |16 8 [12|16] 8 8 16|10 7 [16| 7 [20 |22 |22 22|55 |12] 17 [55%

80% | 40% [ 55% | 80% | 35% [ 40% | 80% | 45% | 40% | 65% [ 80% | 40% | 50% | 80% | 40% | 60% [ 80% | 40% | 40% | 80% | 50% | 35% | 80% | 35% [ 50% | 55% | 55% [ 55% | 25% | 60% | 55% [ 55%
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Componente basico
Cuestionario 4

Factor Financiero- Econémico

Aspectos Financieros y Econémicos

Empresas Encuestadas

NO PREGUNTA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 |ToTAL| T%
1 [Conoce lus&ed con detalle sus costos de| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14 | 479%
lproduccion del producto.
2 IConoce cuales son los costos mas importantes| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15 | 50%
lpara su producto
3 |[Esta empleando la materia prima con eficiencia| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16 | 53%
4 Es!_a empleando la energia y materia prima con| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 | 37%
eficiencia
5 IConoce la forma de comparar su productividad| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18 | 60%
fcon la de la competencia.
6 [Conoce sus costos fijos 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 19 | 63%
7 |Ha considerado exportar con base a un costol N N 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18 | 60%
Imarginal
IPuede determinar con precision, el efecto de|
8 [las ventas al mercado exterior con log 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 | 40%
resultados de la empresa
lLas ventas al mercado exterior contribuyen con| o
p %
9 Iméas del 10% de los resultados de la empresa. t 1 B B 1 B B B B B 10| 3%
Ha incrementado su inventario para cumplir con|
10 |los tiempos de entrega en los productos que| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 | 33%
[destina al mercado exterior
1 Utiliza algin servicio de crédito para produci 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14 | 479%
lproductos que van al mercado exterior.
Necesita mantener el stock de inventarios de
12 |productos en el mercado exterior para sul 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 |30%
posterior distribucion.
13 |Conoce como determinar los costos totales 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16 | 53%
14 |Conoce como determinar el ingreso total 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14 | 47%
15 [Puede identificar los puntos criticos 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 19 | 63%
16 Sgbe en cuantas prendas obtiene su maximal N 1 1 1 1 1 1 N 1 o |30%
pérdida
17 Sabg en que momento estd en punto de| 1 1 1 1 N 1 1 1 1 o | 30%
fequilibrio
18 [Puede identificar las maximas ganancias 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 | 33%
19 [Sabe calcular el stock 6ptimo de inventario 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 | 33%
20 IPuede identificar el punto donde la produccion| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 | 30%
otal se vuelve decreciente
16 5 8 16 6 6 15 4 4 8 16 4 7 15 6 12 15 6 4 14 8 4 13 5 10 6 8 9 5 7 13 | 44%
80% [ 25% | 40% | 80% | 30% | 30% | 75% | 20% | 20% | 40% | 80% | 20% | 35% | 75% [ 30% [ 60% | 75% | 30% | 20% | 70% | 40% | 20% | 65% | 25% | 50% | 30% | 40% | 45% | 25% | 35% | 44% | 44%
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Componente complementario
Cuestionarios 5y 6

Factor disefio

___Aspectos Disefio Industrial y Tecnologia Empresas Encuestadas
NO | PREGUNTA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 |TOTAL| T %
IConsidera que una parte importante del producto quej
1 [desea vender al mercado exterior tiene mucho que| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 23 | 7T7%
er con el disefio industrial
IRealiza inversiones dentro de su empresa destinadas|
2 |especificamente al disefio industrial del producto que| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 22 | 73%
piensa ofertar en el mercado externo
lLas ventas del producto que oferta en el mercadoj
3 [exterior estan determinadas por factores tales comoj 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 25 |83%
Imoda, temporadas, clima, gustos, etc.
INo tiene dificultad para incrementar las ventas de sul
4 [producto aun cuando existen nuevos productos en el| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18 | 60%
mercado
IConsidera que la actividad especifica del disefiof
5 [industrial de su producto no se limita a la estética del| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 27 | 90%
lproducto.
IConsidera que la actividad especifica del disefio|
6 |industrial de su producto es mas una inversion que un| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 25 |83%
lgasto
7 [Considera parte importante de su empresa al ; | 4 | 3 [ 3 | 3 1 O T T T T Y 1|1 1|1 1|1 1111 1| 23 [77%
isefiador industrial para mejorar su producto
[El costo de la materia prima y el proceso para
8 lelaborar su producto no son excesivos 1 1 1 1 1 1 1 1 i i 1 i 1 1 i i i 1 1 1 1 i 1 i 24 | 80%
IPara fabricar su producto necesita varias y distintas|
9 |partes para integrarlo y determina una linea de| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 22 | 73%
Iproduccion extensa
ICree que el disefio industrial es importante para
10 |mejorar la eficiencia del funcionamiento de sul 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 26 | 87%
lempresa.
ICree que el disefio industrial ofrece ventajas all
11 [producto que esta oft en los es g 1 [ 1|2 1|1 £ T I IR I IR I Y 1|1 11| 11| 1|1 1] 1] 22 |80%
Icomponentes: funcionalidad, costo de produccion,|
lapariencia fisica.
ICree que el disefio industrial puede influir en la etapa]
12 |de distribuciéon del producto, en el momento de| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 25 |83%
fenvasar, empacar, embalaje, almacenar y transportar.
[Tiene un é&rea especifica dentro de la empresa
13 fencargada del disefio industrial para nuevos| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 28 |93%
productos, o mejorar productos dirigidos al mercado.
14 |Sabe como disefiar procedimientos de distribucién 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 26 | 87%
15 Sabe»como sustituir materia prima que le permite| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 29 | 979%
reducir costos
16 [Tiene destinado un lugar para elaborar disefio de] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 20 |e7%
lprendas
17 Realiza diseﬁos con informacién que le da el area dej 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 22 | 73%
mercadotecnia
18 |Sus disefios son Gnicos en el mercado. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 21 | 70%
19 |Realiza inversion en la fabricacién de nuevos modelos| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 24 | 80%
2 [Tiene los componentes necesarios para crear nuevos| | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 21 |70
(disefios
20 12 18 20 12 11 20 12 11 18 20 12 18 20 11 18 20 11 12 20 17 11 20 12 17 18 17 17 12 18 24 | 79%
66% | 60% | 90% | 33% | 66% | 55% | 66% | 60% | 55% | 90% | 66% | 60% [ 90% | 66% | 55% | 90% | 66% [ 55% | 60% | 66% | 85% | 55% | 66% | 60% | 85% [ 90% | 85% | 85% | 60% | 90% [ 79% | 79%
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Componente complementario
Cuestionario 7

Factor Productividad

Aspecto de Productividad.

Empresas Encuestadas

PREGUNTA 10 | ## 19 | 20 29 [ 30 |TotAL| T%
NO.
1 [|Sabe como elevar la productividad. 1 1 1 13 | 43%
2 '[leng programas vt‘tIe mejora de 1 1 1 13 | 43%
técnicas de productividad.
3 [Tiene Ig _cullura para incrementar laj 1 1 1 12 | 40%
lproductividad.
4 [Tiene mslrumentos que le permiten| 1 1 11 | 37%
determinar su productividad.
5 |Conoce cual es su produccién total 1 1 1 1 1 19 |63%
6 (Conoce cual es su productividad del| 1 1 1 17 | 57%
rabajo.
7 (Conoce cual es su productividad del 1 1 1 1 14 | a7%
lcapital.
8 Cono_ce cual es su productividad| 1 1 1 1 14 | 47%
Imarginal
9 Conoce cual es su productividad| 1 1 1 | 37%
Imarginal del trabajo.
10 Conoce cual es su productividad| 1 1 1 15 | s0%
Imarginal del capital.
11 [Conoce las formas de evaluar lal 1 16 | 53%
lproductividad.
12 IConoce Iovsvfactores que determinan| 1 1 5 | 17%
la productividad.
13 ISus slslgmas para Qelermlnar sul 1 1 1 1 21 | 70%
lproductividad son confiables.
14 [Tiene programas para capacitar Ia| 1 3 1 1 14 | a79%
Imano de obra.
15 [Tiene programas de mantenimientol 1 1 1| 18 |60%
de maquinaria y equipo.
16 ISu empresa prggenta condiciones| 1 1 1 16 | 53%
de seguridad e higiene.
17 Ha_ desarrollado  maquinaria 1 1 1 1 17 | 57%
lequipo.
18 [Establece controles de calidad. 1 1 14 | 47%
19 [Aplica el proceso administrativo. 1 1 L 147
Ha  determinado un  monto)
20 [especifico  para la  inversion| 1 1 1 15 | 50%
lproductiva.
1 | 15 5 | 17 5 8 | 14 |a8%
55% | 75% 25% | 85% 25% | 40% | 48% | 48%




Componente Complementario
Cuestionario 8

Factor Calidad

Aspectos de calidad

Empresas encuestadas

NO.

PREGUNTA

30

ToTAL

T%

-

[Tiene disefiados instrumentos que le|
lpermitan tener un estricto control de|
calidad

15

50%

N

ISe realizan inspecciones periédicas|
para  supervisar las  actividades|
planeadas y llevar un control de calidad|
de la materia prima del producto.

.

15

50%

w

El control de la calidad es un|
componente de promocién de su|
lempresa

13

43%

IS

[Tiene un laboratorio dentro de sul
lempresa que se encarga del control de|
calidad de su producto

12

40%

5

Ha contratado alguna empresa o
laboratorio que se encargue de llevar laj
lauditoria del control de calidad.

18

60%

o

[Tiene informacién para saber si el
iconsumidor considera que su producto|
les de calidad.

22

73%

-~

lLe preocupa la opinién que tiene ell
iconsumidor acerca de su producto

18

60%

®

Ha disefiado dentro de su empresa|
lalguin sistema de inspeccién de calidad

-

14

47%

©

Hace inspeccion de calidad en las|
partes importantes de la linea de|
lproduccion de los productos

27%

1

o

lLas normas de calidad que lo rigen|
lestdn avaladas por alguna institucion|
lgubernamental o privada

16

53%

1

e

[Tiene informacién para conocer Si los|
consumidores tienen confianza en g
calidad de su producto

18

60%

1

Y

Hace muestreos periédicos para]
lconocer la opinién que tienen los|
lconsumidores acerca de su producto

23%

1

@

[Tiene sistemas de coémputo paral
facilitar el control de calidad

23

7%

1.

I

Sus sistemas de control de calidad son|
eficientes y confiables

16

53%

1!

o

Realiza evaluaciones periédicas para
lconocer la calidad de sus productos

21

70%

1

=)

Realiza evaluaciones para verificar la]
calidad de la materia prima

18

60%

1

]

[Tiene comunicacion con sus|
proveedores, para comprar material
lprima con calidad.

18

60%

1

©

Ha desarrollado un érea especiall
dentro de su empresa que le permite
lanalizar la calidad de su producto.

13

43%

1

©

[Tiene identificado porque fabrical
lproductos con calidad menor.

17

57%

20

o

[Tiene destinada parte de la inversion|
lpara elevar la calidad de su producto.

15

50%

15 8 10 15 7 7 14 7 7 12 15 8 1 15 7 11 15 7 8 16 11 7 15 7 10 12 11 1 7 11 16 | 53%

75% | 40% | 50% | 75% | 35% | 35% | 70% | 35% [ 35% | 60% | 75% | 40% | 55% | 75% | 35% | 55% | 75% | 35% | 40% | 80% | 55% | 35% | 75% | 35% | 50% | 60% | 55% | 55% | 35% | 55% | 53% | 53%

263




Estrategia Genérica
Cuestionario 9
Estrategia de Costo

Empresas Encuestadas

PREGUNTA 123|456 7 |8|9o|10f11|12(13|14|125|26]| 17 18|10 20 [21 |22 23 |24]|25]|26]27] 28] 2930 [rOTAL|T%
1 Plamflc_a en periodos de corto plazo un monto especifico de inversion constante N 1 11 e 1 R e el 1 18 l6o%
de capital
2 ITiene recurso humano habilidad en el disefio de ingenieria de proceso of 1 i 1 el el e el 1l 1] 1 17 s
Imanufactura de producto
3 Dispone de instrumentos de conlrol_ para realizar una supervisién continua dell 11l R N il R e 1 1 19 |63%
lestado actual de la mano de obra calificada
4 |La ingenieria del producto que aplica ha facilitado su fabricacién 1 1 1 1|11 |1f1|1 1)1 1 1 1 14 [47%)|
5 [Tiene sistema de distribucion de su producto a bajo costo 1 1)1 11|11 11111 |1 1 1|1 11 1] f1]12 1 24 [80%
6 [Sus gastos de comercializacion se limitan a ofrecer un mejor precio del producto 111 1|1 1 1111 1)1 111 |1 101 111|211 |1|1]1]| 24 [80%
Hay productos en el mercado fabricados con mejor tecnologia y calidad, aunque|
7 el suyo tiene calidad y tecnologia que alcanzan los estandares normales asicomo| 1 1 (1 [ 1 |1 11111111 1] 1 11 f1|1]1 1 1 1| 23 [77%)
lel precio
8 [Las mejoras en su producto fueron determinadas por otros productos 10111 1 1 1 1)1 101 1 11| 1f1|1]1]| 18 [60%
9 [Tiene planeado programas para establecer una supervision y control rigida de 1 1 1 N il 2 R 1 i 1] 16 [sam
lcostos.
0 Disponen de instrumentos para hacer reportes de produccién frecuentes y de| N 1l 1 11 e il il i) e 1 R 2 |73
Imanera detallada.
Su_ empresa opera con en base en Ia[e_as, destajos o incentivos basados en| 11l R el el ] s clalal e lalalala)s N 25 a3
lobjetivos a corto, mediano y largo plazo facilmente cuantificables.
La fabricacion de su producto es con tecnologia convencional 1 1 1 1|1 1|1 11 |1 1|1 1 F T T B 18 |60%)
En un momento dado, p_gede modernizar con relativa facilidad la tecnologia de| sl el la el el R NN il el 27 loow
sus procesos de produccién
Estan claramente definidas y est’ructuradas las actividades y responsabilidades| 1 1l e il 1 e R N 21 |70%
de cada persona en la organizacion.
Ha implantado controles para supervisar las actividades 1111 f1f1]1f1]1 1 11 (1212|121 f1 ||| 1|1|1]1]| 28 (93%
Es relativamente facil aprender el proceso de fabricacion del producto 1111 1|1 1|11 (1|12 |1f1] 1|1 O T A T O A I O 27 [90%
El precio del producto que fabrica cambia con frecuencia 1111 f1|1]1 11 (111|111 1] 1|1 1 1 11| 1| 238 |77%
Le afecta Fuertemente la inflacién en sus costos de fabricacién 1 11 11|11 f1|1]1 111 |1 FON W I A O A A § 1| 24 |80%
La diferencia de precios entre su producto y el de la competencia es menora10%| 1 | 1 [ 1| 1 1|1 1|1 1|11 1 B [ T T O I T I I A O 24 [80%
[Sabe cuando obtiene el méximo beneficio 1 11 |1 1111|112 1 11 |1 1 1|1 1 1 19 |63%
20 (12|15 20 [ 9 | 9|20 |10]| 9 |16| 20 |10|126]| 20 [ 9 [14| 20 [10|10| 20 | 15|11 | 20 12| 15| 15| 15|15 |11 | 15| 2155 |72%]
100%|55%|75% 100%50¢ 100%|50%|80%|100%|45% | 70% | 100% [50% [ 50% [ 100%| 75%| 55% 75%|75%|75% 75%| 72% |72%
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Estrategia Genérica
Cuestionario 10

Estaregia de Diferenciacion

Empresas Encuestadas

NO.

PREGUNTA

ToTAL

T%

-

ITiene habilidad para la comercializacién de sul
producto

16

53%

N

[Tiene habilidad para desarrollar o mejorar la
ingenieria del producto

17

57%

w

ITiene desarrollada su creatividad en el area de|
isefio de producto, ha creado o mejorado productos|
lcon demanda de mercado

16

53%

IS

ITiene desarrollada la infraestructura con capacidad|

para investigar qué es lo que realmente hace que se|
enda su producto y cuales son los requisitos
uturos que demanda el consumidor en el mercado

-

15

3

ITiene informacién que le permita saber si sus|
productos tienen reputacién por poseer la mejol
tecnologia y calidad en el mercado

"

25

83%

o

Tiene relaciones positivas que le permitan confiar en|
la larga tradicién de proveedores confiables de|
imateria prima de calidad en el mercado para fabricar
lsus productos

-

24

80%

-~

[Tiene informacién que le indique que hay buena
reputacién sus productos en el mercado y por esal
razén piensa que si introduce uno nuevo serd
laceptado por los consumidores, basado en ell
restigio que ha tenido hasta la fecha.

18

60%

©

ITiene identificada una cadena de distribuidores o
lcomercializadores o excelente relacion con los|
istribuidores y comercializadora de su producto.

"

19

63%

©

Hay una colaboracion entre los departamentos de:

-

13

43%

1

15}

Desarrollo del producto

16

11

IComercializacién-investigacion

16

53%

1.

N

Desarrollo del producto-investigacion-|
lcomercializacion

30%

1

w

Su area de produccién no esta disefiada paral
rabajar a destajo ni con tareas aisladas y su regla
les la calidad del producto

-

24

80%

1

IS

ISu politica es hacer reuniones y hace
reconocimientos publicos y se entregan diplomas de|
productividad a sus trabajadores por los resultados
lobjetivos cumplidos.

-

21

15

ISu politica es la de fomentar las relaciones de su|
lempresa de manera frecuente con las instituciones
de ensefianza superior y cientifica

-

29

97%

16

ITiene informacién para comparar si existe)
diferencias y semejanzas entre el precio de su|
producto y el producto similar o equivalente en el
mercado

-

25

83%

1

]

El precio de su producto es mas barato que el que|
lexiste en el mercado actualmente

23

7%

1

©

Ha identificado que es dificil para el consumidor del
producto percibir la diferencia de precio entre su|
producto con el otro producto que hay en el
mercado

"

19

63%

1

©

[Es necesario explicar al consumidor estas|
diferencias para que acepte la diferencia de precio si
les que lo hay

"

21

70%

20

[Existen productos en el mercado que pueden|
Isustituir al suyo

22

16 | 10 | 15 | 17 8 8 17| 9 10 [ 15 [ 18 | 9 15 [ 17 8 15 (18|10 | 10|18 | 14 | 8 18 9 12 12 | 15 | 15 8 14 | 20 |66%

80% [ 50% | 75% | 85% | 40% | 40% [ 85% | 45% [ 50% | 75% | 90% | 45% | 75% | 85% | 40% | 75% | 90% | 50% | 50% | 90% | 70% | 40% | 90% | 45% | 60% | 60% | 75% | 75% | 40% | 70% | 64% |65%
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Estrategia Genérica
Cuestionario 11
Estrategia de Enfoque

Empresas Encuestadas

PREGUNTA 1 2 3 415|6|7|8|9|10]|11]12] 13 14 15 16 17 18 [ 19 | 20 | 21 | 22 23 24 [ 25 | 26 | 27 28 | 29 | 30 [ToTAL| T%

-

La posicion geografica de su empresa le permite]
producir con bajos costos de transporte al mercado.

N

El costo de transporte de su producto al mercado

> 1 1 1fafafaf2 2] |1|2 1|1 1|1 1 16 |53%
les menor a 100 ddlares/ tonelada

w

ISu producto es demandado especialmente por un
lgrupo de consumidores (especialistas, altos FON S A I O O I 1 1 1 1 1 1 1 1 1 | 16 |53%
ingresos, bajos ingresos)

ITiene datos para saber si sélo algunos|

4 . 1 1 1|11 1|1 1|1 1 1 1 12 | 40%
Iconsumidores conocedores compran su producto.

5 $u producto no tiene variante o bien es una solal el i1l 2 1 N 1 1 1 1 N N . 1 N 1 23 | 7%
linea de productos

6 [Su producto se vende en un solo tamafio o medida. 11 f1]1 11 1)1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18 [60%

-~

[Tiene informacion que le indique si puede definir]
lcon certeza el grupo de consumidores que compra 1 111 1 111 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 | 19 |63%
Isu producto.

ISu producto lo compran en forma repetitiva los|

8 . - S 1 1 1 1 1)1 1|1 1 111 1| 13 [43%
mismos clientes y usted los tiene identificados.

9 [Su nimero de clientes es grande 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 |[30%
[Tiene identificados los gustos de sus clientes| 1 1 1l 1 N 3 1 1 1 1 3 N N N 1 16 | 53%
cautivos
[Tiene establecida alguna forma de comunicacioni
para mantener correspondencia con  clientes|
lsatisfechos y tiene cuidad de arreglar| 1 1 1(1)1] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16 | 53%
lsatisfactoriamente las reclamaciones directas quej
le hacen
ITiene ‘? forma de supervisar Si el grupo de 1 1 i 1 N 1 6 |20
Iconsumidor le es leal

3 [Tiene la fo(ma de supervisar la conducta del grupoj 1 N dlalalalala]s . i N . 1 N N 1 1 N 1 1 21 | 70%
de consumidores

4 [Tiene la forma c!e evalqar a corto plazo la recepcion| 1 11 11 1 1 1 N N . 1 1 1| 16 |53
lque los consumidores tienen de su producto

5 Exlsten empresas de su competidor cerca de su| i sl 1 N N . 1 N N N 1 1 i N 1 23 | 7%
area de mercado

6 Ha identificado si hay empresas con bajos costos R N N 1 1 N N N N N N N N 1 1| 16 |s3%

calidad.

=g

Ha identificado si existen empresas que pueden|
fabricar variantes de su producto ofrecer otrof 11 f1f1f1]1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1|17 |57%
[tamafio, otra presentacion.

3

ISu producto se puede hacer sélo con materias|

- - " 1 E S I I O 1 11 1|11 |1|1]|1 19 |63%
primas que es fécil conseguir en el mercado

©

Ha identificado si los consumidores que compran|
Isu producto al cambiar de nivel econémico| 1 1 1)1 1)1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 | 20 |67%
lcompran otros productos alternativos

o

[Tiene informacién para conocer si los|
lconsumidores que generalmente compran syl
producto cuando cambian de residencia pueden|
lobtener con facilidad el producto.

45% | 60% 10%{40%6(30%)|70%|90%(35%| 60% | 85% | 35% | 60% | 90% [ 35% | 40% [ 90% | 60% | 35% | 90% | 40% | 55% [ 60% | 60% | 55% | 30% | 40% [ 57% | 55%
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Posici6n en el Mercado
Cuestionario12

Estructura basica de Exportacion

Empresas Encuestada

PREGUNTA

frotal]

-

El producto que fabrica, compite en precio Y|
calidad con los productos importados

N

El proceso de produccion de su empresa para
Imanufacturar ~ compite en  eficiencia Y|
confiabilidad de entregas para lograr los|
objetivos propuestos al igual que los de sulf
lcompetencia

53%

El control y supervisién de calidad y el manejo|
de su materia prima al igual que la de sus
lproveedores es competitiva con respecto af
lotros paises

IS

[Tiene facilidad de financiamiento por parte de|
luna Institucion crediticia, ademas le da servicio
rapido y eficiente.

o

La infraestructura de comunicacion (transportes|
carreteras) donde esta ubicada su empresa es|
eficiente.

25

83%

[Tiene usted acceso facil y barato para
transportar su producto por medio maritimo.

23

77%

~

Existen centros de ensefianza dirigidos al apoyo|
industrial y de comercio, escuelas de nivell
écnico superior para formar mandos medios
superiores de calidad en el lugar donde est4|
lubicada su empresa

20

67%

Existen servicios médicos y asistencia apropiadal
lpara prevenir cualquier incidente donde se
lencuentra ubicada su empresa

50%

©

Existe un buen servicio de comunicaciéon de|
telégrafo y correo.

33%

o

Dispone de un buen servicio telefonico y fax con|
las lineas alternas

60%

=

ICuenta con servicio de vigilancia, seguridad|
lsocial y tranquilidad en el lugar donde se ubica|
Isu empresa

N

Puede usted contratar recursos humanos|
lcapacitados para cualquier area de su empresa

-

27%

w

La rotacion de recursos humanos, es inferior all
5% anual.

23

77%

>

Hay escuelas de ensefianza de idiomas en|
donde se localiza su empresa

57%

o

Hay escuelas de ensefianza de computacién en|
donde se ubica su empresa.

28

93%

o

Hay personal que puede hablar y escribir|
lprofesionalmente el inglés: secretarias, técnicos,
/endedores,

20

67%

]

Hay recursos humanos capacitados en ventas|
lque hablen y escriban con fluidez otros idiomas.

-

63%

3

Hay materias primas con la calidad requeridal
lpara fabricar su producto en el lugar donde se|
lubica su empresa

63%

©

Lleva informacién estadistica para conocer si
lleva un buen récord de seguridad dentro de su|
lempresa

53%

o

Existen datos estadisticos para conocer si existe|
lun buen récord de tranquilidad sindical en laf
regién donde se ubica su empresa

57%

19

18

[17.85]

60%

95%

90%

60%

60%




Posici6n en el Mercado Externo
Cuestionario 13
Forma para Organizar las Operaciones de Exportaciéon

Empresas Encuestadas

NO. PREGUNTA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 ITOTAL| T9%

Los objetivos anuales de productividad de suf
lempresa, son trasmitidos y conocidos|
claramente por los recursos humanos que|
integran la empresa en todos los niveles dei|
lejecutivos,  supervisores, jefes, obreros,|
personal administrativo.

El conocimiento de cada area a nivel utilidades
desempefio periddico es trasmitido

2 |conocido claramente por: ejecutivos,

lsupervisores,  jefes,  obreros, personall

ladministrativo.

H
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
=
%
z
&

La forma en que se disefi6 la estrategia para
lalcanzar los objetivos la forma como se|
logrard realizar las actividades de cualquier
larea de su empresa es conocida po
Iclaramente por: ejecutivos, supervisores, jefes,
lobreros, personal administrativo.

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 19 [63%

En la definicién de las metas y objetivos de los|
programas de su empresa participan;|
lejecutivos,  supervisores, jefes, obreros|
personal administrativo.

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17 [57%

Existe una frase de filosofia empresarial en sul
5 [empresa que es guia a seguir por los|
rabajadores.

-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
»

83%

[Si existe la frase, al ser comprendida puede]
6 [emplearse con un significado apropiado en ell
lextranjero para que la entienda un consumidor

-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
N
©

63%

La frase esta ligada a conceptos de calidad,|
7 |precio, eficiencia y eficacia respecto all 1)1 1 1 1 1 11 1|1 1] 1 1 1 1|15 |50%
producto.

El personal de operacién dentro del proceso|
de produccién y obreros tienen la obligacion|
de trabajar e intervenir indirectamente en|
lcualquier situacion de la empresa que|
implique: Prevencién de problemas, registro e|
informacion de datos, andlisis e informacion|
de resultados, solucién de problemas
loperacién en equipo.

H
-
-
-
-
-
-
R
R
-
-
-
-
-
-
-
-
R
R
R
8
3
&
3

ICuando el producto comenzé a introducirse all
mercado global, la empresa cambi6 la
lorganizacién de la operacién de los procesos|
de produccién.

H
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
=
8
=
3

El personal que trabaja con usted, conoce ell
10 |ugar a donde se esta ofertando el producto o
lse pretende vender

H
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
=
5
m
E

ISu politica es la de fomentar las relaciones de|

11
lsu empresa con el mercado externo

Produce productos que ha imitado dell

1
mercado.

N

imita usted algun producto de otro productor uf

13 lotro producto que se importa al pais.

ICompara con frecuencia los precios de sul

4 producto con los de la competencia.

ICompara con frecuencia la calidad de sul

15 producto con el de la competencia.

La produccion 'y la tecnologia son|
16 |determinantes para mantenerse en el mercadoj
lexterno

H
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
=
&
3
g

El disefio es el componente mas importante|
para mantener su producto en el mercado|
lexterno.

17
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18 [Conoce las debilidades de su competencia.

19 Evaliia el comportamiento del consumidor de|
Isu producto en el mercado externo.

ISupervisa la informacion que le entrega el area
20 |de mercadotecnia para mejorar su producto en|
lel mercado externo.

-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
N
®

60%

15 | 10 | 12 | 15 9 8 15 8 9 12 | 15 7 12 | 15 8 13| 15 8 9 15 | 11 7 15 7 13 | 13 | 13 | 14 | 11 | 14 |17.4|58%

75% | 50% | 60% | 75% | 45% | 40% | 75% | 40% | 45% | 60% | 75% [ 35% | 60% | 75% | 40% | 65% | 75% | 40% | 45% | 75% | 55% | 35% | 75% | 35% | 65% | 65% | 65% | 70% | 55% | 70% | 58% | 58%
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Posicién en el Mercado Externo
Cuestionario 14

Grado de Desarrollo de los Recursos Humanos

Empresas Encuestadas

NO.

PREGUNTA 1 2 3

ToTAL

-

ISu  empresa tiene  contemplados|
Programas de apoyos que fomentan
patrocinan el desarrollo intelectual de sul
ersonal.

63%

N

ISu empresa fomenta el espiritu creativo,|
innovador y de cambio en la actitud del| 1
personal.

57%

w

ISu empresa fomenta en el personal la|
capacidad de improvisacion ante retos de|
creacion de nuevos productos,
necesidades, emergencia en el mercado.

63%

IS

Dentro de su empresa se fomenta ell
respeto a las jerarquias y éstas lo saben| 1
lganar.

50%

3

ITiene Programas internos para influir en
la actitud de su personal para fomentar el
orgullo en el desempefio por Iaf
lsuperacion constante de metas.

25

83%

o

Fomenta programas dirigidos hacia el
personal para motivarlos a trabajar] 1 1 1
[dindmicamente formando equipos.

23

7%

-~

Fomenta su empresa acciones para que|
lel personal tenga orgullo de pertenecer a| 1 1)1
la empresa.

20

67%

©

Fomenta la formaciéon de grupos de|
rabajo para crear otras areas de trabajo

60%

©

Invierte en la capacitaciéon para corregir|
allas dentro de las areas de la empresa

47%

10

Fomenta la creacién de grupos de trabajo|
para resolver problemas

63%

11

[Fomenta la creacion de grupos de trabajo| 1 1

21

70%

1

N

lApoya los grupos de trabajadores que|
lgeneran ideas

37%

[Estimula a través de compensaciones la|
forma como resuelven los problemas los| 1 1 1
trabajadores.

25

83%

1

I

Esta preparado para dejar en manos de
lsus trabajadores las decisiones de| 1 1
produccion

20

67%

=
o

ISus trabajadores del area  de
imercadotecnia tienen poder para decidir] 1 1 1
lque tipo de disefio deben hacer.

29

97%

16

Los trabajadores del area de produccién|
pueden sustituir materia prima de los| 1 1
Inuevos productos

22

73%

ISon  sus  trabajadores del area|
ladministrativa los que convocan a las| 1 1 1
reuniones de la empresa

24

80%

1

®

lApoya usted las decisiones de sus|
trabajadores.

63%

1

©

IConfia en que las acciones de sus|
trabajadores hacen crecer a la empresa

22

73%

20

La relacion con su personal es buena 1 1

21

70%

20 8 15 20 9 8 20 8 8 16 20 8 17 20 8 14 20 8 9 20 14 7 20 9 13 [ 14 | 14 | 14 8 14 120.15|67%

100% | 40% | 75% | 100% | 45% | 40% [100% | 40% | 40% | 80% | 100% [ 40% | 85% | 100% | 40% | 70% | 100% | 40% | 45% | 100% | 70% | 35% | 100% | 45% | 65% | 70% | 70% | 70% | 40% | 70% | 67% |67%
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Situacién Real

Cuestionario15

Posicién frente al mercado

UBICACION DE LAS PYMES EN EL MERCADO FRENTE

AL MERCADO GLOBAL Empresas Encuestada:
NO. PREGUNTA 30 [TOTAL| T%
1 [Tiene programa de trabajo permanente. 18 [60%
2 Tle[\e programa de trabajo en el corto plazo y este| N 17 |57%
lesta en el nivel de:

3 [Tiene la inquietud de ingresar al mercado global paral N 19 [63%
lofertar sus productos.
Esta preparando la infraestructura de su empresal

4 |para iniciar acciones de integracién en el mercado| 1 15 |50%
lglobal.
Ha disefiado e implantado estrategias a corto plazo|

5 " 1 24 |80%
lque le permiten tener acceso al mercado global

6 [Tiene informacion sobre futuros clientes 23 (7%

7 IConoce los canales de distribucién de sus| 19 |ea%
proveedores
IConoce los medios de transporte que le permiten|

8 | Sicqrit 18 |60%
(distribuir el producto

9 [Tienen la capacidad de introducir tecnologia 14 |47%
[Tiene relacién con organismos que promueven af

10 |5 . 20 |67%
nivel internacional los productos.
Forma parte de alguna asociacién empresarial para

11 f " 1 21 |70%

mantenerse informado de los cambios en el mercado.
Forma parte de alguna asociacion independiente que|

12 " A " 1 9 |30%

le permita comprar materia prima de calidad.

13 [Pertenece alguna asociacion para promover ventas| 25 |83%

len el exterior.

14 [Tiene programas de promociéon de ventas en ell 20 679

mercado interno.

15 ISu politica es de pago al contado para sus| 20 |o79s

lcompradores.

16 La politica de venta de sus proveedores es de pago| 2 |73%

jal contado.

17 |Los disefios que realiza son para clientes cautivos 1 24 |80%
18 [Los disefios que elabora son para clientes nuevos 19 [63%
19 ISI requiere reducir los tiempos de la distribucién lo| 2 |73%

puede hacer

50 [Conoce _llos mecanismos para fijar precio de| 21 | 70%

lexportacion
208 15|19 9|8 |20]|8|8 [16]|20[8|17[20|8]|14|[20]|8|9 20247 |29]09 |13]14[11]14] 9 |24 [100567%
1100%( 40% | 75% [ 95% | 45% | 40% [100%| 40% [ 40% | 80% [100%]| 40% | 85% [100%| 40% [ 70% [100%| 40% | 45% [100%| 70% | 35% [ 95% | 45% | 65% [ 70% | 55% | 70% | 45% | 70% | 67% | 67%
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Situacién Real
Cuestionario 16

Fortaleza frente al mercado

Empresas Encuestadas

NO. PREGUNTA 2 0 [rotaL| Te
1 |Esta usted ofertando sus productos al mercado global. 1 17 |57%
Piensa iniciar pronto un programa para ofertar sus|
2 16 |53%
lproductos al mercado global.
ISu empresa tiene éxito, porque sus productos son|
3 : 18 |60%
laceptados en el mercado interno.
ISu empresa fue creada desde el principio con una vision|
4 . 14 |47%
lpara ingresar al mercado global
ITiene recursos humanos preparados y con experienciaf
5 [|para realizar transacciones comerciales de su empresa 1 24 |80%
lcon el mercado global.
[Tiene recursos humanos preparados para que le|
6 [|apoyen en hacer los contratos de distribucién para sus| 22 |73%
lproductos en el mercado global
[Tiene informacién que le indique que esta prohibida laj
7 |importacién de los productos que usted fabrica y que| 1 19 |63%
lpiensa llevar al mercado global
Tiene informacién para determinar Si su producto tiene|
8 [mejor precio que el de otros productos en el mercado| 1 17 |57%
lglobal se importan actualmente
9 [Tiene informacion para determinar Si su producto tiene | | 1 13 |43%
[Tiene informacion para saber Si el consumidor en el
10 |mercado global prefiere su producto sobre el producto] 18 |60%
que ofrece la competencia.
11 |Utiliza la informacién para producir mayor volimenes. 1 20 |67%
12 [Su oferta depende del ingreso de los consumidores. 10 |33%
13 [Tiene informacién sobre los determinantes de la] N 24 |ao%
demanda
14 Lleva un registro de los cambios que ocurren en el 1 10 |63%
Imercado.
15 El mer_cado indica la cantidad de nuevos disefios a N 28 |oa%
lproducir
La incorporacién de nueva tecnologia es para abastecer|
16 1 21 | 70%
la demanda de mercado.
17 Los nuevos contratos de personal estan dirigidos af 1 2 |77%
trabajar en el mercado
18 Su posicion en el mercado depende de un tipo def 18 |60%
materia prima
19 [Fsta preparada para producir grandes volimenes dej 1 21 [70%
lproduccion
2o [Estd preparada para no producir sin cerrar durante un| N 20 |679
mes
o|8|15|19| 9|8 |2|s8|8|16|20]8|17|20[8 |14 20|89 [20]147 |29 ]|13[14]24][14] 8 |14 ]|191[64%
0% | 40% | 75% | 95% [ 45% | 40% [100%| 40% | 40% | 80% [100%[ 40% | 85% [100%( 40% | 70% [100%] 40% | 45% [100%] 70% | 35% [100%| 45% | 65% | 70% | 70% [ 70% 40% | 70% | 64% [ 64%
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LOS
COMPONENTESDE PRODUCCION
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DELOS
COMPONENTES DE MERCADO
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LOS
COMPONENTES DE DISENO INDUSTRIAL Y
TECNOLOGIA
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DELOS

COMPONENTES-DE-RRO! CTINIDAD.
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LOS
COMPONENTES DEL COSTO
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DELOS
COMPONENTES DE LA DIFERENCIACION EN EL
PRODUCTO
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DELOS
COMPONENTES DE LA FORMA DE
ORGANIZACION DELAS EMPRESAS
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