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Introduccién

Historicamente, las relaciones existentes entre la Union Europea (UE) y México han sido
distantes, si acaso, solo en algunos momentos y con ciertos paises, se han intentado llevar a
cabo acercamiento entre ambas regiones; sin embargo, en su gran mayoria, éstos han sido
motivados por intereses econdmicos y comerciales. En esta interaccion distante, nuestro pais
es posiblemente el mas interesado en que la UE fije su mirada en él; en primer término como
un medio para diversificar su comercio exterior y, por otro lado, como una buena fuente de
apoyo economico mediante los programas de cooperacion que la UE tiene con toda América

Latina.

En este Ultimo punto, para la politica exterior de México, la cooperacion internacional
para el desarrollo en todas sus vertientes, esto es: tanto en la cooperacion técnica y
cientifica, como en la cultural y educativa, asi como en la cooperacion econdomica y
financiera, revisten una importancia fundamental, ya que se constituyen en el instrumento

que vincula la politica exterior con los esfuerzos internos de desarrollo.’

Los paises de América Latina son clasificados por el Banco Mundial como “paises de

renta media”?

, porque, se encuentran entre los paises de bajos ingresos y los paises
industrializados. Sin embargo, a pesar de lo anterior, muchos paises de nuestra region,
incluido México, se sitlan en el largo camino entre la pobreza y la prosperidad, lo cual los
lleva a ser receptores de apoyo internacional para la cooperacion para el desarrollo; pero,
ésta, generalmente se da a través de cooperacion economica, con la cual se pretende mejorar

su insercion en la economia internacional y disminuir la vulnerabilidad de sus economias.

Desde hace algunos anos, la UE ha establecido varios mecanismos que ayudan a
impulsar la economia y el desarrollo de América Latina mediante el financiamiento europeo;
especialmente enfocando su atencion a un sector de la sociedad, como lo es el de las
Pequenas y Medianas Empresas (PYMES), que es muy importante para su desarrollo econémico
interno y, el cual, se encuentra desprotegido por la mayoria de las politicas econéomicas de la

region

' Pérez Bravo, Alfredo e Ivan Sierra. Cooperacién técnica internacional la dindmica internacional y la experiencia mexicana.
Miguel Angel Porrua, México, 1998, pag. 117.

2 El banco Mundial asigna la clasificacion a un pais con base en el nivel del ingreso per capita que tiene. En este caso, la region
de América Latina es considerada como de “renta media”. Se calcula que aproximadamente un 70% de los paises a nivel mundial
se encuentran ubicados en esta categoria.



Lo anterior ha sido llevado a cabo por la UE, a través de los llamados Acuerdos de
Cuarta Generacién® que se han suscrito en esta region con determinados paises, México no es
la excepcion, por lo tanto, se firmoé el Acuerdo Global entre la UE y nuestro pais, en el cual,
se incluyeron a la par de un Acuerdo de Libre Comercio, ciertos compromisos entre ambas
regiones en materia de cooperacion econdmica, los cuales, fueron establecidos en el Capitulo

Sexto.

En el Capitulo Sexto, Articulo 17 del Acuerdo Global, quedo estipulado de manera
concreta el apoyo que se brindaria a las PYMES en materia de cooperacion y se expresa de la

siguiente manera:

1. Las Partes promoveran un entorno favorable para el desarrollo de las
Pequenas y Medianas Empresas.

2. Esta cooperacion consistira en lo siguiente:

e Fomentar contactos entre agentes econdmicos, impulsar inversiones conjuntas,
establecimiento de empresas conjuntas y redes de informacién por medio de
programas ya existentes, tales como, European Community Investment Partners
(ECIP), Programa Regional de Cooperacion (AL-INVEST), Oficina de Acercamiento entre
Empresas (BRE) y Business Cooperation Network (BC-NET);

e facilitar el acceso al financiamiento, proporcionar informacion y estimular

innovaciones.*

Ahora bien, AL-INVEST fue un programa de cooperacion econémica cuyo objetivo fue
apoyar la internacionalizacion de las PYMES de América Latina, en colaboracion con sus socios
europeos, con el fin de contribuir a la cohesion social de la region®; surgié en 1994 (como fase
piloto) y en el periodo de 1995 -1999 inicio, ya propiamente, con la fase inicial, denominada
AL-INVEST fase |, posteriormente en el periodo de 1999 al 2004 se da la fase I, de 2004 a 2007
se llevod a cabo la fase Il y finalmente la fase IV y la mas reciente en concluirse, que se dio de
2009 a 2012.

3 Estos acuerdos van mas alla de los anteriores y se basan en entablar compromisos, no Unicamente en materia de liberacién
comercial, sino también en materia de cooperacion y dialogo politico; empero, las razones de la firma de éstos no son
Unicamente por razones altruistas, sino por la necesidad de ampliar su presencia en la region.

“ Ver, México: Decreto Promulgatorio del Acuerdo de Asociacion Econémica. Concertacion Politica y Cooperacion entre los Estados
Unidos Mexicanos y la Comunidad Europea y sus Estados Miembros, la Decision del Consejo Conjunto de dicho Acuerdo; y la
Decision del Consejo Conjunto del Acuerdo Interino sobre Comercio y Cuestiones Relacionadas con el Comercio entre los Estados
Unidos Mexicanos y la Comunidad Europea. De 26 de junio de 2000. Diario Oficial de la Federacion, Segunda Seccion, Pag. 7.

> http://ec.europa.eu/europeaid/where/latin-america/regional-cooperation/al-invest/index_es.htm (Pagina consultada el 28 de
enero de 2013)
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La composicion de la red AL -INVEST estuvo definida por dos sectores, los cuales
fueron:
o Europa: Coopecos > Camaras de comercio, empresas de consultoria, organismos
gubernamentales, asociaciones empresariales, entre otros.

o América Latina (México): Eurocentros > Institucion sede, publica o privada.

La importancia de hacer el estudio de la cooperacién econdémica internacional y
particularmente UE hacia México, en materia de PYMES, radica en que éstas forman parte
vital en la estructura industrial de nuestro pais. Ejemplo de esto es que el espectro
empresarial ha estado dominado por empresas de menor tamano, especialmente, por
microempresarios que poseen establecimientos con un nivel de empleo de 0 a 15 personas,
seguidos por los pequenos negocios de 16 a 100 trabajadores y de menor peso que el de las

empresas medianas y grandes.®

A pesar de que las PYMES son mayoria en términos numéricos, lamentablemente, esta
ventaja no es importante para la élite que gobierna nuestro pais, ya que, las politicas de
apoyo a estas son insuficientes e ineficientes; de ahi que las pequefas empresas presenten
muchos problemas que afectan su desempefio en la economia nacional e internacional. Como
ejemplo de estas deficiencias tenemos: problemas de financiamiento, falta de apoyo por
parte de programas gubernamentales federales y locales, trabas burocraticas, falta de
sesiones de capacitacion en materia de innovacion, limitado acceso a los mercados, perfiles
bajos de compradores en el mercado interno e internacional, producciéon de articulos con un
bajo perfil tecnoldgico, lo que, por consiguiente, ocasiona una desventaja en la productividad

en relacion a las grandes empresas; entre otros.

Vale la pena destacar que a pesar de que se menciona mucho acerca de las ventajas de
la cooperacion al desarrollo, tanto por los organismos internacionales como por el Banco
Mundial e inclusive en nuestro propio pais’; al situarnos en la actualidad y en el contexto
socioecondémico en el que nos encontrarnos, veremos que esto dista mucho de ser verdadero,

pues no existe una cooperacion para el desarrollo, como tal, en materia econémica que apoye

® Ruiz Duran, Clemente. Desarrollo empresarial en América Latina. Nacional Financiera, México, 2002, Pag. 111y 112.

7 El Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000 asignaba a la cooperacion internacional la doble tarea de promover en el exterior el
acervo cultural y las capacidades nacionales de México, y de ser al mismo tiempo una herramienta que atraiga al pais recursos
complementarios en su proceso de desarrollo.



a los paises en desarrollo; sin que se vea en esto un interés comercial por parte de los paises

desarrollados.

Prueba de lo anterior es que en un Informe realizado por la Organizacion Mundial de
Comercio, titulado: “LA OMC y los objetivos de desarrollo del Milenio”, se plantea que los
paises menos adelantados pueden fortalecer su capacidad productiva a fin de utilizar el
comercio como motor del crecimiento y desarrollo.?® Lo anterior no es del todo erréneo, sin
embargo, hay que tener muy presente que el comercio para ser un factor importante en el
desarrollo de un pais y para que sea considerado como un “motor” de éste, debe de ir
acompanado de una industria nacional fuerte y consolidada cuya produccion pueda competir
con la de las grandes empresas extranjeras y es justo en ese punto en el que pueden existir un
obstaculo para los paises en desarrollo; pues, su industria pequeia y mediana son bastante
fragiles, por lo cual el comercio no puede llegar a ser la solucion para el crecimiento

econdémico y, menos aun, para el desarrollo y bienestar de la poblacion.

Ademas, el tema del comercio, estda muy presente en las conversaciones
internacionales entre paises y entre los organismos mundiales y, evidentemente, que esté en
la relacion entre México y la UE no es la excepcion; porque el Acuerdo de Cuarta Generacion
que ambos firmaron lo corrobora; sin embargo, lo que desconcierta un poco es la idea de que
la creacion o continuacion de programas de cooperacion para el desarrollo, por parte de la
UE, sean instrumentados a través de convenios comerciales.” Como ejemplo de lo anterior
tenemos el programa AL-INVEST que analizaremos en esta investigacion, el cual esta

sustentado en el Tratado de Libre Comercio que tiene México con la Unién Europea.

Es importante destacar que en este programa, el grado de beneficio que cada PYME
obtenga, dependera, en parte, de los mecanismos complementarios de apoyo que cada pais
ofrezca a sus empresas y de la capacidad de éstas para generar un desarrollo que les permita
una internacionalizacion sostenible, ya que AL-INVEST no da un apoyo financiero directo a las

PYMES para vender en el extranjero.™

& http://www.wto.org/spanish/thewto_s/coher_s/mdg_s/mdg_s.pdf (Pagina consultada el 28 de enero de 2013).

9 Gonzalez Alvarado, Tania Elena, AL INVEST v los intereses comerciales proteccionistas de la Unién Europea hacia Brasil,
Argentina y México. Revista de Contaduria y Administracion, UNAM, Julio - Septiembre 2003, México. Pag. 4.

% Ibid., Pag. 62.
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El objetivo general de la investigacion que presentamos es el siguiente:

Evaluar los resultados obtenidos en todas las fases del Programa AL-INVEST para poder
ubicar las oportunidades y desventajas que éste brinda a las PYMES mexicanas, para asi
definir si realmente se habla de una cooperacién econdémica en beneficio de la
internacionalizacion de la empresa mexicana o bien de un mecanismo economico de la

Unién Europea para aumentar su presencia economica y comercial en nuestro pais.

A continuacién describimos los objetivos especificos:

Ubicar los principales obstaculos que las PYMES mexicanas enfrentan, primero que
nada, en un area local-nacional y, posteriormente, en el plano internacional.
Identificar la participacion econdmica e industrial que tienen las PYMES en la economia
nacional.

Precisar la participacion econémica e industrial que tienen las PYMES mexicanas en el
intercambio comercial con la Union Europea, principalmente, desde el periodo de la
puesta en marcha de la primera fase del programa AL-INVEST y hasta el cierre de la
Ultima fase en 2012.

Dar a conocer el funcionamiento y operatividad del programa AL-INVEST en cada una
de sus fases para detectar de manera clara los procesos que lleva a cabo para apoyar a
las PYMES mexicanas.

Destacar los beneficios y las fallas que ha presentado el Programa AL-INVEST durante

sus etapas, no en materia de PYMES, sino en el ambito operativo.

Por Gltimo se enlistan los objetivos particulares:

Precisar qué tipo de apoyo por parte del programa AL-INVEST recibieron los sectores:
Agroalimentos; el de artesanias, decoracion y regalo; asi como el de las tecnologias de
la informacion.

Evaluar los resultados de estos apoyos en los sectores anteriores.

Destacar los problemas que las PYMES de estos sectores presentaron, tanto en el
proceso de produccion, como para la venta de sus productos, especialmente cuando los

quieren ofrecer en el mercado externo de la UE.



Ahora presentaremos las hipotesis de la investigacion:

Hipotesis generales:

El programa AL-INVEST es un mecanismo economico de cooperacion que beneficia a las
PYMES mexicanas, tanto para incrementar su producciéon, como la calidad y el disefo
de sus productos para poderlos ofrecer en los mercados externos y en especial en los
de la UE.

Los productos que las PYMES mexicanas producen para llevarlos a los mercados
europeos, no cumplen con las condiciones que se piden, por lo que es necesario que el
programa AL-INVEST no solo sea de asesoria, sino de apoyo econdémico efectivo para
que éstas puedan cumplirlas.

Las PYMES que trabajan en el sector agroalimentario y artesanal son las mas apoyadas
por el programa AL-INVEST.

El gobierno de México deberia apoyar a las PYMES que puedan elaborar productos para
el mercado internacional; asi como, podria también atraer inversionistas para que las

apoyen y se fortalezcan.

Hipdtesis especificas:

Las PYMES mexicanas al no estar eslabonadas con las grandes empresas nacionales, no
pueden ofrecer sus productos a las mismas, por tanto se ven limitadas en su
crecimiento.

Las PYMES mexicanas a pesar del apoyo del programa de cooperacion AL-INVEST, aln
tienen una escasa participacion con sus productos en la UE.

El programa AL-INVEST ha tenido fallas en los mecanismos de financiamiento, pero
mas en los de operatividad.

Con el programa AL-INVEST son las empresas de la UE, que han entrado al mismo, las

que han resultado ser mas beneficiadas y no las mexicanas.

Hipotesis particulares:

e El apoyo recibido por las PYMES mexicanas de los sectores agroalimentos, artesanias,

decoracion y regalos; asi como el de tecnologias de la informacion solo ha sido a través

de asesorias, pero no con apoyo econémico.

\



e La evolucién de los apoyos en asesoria, les ha permitido a las PYMES mexicanas,
aumentar la fabricacion de sus productos y mejorar su presentacion, pero no han sido
apoyadas para la colocacion de los mismos en el mercado externo.

e A pesar de los apoyos con asesorias del programa AL-INVEST para mejorar la calidad de
sus productos y sus disefos, asi como de los relacionados con los procesos para la
exportacion de los mismos al mercado europeo, existen varios problemas, pero éstos

son mas agudos cuando tratan de ofrecerlos para su venta en el mercado externo.

Esta investigacion parte del estudio de las PYMES mexicanas como estructuras
industriales, especificando su categoria, su composicion y las problematicas que enfrentan,

para su consolidacion y posterior expansion, en el mercado internacional.

Posteriormente, se hace una breve semblanza de como se han llevado a cabo las
relaciones comerciales entre la UE y nuestro pais, sobre todo en el ambito economico y
comercial; asi como también, se menciona cual ha sido la participacion de las PYMES

mexicanas en estas interacciones interregionales.

A continuacion se relatan los antecedentes que dieron origen a la creacion del
programa a estudiar, denominado AL-INVEST, para que una vez conociendo su génesis, se
pueda dar paso a desglosar y analizar cada una de sus fases, desde la que fue considerada
como “piloto” en 1994, hasta la fase IV, la cual concluy6é recientemente, en el 2012;

resaltando en cada una de éstas, sus caracteristicas y resultados obtenidos.

Después de haber estudiado cada una de las fases del programa en cuestion, se
analizan mas a detalle, tres de los sectores que fueron mayormente apoyados por éste, como
lo fueron: el sector agroalimentario; el sector de artesanias, decoracion y regalos y el sector
de tecnologias de la informacion. Este Gltimo, dado que en el contexto en el que se encuentra
el mundo, reviste una importancia especial para nuestro pais, en el cual, las nuevas
revoluciones cientifico-técnicas y los avances tecnoldgicos que éstas procuraron, forman una

parte importante del desarrollo econémico, cientifico y educativo de un pais.

Por ultimo, se enumeran los beneficios que obtuvieron las PYMES participantes en el
programa AL-INVEST, que se realizd en ambas regiones; asi como los obstaculos que tuvieron

las PYMES mexicanas durante el programa y los resultados de la operatividad del mismo o de
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otros aspectos externos a él. También se describen algunas propuestas que sugerimos para que
la fase V del programa se mejore, si es que ésta se llegara a implementar, de nueva cuenta,

en nuestro pais y en Latinoamérica.

En resumen, la investigacion que adelante se presenta pone en tela de juicio, con
datos y cifras, que la cooperacion econdémica en materia de PYMES que brinda la UE,
especificamente, mediante el programa AL-INVEST, para asi identificar si realmente vale la
pena y es un buen aliciente para el desarrollo de las PYMES mexicanas que quieren
internacionalizarse, participar en él, ya sea, mediante el mecanismo de las exportaciones o
algun otro, o bien, por el contrario, si el programa se presenta como la manera en que la UE
intenta expandir su presencia y su comercio en México y en otras partes del continente

americano, a través de nuestro pais.
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Capitulo 1

El papel de las PYMES en México, su composicion y las principales problematicas que

enfrentan a nivel nacional e internacional en su proceso de expansion al mercado europeo
1.1 ;Quiénes son las PYMES en México?

En la década de los ochenta del siglo pasado, América Latina atravesé por una serie de
cambios en su economia y su comercio; paises como México dejan atras una economia
proteccionista y conducida por el Estado y se van perfilando hacia un nuevo modelo
econdémico exportador, el cual se caracterizé por la lucha contra la inflacion, la puesta en
marcha de reformas estructurales, que significaron la disminucion de la presencia econdémica
del Estado, la atraccion de la inversion extranjera directa y una politica comercial de

liberalizacion.

Con todo lo anterior, se tenia la esperanza de que las PYMES tuvieran un papel
significativo en este nuevo modelo econdémico. En primer lugar, porque el modelo anterior
habia favorecido a las grandes empresas nacionales y extranjeras, que ahora tendrian que
operar en condiciones competitivas que reducirian sus ventajas con respecto a las pequenas
empresas; en segundo lugar porque un modelo orientado hacia el exterior y liderado por las
exportaciones favoreceria las ventajas comparativas que tenia la regién en mano de obra."
Sin embargo, el planteamiento anterior quedo sélo en suposiciones, pues no se tomaba en
cuenta que las PYMES débiles debian enfrentar y resistir la competencia que les representaban

los productos importados.

Hay que tener presente, que si bien, la liberalizacion del comercio trajo consigo una
serie de problemas para las PYMES, lo anterior no significa que las PYMES hayan desaparecido
del mapa economico de los paises latinoamericanos, debido a que éstas no constituyen un
agente economico estancado en el periodo posterior a las reformas, sino que por el contrario,
estas empresas aumentaron su participacion en la produccion industrial total en cinco paises,
como son, Argentina, Chile, México, Uruguay y Venezuela, debido a esto, algunos autores
describen que la liberalizacion del comercio puede haber tenido un efecto negativo en algunos
paises, debido al incremento de las importaciones; pero, en todo caso, esta lejos de ser un

efecto generalizado, mas bien, esa liberalizacion parece haber tenido mas influencia sobre la

" Wilson, Peres, Giovanni Stumpo. Pequefias y medianas empresas industriales en América Latina y el Caribe, Edicién SIGLO XXI,
México, 2002, pag. 10.



polarizacion entre ramas de produccion de las PYMES que sobre el desempeno de este tipo de

empresas. "

Para la década de los noventa, se dio una expansion del sector empresarial, este

fenomeno estuvo dominado por microempresas, por ejemplo, en el caso de nuestro pais, el

incremento de éstas fue de 95.54%, de aqui que se las considere de gran importancia para el

desarrollo econémico y como motor de crecimiento en los paises de la region.

Ahora bien, antes de conocer la situacion de este tipo de empresas en México, hay que

describir las caracteristicas generales que tienen las PYMES de la region.

1)

4)

5)

6)

7)

8)

Realizan muy pocas exportaciones, pues orientan casi toda su produccion al mercado

interno.

Generan un alto nivel de empleo, particularmente en el sector manufacturero, sin

embargo buena parte de éstos no son formales.

Tienen una baja o nula participacion en la definicién de objetivos de politica hacia las

mismas.
Responden de manera flexible a los continuos cambios de la demanda.

Muestran capacidad de integrarse a diversos esquemas de subcontratacion y relaciones
inter-empresas; sin embargo, tienen deficiencias a la hora de incorporarse al proceso
de globalizacion.

Tienen baja productividad, bajo crecimiento, y un limitado proceso de acumulacion.

No tienen acceso o, éste es muy limitado, al sistema formal de financiamiento.

Tienen una tasa de sobrevivencia muy baja, debido, en su mayoria, a la falta de
capacitacion empresarial; lo cual se demuestra por el escaso uso de técnicas modernas

de gestién, comercializacion y control de calidad.”

12 wilson, Peres, Giovanni Stumpo. Las politicas de apoyo a las pequefias y medianas empresas industriales en América Latina y el
Caribe en “Claroscuros: Integracion exitosa de las Pequefas y Medianas Empresas en México”. Editorial Jus, México, pag. 10.
3 EL 65% de ellas desaparece a los dos afios de creadas, el 25% sobrevive con pocas posibilidades de desarrollo.
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9) Muestran elevada dependencia respecto del crecimiento economico del pais y poco

acceso a la distribucion del ingreso generado.

10) Experimentan un fuerte atraso tecnoldgico lo que dificulta tanto la produccidén como la

productividad de la misma.

11) Acceden en condiciones desventajosas a los mercados de insumos y de productos

finales.

12) Tienen, en general, una gran dificultad de acceso a la informacion.

Una vez dado el contexto general de las PYMES en la region latinoamericana,

iniciaremos el estudio especifico de este tipo de empresas en nuestro pais.

En México, desde la independencia, la industria despunto con la textil, la de productos
alimenticios y de productos quimicos. Después de la Revolucion, aparecen las industrias: Las
grandes, las medianas y las pequefas; pero, desde entonces las que crecen y se desarrollan

permanentemente son las dos Gltimas.

El Instituto de Investigaciones del Senado de la Republica en Julio del 2002, a través de
un estudio denominado Micro, pequefias y medianas empresas en México. Evolucion,
Funcionamiento y problemdtica, sefialé que existen tres etapas de evolucion de las MPYMEM'"

en nuestro pais, las cuales son:

1) Las MPYMEM en general y sobre todo las dedicadas al sector industrial, comenzaron a
adquirir importancia en los afos 50°s y 60°s, primeramente dentro de la economia
argentina y después en México durante la vigencia del modelo de sustitucion de

importaciones.

2) La segunda etapa deviene de la primera, pues si bien en el modelo de sustitucion de
importaciones se realizd un “proceso de aprendizaje” con importantes logros, también
existieron algunas limitaciones en materia de equipamiento, organizacion,

capacitacion e informacion, principalmente; esta situacion hizo que no se alcanzara

" Pefia Cruz, Maria del Pilar. Ensayo sobre las medianas y pequefias empresas, México, primera edicion, 1981, pag. 9

> En el informe se denominan “MPYMEM” por considerar a las micro empresas como una parte que se debe considerar por
separado, sin embargo, debido a que la dinamica de apoyo del programa AL-INVEST se enfoca Unicamente en las pequefias y
medianas empresas, en la investigacion hablaremos de PYMES solamente.
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productividad y calidad, alejandolas de los niveles de competencia internacionales y

provocando que durante los afnos setenta, época de inestabilidad macroeconémica, se

preocuparan Unicamente por la supervivencia, debido a la profunda crisis que continu6

en la década de los afos ochenta.

3) La tercera etapa, se dio a partir de los cambios que se introdujeron en los anos

noventa, en lo referente a la disponibilidad del financiamiento externo y de la

estabilidad econdémica interna.

Un punto importante a tratar, se refiere a la clasificacion de las PYMES, pues desde

1990, se hicieron seis pronunciamientos con diferentes criterios. Finalmente el 30 de junio de

2009 se publico en el Diario Oficial de la Federacion la clasificacion con la que se rigen

actualmente las PYMES en México, la cual queda establecida en la tabla siguiente:

CUADRO No. 1-1

ESTRATIFICACION DE EMPRESAS EN MEXICO

Estratificacion

Micro Pequedna Modiana
jector Personal Rango de Tope Personal Rango de Tope Personal Rango de Tope
monto de maximo monto de maximo monto de maximo
ventas combinado® ventas  combinado® ventas combinado®
anuales anuales anuales
¢mdp) (map) (mdp)
ndustia De0a10 Hasta S4 45 De 11aS0 Desde $4.01
hasta $100 o5 Do 51 2250 Desde $100.1
hasta $250 250
Comercio DeOa0 Hasta S4 46 De 11830 Desde S4.01
hasta $100 De 31 2 100 Desce $100.1
hasta $250 235
Servicios De0a 10 Hasta S4 46 De 11250 Desde $4.01
hasta $100 o

De 51 a 100 Desde $100.1
hasta $250

Tope Maximo Combinado = (Trabagadores) x 10% + (Ventas Anuales) x 90

mdp= Millones de posos

Fuente: DIARIO OFICIAL DE LA FEDERACION 30 DE JUNIO DE 2009

En México se llevan a cabo los denominados Censos Economicos, los cuales son métodos

estadisticos que se emplean para poder conocer las caracteristicas de los establecimientos

productores de bienes, comercializadores de mercancias y prestadores de servicios a nivel

nacional, con un gran nivel de detalle geografico y sectorial. Estan integrados por varios

proyectos, alusivos a los distintos sectores de actividad econdémica. Se llevan a cabo cada



cinco anos, en los anos que terminan en 4 y en 9, para conocer la estructura economica del

pais. Para su levantamiento se utilizan cuestionarios diferenciados.'®

El dltimo, fue el realizado en el 2009, en el cual se menciona que hasta el 2008 habia
en México 3, 724, 019 unidades econdémicas del sector privado y paraestatal, las cuales dieron
empleo a 20,116, 834 personas, segun los Censos Economicos 2009, siendo los tres principales
sectores econdmicos, segln el tipo de establecimiento, el de servicios, comercio y
manufacturas; sin embargo, si nuestra referencia se basa, de acuerdo a los principales
sectores segln los empleos que generan, encontramos que se localizan primero las

manufacturas, después los servicios y al final el comercio.

Es importante destacar, que analizando la especializacion en manufacturas, que es la
que mas empleos genera, el primer segmento esta orientado hacia los alimentos, el segundo
hacia el sector quimico y el tercero al sector automotriz.” En este sentido, se aprecia en la
siguiente grafica que en el sector manufacturas las PYMES cuentan con mayor cantidad de
establecimientos, incluso cuentan con el 50.3% del total del personal ocupado de todo el
sector industrial mexicano; sin embargo, su produccion bruta total llega Unicamente al 23%
nacional. Por lo tanto, se dice que las PYMES no constituyen un actor marginal en la estructura
industrial, por el contrario, sobre todo en materia de empleo; incluso su participacion en éste

Ultimo es mayor que su participacion en la produccion.

1 INEGI, Censos Econdémicos, en http://www.inegi.org.mx/est/contenidos/proyectos/ce/ (pagina consultada el 12 de abril de 2013).
'7 México, es un caso particular para el caso automotriz, ya que es el pais con mayor participacién en este sector en toda la regién
latinoamericana.
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CUADRO No. 1-2

INDUSTRIAS MANUFACTURERAS: CARACTERISTICAS PRINCIPALES POR TAMANO DE LOS
ESTABLECIMIENTOS 2008 (PORCENTAJES)

iy 18 oo 176
100
5.1 6
Ry 6

Peoquefios Modanos Grandes

(112 80) (512 250) (251 y mas parsonas)

Estratos de personal ocupado total
W Unidades econdmicas [ Personal ocupadototal [l Remuneraciones [l Produccidn bruta total [ Activos fjos

Fuente: INEGI, CENSOS ECONOMICOS 2009

Para agosto del 2012, la Secretaria de Economia determind que existian 4, 000,100 de
PYMES en el México; las cuales representan el 99.8% del total de las empresas, aportan el
72.1% del empleo y el 52% del PIB nacional.



CUADRO No. 1-3

DESGLOSE ESTADISTICO SEGUN EL TIPO DE EMPRESA EN MEXICO (2012)

R, e = ——
Totalde alPIB

Empresas

138,500 3.4% 14.9% 14.5%

g A ————|  p—————

31,600

7.900 0.2% 27.9% 48%

Grandes

FUENTE:http://www.condusef.gob.mx/index.php/empresario-pyme-como-usuarios-de-
servicios-financieros/543-ipor-que-es-tan-importante-el-empresario-pyme-como-usuario-de-
servicios-financieros

Vale la pena mencionar que las potencialidades empresariales de la region se
encuentran en México y Brasil, un ejemplo de esto, es que tan sdlo estos dos paises absorben

el 86% del total del empleo de la region.

Por otro lado, el desarrollo empresarial en México se ha concentrado en torno a las
megaciudades, el 35% de las empresas se concentran en el area metropolitana de la Ciudad de
México, Guadalajara y Monterrey, absorbiendo el 40% del empleo; sin embargo, poco a poco,

se han ido expandiendo hacia los estados de Veracruz, Puebla y Guanajuato.
Algunos datos interesantes sobre las PYMES de nuestro pais son:

e El 65% de las PYMES son de caracter familiar.

e El 45% de los socios que participan en la gestion directa de las empresas se encuentra
entre los 40 y 59 anos de edad.

e El 48% de los socios cuentan con el grado de licenciatura completa, seguidos por un
15% con preparatoria o profesional técnico completo.

e El 31% de los empleados de las PYMES cuenta con secundaria terminada; el 26% con

bachillerato o una carrera técnica y el 23% con primaria.'

'8 Fuente: Comision Intersecretarial de Politica Industrial (CIPI), Principales Resultados del Observatorio PyME en
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1.2 Obstaculos que enfrentan las PYMES mexicanas para su desarrollo interno

Ya se describieron las caracteristicas generales que tienen las PYMES y es evidente que
la mayoria tiene estados de cuenta negativos, esto se debe a que se desarrollan en un
ambiente econdmico complicado, donde principalmente los grandes consocios empresariales
salen beneficiados. Por ello, las PYMES atraviesan por una serie de obstaculos que les dificulta
su progreso interno y, menos aun pueden lograr una produccion para el mercado
internacional. A continuacién se enumeraran los tres mas grandes problemas que afrontan las

PYMES en nuestro pais.
e Fuentes de financiamiento

Uno de los principales problemas y, ademas, uno muy basico para el crecimiento de
una PYME es que cuente con los medios financieros para desarrollarse, ya sean publicos o

privados y que éstos no se conviertan en un calvario para este débil empresariado mexicano.

En este sentido, los créditos bancarios en México son muy inferiores a los que se
brindan en los paises mas avanzados economicamente, ademas de esto, en la realidad, son
muy pocas las empresas de estas caracteristicas que acceden a un crédito; por ello, el capital
propio de un pequeio y mediano empresario es del 70% y, en algunos casos, éste no prospera

y arriesga gran parte de los ahorros que ha acumulado toda su vida.

La Asociacion de Bancos de México informa que la participacion del financiamiento a
micro, pequenas y medianas empresas dentro de la cartera empresarial del sistema bancario
fue de 9.4% en el 2005; 11.5% en el 2006 y 12.7% en el 2007. Estas proporciones significarian
0.5, 0.7 y 0.9% del PIB respectivamente, lo que no es nada significativo del apoyo que prestan
los bancos a las PYMES.

Las principales causas por las cuales los Bancos les niegan el crédito a las mismas son:
El desinterés del banco hacia el sector, la falta de garantias y la indiscutible falta de
informacion en esta materia. Un punto importante es que casi todas las instituciones
financieras que ofrecen financiamiento a las PYMES requieren de una garantia hipotecaria; es
decir, los emprendedores en México deben poner en riesgo su patrimonio para poder acceder

a un crédito.

México: Perfil del empresario, http://i2.esmas.com/documents/2009/08/26/107/estadisticas-pymes.pdf (Pagina consultada el 12
de abril de 2013).



http://i2.esmas.com/documents/2009/08/26/107/estadisticas-pymes.pdf

Existen también los apoyos publicos gubernamentales; Nafin, Banobras y Bancomex
mantienen 80% de los activos de la banca de fomento. Es importante senalar que si bien el
financiamiento directo de la banca de fomento ha disminuido sensiblemente, su papel en el
otorgamiento de garantias y otros programas de apoyo han tenido una evolucién significativa
y, en su rol de banca de segundo piso, auspicia el financiamiento a las PYMES mediante los
intermediarios de primer piso, bancarios y no bancarios. Asi, ademas, ha apoyado el desarrollo
de pequeios bancos, compafias de factoraje y Sofoles, que incentivan la competencia en

ciertos segmentos de mercado."

Nacional Financiera ha establecido un programa de garantias, que tiene como objetivo
complementar el monto de las garantias que requieren los bancos para financiar nuevos
proyectos; bajo este esquema, para el 2011, esta institucion, estuvo colaborando con tres
bancos principales: SANTANDER, BANORTE Y HSBC, de igual manera se apoyd en diversas
instituciones como: el Tecnoldgico de Monterrey, el Instituto Politécnico Nacional, la
Secretaria de Economia, entre otros, con los cuales consolido varios programas de

financiamiento a las PYMES.

Existe también el FONDO PYME que tiene como objetivo promover el soporte de
pequenas y medianas empresas, a través del otorgamiento de apoyos a proyectos que
fomenten el desarrollo economico y la inversion de las empresas y los emprendedores. El
programa fue fundado por la Secretaria de Economia y manejado en conjunto con los

gobiernos estatales.

Los APOYOS del FONDO PYME estan integrados por recursos federales previstos en el
Presupuesto de Egresos de la Federacion del ejercicio fiscal correspondiente y seran otorgados
a la poblacion objetivo a través de ORGANISMOS INTERMEDIOS, estos pueden ser: Gobiernos

locales, Camaras y Confederaciones empresariales, Institutos de Investigacion, etcétera).

Como vemos, hay varios mecanismos de apoyo a las PYMES, sean publicos o privados;
sin embargo, a pesar de que éstos sean escasos 0, en algunos casos, dificiles de obtener; otro
problema que se presenta es que la mayoria de las PYMES desconocen cuales son los

programas de financiamiento y como o bajo qué mecanismos se pueden acceder a ellos.

" Lecuona Valenzuela, Ramén. El financiamiento a las PYMES en México: La experiencia reciente. En

http://www.economia.unam.mx/publicaciones/econunam/pdfs/17/04ramonlecuona.pdf (Pagina consultada el 16 de Abril de
2013).
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Esto quizas no sea solo cuestion de la falta de interés o de una cultura empresarial y
emprendedora escasa en México, sino también dada la falta de divulgacion de los programas

que en concreto pueden beneficiar a las PYMES.

Un ejemplo de lo anterior es que en junio de 2011 el propio Director del Centro de
Desarrollo Empresarial de Nacional Financiera, Carlos Cabrera, reconocié que en Nacional
Financiera no han sido “capaces de hacer llegar la informaciéon a los empresarios” y, para
romper esa dinamica, destacd que existen diversos programas de financiamiento a nivel

federal, estatal y municipal.?

Por Ultimo, se debe replantear la manera en la que se estan dando a conocer los
programas de financiamiento, asi como la forma en que se estan coordinando y estructurando,

para que sirvan realmente a las necesidades econdémicas de las PYMES.
e Programas gubernamentales de apoyo a las PYMES

Un aspecto que va muy relacionado con el punto anterior son los programas
gubernamentales en beneficio de las PYMES, ya que, éstos no sélo abarcan el financiamiento,
sino que también plantean otros tipos de apoyo como son: Los de asesoria técnica y cientifica,
capacitacion empresarial y certificacion de empresas, encadenamientos productivos, entre

otros.

A pesar de que se tienen varios programas de apoyo, el disefo de éstos han sido bajo
un esquema de oferta y no de demanda, esto ha redundado en que muchos no hayan podido
aplicar, muchos otros no tengan los recursos fiscales suficientes y, lo que es peor, se
encuentran en un vaivén constante, el que quizds dependa mas de lo politico, que de la

eficiencia de los mismos.

Los apoyos se localizan en diversos organismos centralizados y descentralizados,
publicos y privados; pero se han creado y también cerrado diversos organismos para el apoyo a
las PYMES.”

0 Santa Rita, llse. Falta divulgar programas para PYMES: NAFIN. En http://eleconomista.com.mx/industrias/2011/06/15/falta-

divulgar-programas-pymes-nafin (Pagina consultada el 16 de Abril de 2013).

2 Ejemplo de ello, es el actual Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) de reciente creacion, que en un par de meses
lanzara 21 convocatorias para proyectos productivos que seran financiados con el Fondo para la pequefa y mediana empresa
(Fondo Pyme), de los cuales se privilegiaran aquellos que sean considerados estratégicos para el desarrollo econémico de cada
estado.
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Mas aun, los programas no han sido llevados a una evaluacion critica real, puntual y
sistematica para poder determinar, si realmente apoyan a las PYMES; sino por el contrario,
ano con ano y ejercicio fiscal, uno tras otro, se han seiialado Unicamente cifras cuantitativas

de empresas atendidas y de recurso gastado en una meta cumplida parcialmente.

Lo ideal seria poder englobar o, al menos, consensar que todos los programas de apoyo
ya sean puUblicos o incluso privados, como los que se realizan a través de Institutos o Camaras
empresariales, sean englobados y homologados para asi, evitar su dispersion. De igual manera,
para lograr un verdadero desarrollo de estas empresas en México, se necesita del apoyo del
gobierno y de los sectores privados, sin duda alguna; sin embargo, esto debe de hacerse

dentro de un marco institucional estructurado.

e El problema de la productividad, el bajo valor agregado, la innovacion y la falta de

tecnologia

La innovacion y la mejora tecnologica, es el motor del desenvolvimiento del
capitalismo y explica en gran medida las diferencias entre diversas formaciones economicas;
cuando la innovacion esta ausente, marginada o es insuficiente, la actividad empresarial de
esa formacion econdémica esta condenada al estancamiento o a reproducir los moldes de otras

sociedades exitosas.?

Un grave problema de las PYMES es que sus productos elaborados se realizan con un
bajo perfil tecnoldgico, lo que impacta en la generacion de bajo valor agregado; esto limita
de manera importante la expansion de la produccién, puesto que al no generar excedente
suficiente se convierten en empresas de subsistencia que no tienen oportunidades de inversion
y desarrollo a largo plazo; es decir, las PYMES no cuentan con tecnologias que les permitan ser

eficientes.

A pesar de lo anterior, un punto importante del por qué las PYMES no optan por
involucrarse en buscar mejoras en los procesos productivos mediante la innovacion
tecnologica, es debido a que generalmente éstas no se llevan a cabo en periodos de tiempo

corto, por el contrario, es algo que se debe de hacer constantemente y a los cuales debe de

22 Morales Najar, lIsafas. Las PYMES en México, entre la creacién fallida y la destruccién creadora, en

http://www.economia.unam.mx/publicaciones/econinforma/pdfs/366/06isaias.pdf (Pagina consultada el 16 de Abril de 2013).
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inyectarse capital con frecuencia; es decir, requieren inversiones a largo plazo y, en la

practica, lo que el empresario busca son rendimientos inmediatos.

Un dato que sin duda es alarmante, es que ninguna de las PYMES evaluadas en el Censo
Economico del 2009 contaba con un departamento dedicado exclusivamente al disefio o
creacion de nuevos productos, lo mismo ocurre con el caso de la inversion en nuevos
productos, materiales o componentes, el registro de patentes u obras de creacion intelectual;

asi estos rubros tiende a cero en todas las empresas ya sean pequenas o medianas.

Convertir a la innovacion en practica sustantiva de las empresas y de la sociedad es
lograr que el Estado asuma una vision y estrategia diferente en sus apoyos a las empresas, que
permita convertir a la educacion en el eje de la innovacion tecnoldgica, que impulse la
politica economica hacia un nuevo pacto de desarrollo en el pais, que convierta al sistema

financiero en soporte de inversiones cuantiosas en la materia.”

Por Ultimo, hay que tener muy presente que “La ciencia y la tecnologia de punta
forman parte sustancial de los cambios estructurales que siguen dandose en la economia, en
la sociedad y en la politica mundiales. En América Latina siempre hemos mirado hacia el
exterior para aprovechar de las ventajas de los otros; pero no hemos tenido la madurez para
pensar que éstas fueron el resultado de grandes esfuerzos individuales y colectivos; ya es

tiempo de esforzarnos para buscar nuestros propios caminos”.?*

Como se pudo observar, las PYMES no cuentan con un buen escenario para
desarrollarse, ya sea debido a deficiencias del sistema gubernamental, del bancario o bien por
cierta apatia e ignorancia propia de las PYMES; sea de la manera que fuese, las empresas
mexicanas, no logran sobrevivir o crecer porque no logran resolver tres problemas basicos: la
insuficiencia tecnologica y de innovacion, el bajo nivel organizacional e institucional y la
carencia de financiamiento; estos tres factores, sin duda alguna, estan interconectados, pues,
si no se cuenta con uno de ellos es inGtil que una PYME pueda sobresalir y logre afrontar de

manera satisfactoria el mercado nacional y posteriormente el internacional.

2 |pid., pag. 47.
2 Davila, F. Globalizacién y cooperacién cientifico-técnica una falacia. En “Paradigmas” revista del area econdmica
administrativa-contable, Universidad Autonoma de Baja California, afio 9 No. 35, Julio-Septiembre 2001, pag. 57.
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La baja capacidad de sobrevivencia de las PYMES nos demuestran, al contrario de lo
que comentan varias paginas web, revistas y demas medios impresos y electronicos, que no
basta con la intuicion y las “ganas” para crear un negocio, se debe de tener primero que
nada: el conocimiento adecuado de lo que se va a realizar, la dedicacidn para investigar con
qué programas de apoyo publicos y privados se cuenta para poder apoyarse en ellos y tener la
formacion profesional y empresarial que incluya capacidad organizacional, de gestion y de

innovacion.
1.3 Las PYMES mexicanas y la venta de sus productos en el exterior

En los puntos anteriores se hablé de las PYMES y de su problematica para el desarrollo
en México, ahora bien, si bien, se observd que es dificil para las pequehas y medianas
empresas, de por si, sobrevivir en su propio pais, mediante la venta de sus productos, esta
dificultad aumenta cuando desean venderlos en el mercado externo. Casi la totalidad de las
PYMES desconocen las oportunidades que presentan otros mercados, no sélo por la variedad de
consumidores y de gustos, sino porque México tiene un nimero considerable de Tratados de
Libre Comercio firmados con diversos paises y algunos de éstos contemplan dar un trato

preferencial a México en ciertos productos y, esto, las PYMES deben de saberlo aprovechar.

Sin embargo, existen varios factores por los cuales las PYMES ven truncado su sueno de
exportar, algunos son internos y otros externos; sin embargo, en términos generales, la
mayoria de los emprendedores desconocen la manera de como hacerlo. A continuacion se

enumeran dichos factores:

e Falta de financiamiento: Desconocimiento de los mecanismos financieros para cubrir el
riesgo de la exportacion y del mercado a donde se quiere llegar, esto abarca al

sistema bancario y el sistema de la banca de desarrollo.

e Desconocimiento del mercado: No conocen el mercado de destino y mucho menos el

tipo de cliente al cual le van a ofertar sus productos.

e Desconocimiento en la comercializacion y canales de distribucion: Las PYMES
generalmente no saben las ventajas y desventajas de la exportacion directa e

indirecta.?

% En la primera, el porcentaje de utilidad es mayor pero se necesita una inversion considerable en infraestructura, el manejo de
las operaciones lo realiza la propia empresa pero requiere gran cobertura en puntos de venta. Mientras que la indirecta genera
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e Problemas relacionados con la falta de uso de la tecnologia: Este es un punto vital, ya
que, para exportar un producto se debe ser competitivo en calidad y precio, es decir,

debe tener un alto valor agregado.

e Problemas relacionados con la baja productividad, capacitacion y gestion
administrativa: La PYME que desea exportar, debe primero que nada tener la certeza
que podra cubrir los requerimientos que el pais destino le solicite, tanto en materia de
cantidades como de normas y certificaciones; es decir, debe cumplir con volumen,

especificaciones, contratos y seguros que le solicite el pais importador.

Este dato es importantisimo, ya que, un alto nimero de PYMES no lo pueden realizar,
primero que nada, porque no cuentan con la capacidad productiva e industrial y porque no
tienen una cultura administrativa y empresarial; por otro lado, carecen de la capacitacién
que les permita obtener el conocimiento para cumplir todos los requerimientos técnicos y
normativos para su producto. En el caso de que alguna PYME adquiera asesoria en este
punto, ya sea publica o privada, la mayoria de las instituciones que la ofrece, sélo apoyan
con su asesoria, dejando de lado el tema del pago de dichas certificaciones, cuando asi se
requiera, por lo cual se cae en un circulo vicioso; pues éstas tendran que recurrir a un
esquema de financiamiento para solventar este gasto, lo que merma las posibles

ganancias.

e Falta de disefo y elaboracion de los productos ofertables: Este apartado va vinculado
con el de “desconocimiento del mercado”, los empresarios mexicanos tienen la idea de
que su producto tal y como lo ofrecen a nivel local y como se presenté en un primer
momento, se debe de quedar para siempre y, lo que es peor, que esta homogeneidad
servira para todas las regiones del mundo; esto, evidentemente, es erroneo, pues
aunque se desee exportar a paises que tengan una cultura y formas de vida similares a
la nuestra, se debe de dar al producto un toque diferente en cada articulo y para cada

pais en el que se pretenda vender.

ahorro de tiempo en tramites y localizacion de oficinas y punto de venta; pero, hay falta de control en la exportacion; los costos
de inversion inicial se reducen pero hay dependencia hacia terceros y las utilidades son menores. Fuente: Camacho, Eduardo.
Dificultades para el comercio exterior, En http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/87071.html (Pagina consultada el 17 de
abril de 2013).
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Falta de diversificacion de los paises destino: Muchos pequeifos y medianos
empresarios mexicanos, al pensar en exportar sus productos, piensan en América del
Norte, es decir, Estados Unidos y Canada; sin embargo, hay que tener presente que
nuestro pais tiene acuerdos comerciales con varios paises en todo el mundo. Tiene una
red de 12 Tratados de Libre Comercio con 44 paises en tres continentes que cuentan
con un mercado potencial de mas de mil millones de consumidores, que representan el

60% del PIB mundial, como se muestra en la tabla siguiente:

CUADRO No. 1-4

C

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO FIRMADOS POR MEXICO HASTA EL ANO 2012
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FUENTE: SECRETARIA DE ECONOMIA, PROMEXICO.

Practicas proteccionistas de los paises destino: Es quizas el reto mas grande a nivel
internacional que enfrentan las PYMES en su intento por comercializar productos y
servicios en otros mercados, sobre todo cuando la intencion es vender sus productos en
paises mas industrializados, ya que, se presentan excesivas regulaciones y problemas
arancelarios, en especial, en productos agricolas y textiles. Esto provoca que las
empresas sean Unicamente proveedoras de los grandes distribuidores, con lo cual no

obtienen las ganancias completas de la comercializacidn de su oferta.
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Es vital puntualizar los factores que enumeramos anteriormente, ya que, son
determinantes para que no se dé el fracaso en la comercializacion de productos y servicios de
una PYME mexicana. Por ejemplo, segiin analiza el Tecnoldgico de Monterrey (ITESM), solo el
1% de las Pymes mexicanas exporta, pues desconocen los procesos de exportacion; ademas,
segln la Secretaria de Economia, el 83% de las exportaciones en 2011 eran de manufacturas,
principalmente del ramo automotriz, con lo cual se aprecia que no solo se debe de fomentar
la exportacion de México a otros paises, sino la de las PYMES, destacando los productos y
sectores industriales en los que tenemos potencial o, inclusive, en los que se nos condiciona a
través de barreras comerciales o proteccionistas, siempre sabiendo ser mas astutos que

nuestras contrapartes importadoras.
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Capitulo 2

Relaciones comerciales México-Union Europea y el papel de las PYMES mexicanas en los

flujos de intercambio comercial entre ambas regiones
2.1 Antecedentes de los acercamientos comerciales México-Europeos

Las relaciones de Europa con América Latina hasta los afios ochenta fueron
desalentadoras, pues a pesar de haberse creado algunos mecanismos de dialogo institucional
solo se establecieron ciertos acuerdos comerciales con un grupo privilegiado de paises

(Argentina, Uruguay, México y Brasil).?

En general, las relaciones de Europa con la América Latina han sido sobre todo de dos

tipos:

- Relaciones bilaterales: Acuerdos marco de cooperacion, éstos se han llevado a cabo
principalmente con paises como los mencionados en el parrafo anterior, también se
han firmado Acuerdos sectoriales para la exportacion de productos hacia el territorio
europeo, aunque con ciertas restricciones cuantitativas.

- Relaciones multilaterales: Estas se realizan principalmente con agrupaciones

regionales.

Hay que mencionar que en la década de los setenta y ochenta del siglo pasado, en el
plano comercial, la Comunidad Europea era el segundo cliente y el segundo proveedor de
bienes para América Latina, de igual manera, los paises miembros del viejo continente

ocuparon los primeros lugares en ayuda publica para el desarrollo de nuestra region.

La situacidon en esos anos para las relaciones entre la Comunidad Europea y América
Latina estaba marcada por dos tendencias: Por un lado, se tenia gran interés en el
reforzamiento de los lazos entre regiones en el ambito politico y, por otro, un estancamiento

en los intercambios comerciales.

Hasta el estallido de la Segunda Guerra Mundial, el comercio exterior mexicano
mantuvo esencialmente el destino y el origen que habia tenido a lo largo de toda la etapa

postcolonial y colonial, tanto las importaciones como las exportaciones se enviaban o venian

%% Orozco Alvarado, Javier. América Latina en la economia mundial: El futuro de su integracion. Coleccion Cuadernos de Difusion
Cientifica No. 44, Universidad de Guadalajara, México, 1994, Pag. 40.
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de un grupo pequeno de paises de Europa. Ademas, desde 1821 hasta 1944, las transacciones

internacionales de México, afio tras afio, arrojaban una balanza comercial superavitaria.?’

Sin embargo, a partir del conflicto bélico mundial, la influencia del capital, de las
finanzas, del comercio y de la tecnologia de los Estados Unidos, reiniciaron las tendencias en
la economia mexicana que ya se habian hecho sentir durante el Porfiriato. De este modo se
profundizod la dependencia estructural de México; pero, no tanto frente a las metropolis
europeas, con las cuales, por el contrario, se debilito la fuerza de los viejos lazos econdmicos
y aln culturales, ni respecto al vigoroso y resurgente capitalismo japonés; sino en cuanto a la

relacion con los Estados Unidos.?

Fue asi como México comenzd a darle un giro a sus historicas relaciones comerciales
para enfocarse primordialmente a consolidar sus lazos econémicos con su vecino del norte,
dejando de lado sus vinculos con Europa. Esta situacion continuaria por varios anos,
principalmente, estimulada por el ambiente politico que se vivia en ese entonces, en el cual
la lucha social, econémica y cultural entre el socialismo y el capitalismo nos acercaba mas a

los Estados Unidos.

No seria sino hasta la década de los setenta, cuando las relaciones entre México y la
entonces Comunidad Econdémica Europea (CEE) tuvieron un punto de inflexion muy importante
con la firma del Acuerdo Marco de 1975. El acercamiento bilateral permitiéo ampliar contactos
en una vasta gama de temas, entre los cuales, luego del auge petrolero que comenzo6 en 1978,
el mayor énfasis por ambas partes se puso en el aspecto comercial y en la intensificacion de
los vinculos econémicos.”’ Es importante destacar que lo mencionado anteriormente fue
posible, en gran parte, gracias a la “politica exterior activa” y a la diversificacion de las

relaciones impulsada por el Gobierno Mexicano, en esa década.

El acuerdo del 16 de septiembre de 1975, muy similar a los acuerdos “de primera
generacion” firmados con Argentina, Brasil y Uruguay en el periodo 1971-1974, tuvo como
objetivo la expansion de los intercambios comerciales. Para ello, ambas partes se concedieron
el trato de Nacion mas Favorecida (NMF) y se comprometieron a llevar a cabo acciones de

promocion comercial. A pesar de que México obtuvo el trato de NMF, sus expectativas no se

2 Carmona, Fernando. La Europa del 92 jes posible la diversificacién econémica mexicana? en “América Latina y México ante la
Union Europea de 1992”, UNAM-IIE, México, 1992, Pag. 209

28 |bid., Pags. 210 -211.

2 pérez Bravo Alfredo, Ivan Roberto Sierra. Evolucién y perspectivas de las relaciones de cooperacién para el desarrollo entre
México y la Union Europea. en “La regionalizacion del mundo: La Unidon Europea y América Latina”, UNAM, México, 1998, Pag.
398.
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cumplieron como éste hubiese querido, ya que no se logré alterar la jerarquia de preferencias
comerciales de la CEE y las exportaciones mexicanas siguieron sujetas al Sistema de

Preferencias Generalizadas.*°

Sin embargo y muy a pesar de los buenos propositos y de las altas expectativas que
tenian tanto México como Europa, el principal objetivo del Acuerdo de “alcanzar un comercio
mutuo equilibrado al mas alto nivel posible” no se cumplid, ya que, si bien las exportaciones
mexicanas de petroleo crecieron, México no logro eliminar el déficit comercial que tenia con
la CEE.

Hay que sefalar que un rubro en el que nuestro pais si percibié un aumento fue en el
de inversiones, las cuales pasaron de 11% a 24% entre 1978 y 1988.%' De igual manera, los
principales receptores de las exportaciones mexicanas durante el periodo fueron Espaia,

seguida por Francia y Alemania.

A partir de 1981 la balanza comercial arrojo saldos positivos para México, llegando a
numeros historicos en 1984 y esto se mantuvo asi hasta 1989. Lo anterior se debié mas que al
aumento de las exportaciones nacionales a Europa a la baja en las importaciones procedentes
de esa region. Empero, hay que destacar la diversificacion de las exportaciones mexicanas que

para ese periodo se registré un aumento considerable en el sector de las manufacturas.

Es importante resaltar que en los afos ochenta se presta mayor atencion a la
cooperacion economica; en 1985 se inici6 la cooperacion en materia de energia y en 1987

México accedid a la red BC-Net de cooperacion empresarial.*

Finalmente y tras el fracaso de las metas propuestas para el Acuerdo marco de 1975,
se iniciaron las negociaciones para la puesta en marcha de un nuevo Acuerdo, el cual se firmo
el 26 de abril de 1991, el texto no introduce muchos cambios respecto al de 1975, con
excepcion de los rubros relacionados con la cooperacion entre ambas regiones. Este nuevo

933

Acuerdo es muy similar a los de “tercera generacion””> que en ese periodo se firman con

% sanahuja, José Antonio. México y la Unién Europea ;Hacia un nuevo modelo de relacion? en “La regionalizacion del mundo: La
Union Europea y América Latina”, UNAM, México, 1998, Pag. 327.

3! Estay Jaime, Héctor Sotomayor. El desarrollo de la Comunidad Europea y sus relaciones con América Latina. UNAM-Benemérita
Universidad de Puebla, México, 1992, Pag. 121.

32 La red BC-Net es un sistema que abarca a los paises de la Unidn Europea, a los de la AELE (Asociacion Europea de Libre
Comercio) y a algunos paises externos; la finalidad de esta RED es brindar asistencia técnica, analizando las oportunidades de
cooperacion propuestas por algunas empresas, para asi llegar a la conclusion de acuerdos en materia de cooperacion empresarial.
33 Estos Acuerdos tienen como caracteristicas: 1) Una fundamentaciéon democratica de la cooperacion (clausula democratica); 2)
La incorporacion de una clausula evolutiva, la cual permite ampliar el Acuerdo con el fin de aumentar los niveles y campos de
cooperacion; 3) La introduccion de la cooperacion avanzada, agrega a las areas tradicionales nuevos ambitos e instrumentos de
cooperacion y 4) El caracter comercial no preferencial.
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algunos paises o subregiones de América Latina; sin embargo, el texto suscrito con nuestro
pais, no menciona la “clausula democratica”, ya que segin se informo, México se negd a

firmarla por considerarla “humillante”.

Lamentablemente, en este Acuerdo no se lograron grandes avances en materia
comercial, pues, no incluyé compromisos en materia de reduccion o eliminacion de barreras
comerciales; por lo tanto, sélo fue mas detallado en el ambito de cooperacion econdmica,
pero en temas relevantes como: Condiciones de acceso de las exportaciones mexicanas a la
Comunidad y régimen de proteccion de las inversiones comunitarias en México no tuvo
trascendencia, sino que, muchos autores consideran que, por el contrario, este Ultimo
Acuerdo es mucho mas limitado. Sin embargo, se presenta, por primera vez, la idea de la
diversificacion en los intercambios comerciales mediante la realizacion de diversas actividades
de cooperacion, tales como: Encuentros de empresarios, ferias, intercambios de informacion,

normas de calidad, ciencia y tecnologia.

Ahora bien, nos parece importante sefalar algunas caracteristicas que marcaron las
relaciones comerciales entre México y la CEE (posteriormente la Union Europea [UE]), desde
1975 y hasta 1994, para asi, tener un panorama mas amplio de la situacidon que se vivia tras la

firma de los dos Acuerdos comerciales.

e Las exportaciones mexicanas a la CEE pasaron de 281 millones de ddlares en 1975 a
2,378 millones en 1980 y las exportaciones comunitarias a México de 1,152 millones en
1975 a 2,643 millones en 1980.

e La UE fue en el periodo, el segundo socio comercial de México, con un 115% de las
importaciones y un 4.5% de las exportaciones. Por el contrario, México era el vigésimo
mercado de exportacién comunitario y el vigésimo noveno de importacion.

e Hasta 1993 México era el primer mercado de exportacion de la UE en Latinoamérica,
pero en 1994 Brasil le arrebaté ese puesto.

e La participacion de las manufacturas en las exportaciones mexicanas hacia la UE paso
del 20% en 1986 al 53% en 1993.

e El petroleo y el gas natural, principal rubro de exportacion, descendid de un 75% en
1975 a un 23% en 1993.

e Las exportaciones de México hacia la UE eran en su mayoria productos primarios o
bien, de bajo valor agregado, lo que difiere de los productos que importabamos, ya

que éstos eran en un 54% bienes de equipo y en un 23% manufacturas.
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e Se dio gran importancia a dos rubros que casi no se habian vislumbrado antes; por un
lado, estaba el comercio intraindustrial y por el otro, la inversion directa europea que
crecia rapidamente en México. En 1978 el porcentaje de participacion europea en la
inversion extranjera directa era del 12%, para 1982 era del 16.4%, en 1984 era del 18%
y para 1988 era del 20.9%. Los flujos de la inversidon europea en México se triplicaron
entre 1990 y 1994, ya para este periodo, la mayor parte de ésta se concentrd en los
servicios (43%), seguida por el sector de las manufacturas (39%) y del comercio (19%).

e Durante la década de los ochenta del siglo pasado, el porcentaje correspondiente a las
exportaciones mexicanas hacia la CEE eran del 7.6%, mientras que el porcentaje
correspondiente a las importaciones era de 13.7%.

e Entre 1990 y 1994 las asimetrias comerciales y el patron de desequilibrio de los
intercambios se acentud. Las exportaciones de la UE a México crecieron un 64%
pasando de 5,284 a 8,224 millones de dolares, las exportaciones mexicanas hacia
Europa descendieron en este mismo periodo un 18% de 3,675 a 3,169 millones de

délares.**

El periodo de relaciones comerciales estudiado entre ambas regiones fue por demas
desigual, en ciertos momentos la brecha en la balanza comercial deficitaria de México, se
agrandaba, mientras que en otras disminuia; sin embargo, ya para el cierre del periodo entre
1990 y 1994 se dio una caida de las exportaciones mexicanas y crecimiento de las
importaciones de la UE. Ahora bien, para que este comportamiento econdmico se diera se

vieron involucrados varios factores, los cuales estan explicados en el cuadro siguiente:
CUADRO No. 2-1

FACTORES NACIONALES Y EUROPEOS QUE INFLUYERON EN LA CAIiDA DE EXPORTACIONES
MEXICANAS (1990-1994)

Factores nacionales Factores europeos

Escasa internacionalizacion de buena parte | Barreras comerciales inducidas por la

de la planta productiva mexicana formacién del Mercado Unico Europeo

3 Los datos estadisticos agrupados en este listado de caracteristicas comerciales, fueron reunidos e interpretados por nosotros,
con base en las diversas cifras y cuadros contenidos en tres textos, cuya bibliografia son: 1) Sanahuja, José Antonio. México y la
Unién Europea..., Op. Cit., Pags. 328-335, 2) Estay Jaime, Héctor Sotomayor. Op. Cit., Pags. 95-120, 3) Carmona, Fernando. Op.
Cit., Pag. 217.
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Baja competitividad y atraso tecnoldgico Estrictas normas de calidad europeas

Sobrevaluacion del peso Menor demanda europea

Desviacidn del comercio derivada del TLCAN Preferencias concedidas por la UE a
competidores del Pacto Andino y América

Central

Apertura comercial y econdmica adoptada | Desviacion del comercio causada por las
unilateralmente por México relaciones de asociacion entre la Union
Europea y los paises del Mediterraneo vy

Europa del Este

Crecimiento de la demanda externa de bienes | Mejor posicion competitiva de los productos

intermedios, terminados y de capital europeos

Fuente: ELABORACION PROPIA

En este contexto es como termina el periodo comprendido entre 1975 y 1994, el cual
explica los primeros afnos de las relaciones comerciales institucionalizadas, entre México y la

UE. A continuacion se evaluaran el intercambio interregional a partir de 1994.

2.2 Intercambio comercial entre ambas regiones a partir de 1994, afo de la puesta en

marcha del programa AL-INVEST

A mediados de 1994 se da un intenso impulso renovador de las relaciones entre
América Latina y la UE, éste, fue dado por Francia y Espana; asi, en junio de ese afno el
Consejo Europeo de Corfu solicité a la Comision la elaboracion de una nueva estrategia para la
region, la cual se aprobo el 31 de Octubre de 1994 en el Consejo de Luxemburgo, ésta sefala
que “El Fomento del comercio y las inversiones seguira siendo la piedra angular de las

9 35

relaciones con nuestros asociados de América Latina”.”> Sin embargo, lo que realmente se

proponia con esto era una “estrategia selectiva” en el que el comercio, la inversion y los

% Comision Europea, 1995.
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intereses economicos serian los factores que determinarian el alcance e intensidad de las

relaciones y, para la UE, México se encontraba en un lugar prioritario de la region.

Sea como fuere, las relaciones comerciales entre México y la UE para 1994 se tornaban
bastante complejas, ya que, existian diferencias en las prioridades internacionales entre
ambas regiones; por un lado, México centraba su actividad e impulso exportador en Estados
Unidos, socio con el que recién habia contraido el Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLCAN) que a, decir del gobierno y empresariado mexicano, vendria a ser la panacea
para el comercio exterior de nuestro pais; por otro lado, estaba la UE que se encontraba
reacomodando su territorio, puesto que se encontraba en negociaciones para adherir mas
paises a la misma, de igual manera, velando por su seguridad politica y econémica, preferia
consolidar las relaciones con Europa del Este, brindando con esto mayores recursos para la

cooperacion en pro del desarrollo y estableciendo acuerdos comerciales con esa region.

A pesar de lo anterior, los lideres politicos de ambas regiones hicieron un esfuerzo por
acercarse comercialmente hablando; ademas, el Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000 veia
en las negociaciones comerciales externas un elemento esencial para diversificar las

exportaciones y el comercio exterior y en este sentido, sin duda alguna, la prioridad era la UE.

En 1995 se firma la Declaracion Conjunta Solemne en la que se establece el
compromiso de profundizar las negociaciones para firmar un nuevo acuerdo comercial y
econdémico basado en tres elementos fundamentales: a) Un dialogo politico reforzado, b) un
marco favorable al desarrollo de la inversion y de los intercambios de bienes y servicios,
incluyendo una liberalizacion “progresiva y reciproca”, conforme a las reglas de la OMC,
teniendo en cuenta la sensibilidad de ciertos productos y c) la intensificacion de la
cooperacion empresarial, ambiental, industrial, cientifica y tecnoldgica y la conclusion de

acuerdos en campos como la lucha contra el fraude o las normas de origen.*

Se firmo6 pues en 1997 un Acuerdo macro de Asociacion que pone las bases para crear
un modelo de relacion bilateral que incluyo la liberalizacion de intercambios comerciales,

dialogo politico institucionalizado y un compromiso mutuo con la clausula democratica.

En 1998 se inicia formalmente las negociaciones comerciales y tras nueve rondas de
negociacion, el 23 de marzo de 2000 se firma la “Declaraciéon de Lisboa” y se aprueban los

resultados de las negociaciones. Finalmente el Tratado de Libre Comercio entre la Union

3% Sanahuja, José Antonio. Op. Cit., Pag. 357.
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Europea y México (TLCUEM) entra en vigor el 1° de julio del 2000 en lo que concierne al

comercio de bienes.

El TLCUEM reconoce la diferencia en el nivel de desarrollo otorgando un trato
asimétrico en favor de México. La desgravacion arancelaria europea concluy6o en el 2003,
mientras que la mexicana se realizo en el 2007. La UE tomd como tasa base de desgravacion
los aranceles vigentes en el Sistema Generalizado de Preferencias para las exportaciones

mexicanas.?’

Entre los principales puntos que contiene el Tratado, es que, desde esa fecha 46.7% de
los articulos industriales europeos penetraran en el territorio nacional totalmente libres de
aranceles; en tanto que, 82% de las mercancias industriales mexicanas se podran vender en los
mercados de la UE a la firma y el 18% restante en el 2003. En cuanto a los productos

agropecuarios, el Tratado establece tres etapas de liberacion y los plazos son mas largos.*®

El 95% de los productos agroalimentarios gozan de acceso preferencial; todas las
hortalizas y frutas en las que nuestro pais es mas competitivo se liberalizaron o tienen trato
preferencial; se eliminaron los aranceles al café, cacao en grano, garbanzo, tequila, cerveza,
mango, papaya, guayaba, limon, toronja y su jugo, puros, cebolla, pectina, aceite de
cartamo, sandia. El jugo de naranja y el aguacate se benefician de una cuota amplia con

acceso preferencial.

Por otro lado, las Reglas de Origen determinan qué bienes reciben trato arancelario
preferencial, destacando aquellas negociadas para la cadena textil, el sector de transporte y

refacciones para automoviles, electrodomésticos, calzado y plasticos.

Un dato importante es que durante los anos que lleva el Acuerdo en vigencia, se han
podido adoptar medidas de salvaguarda por un periodo maximo de tres anos, con el fin de
brindar alivio temporal a aquellos sectores que enfrenten dafos serios 0 amenaza de dano por
incrementos sustanciales en las importaciones; sin embargo, en estos casos la aplicacion de

salvaguardas requiere compensaciones.

Un articulo publicado por la Lic. Ana Maria Carrillo Soubic, en la revista electrénica

Crénica Legislativa de la Camara de Diputados en el ano 2000, sefalaba que la UE era nuestro

¥ BANCOMEXT-ITESM. Guia para exportar productos mexicanos a la UE. En
http://www.promexico.gob.mx/work/models/promexico/Resource/82/1/images/GuiaParaExportarProductosMexicanosALaUnionE
uropea.pdf (Pagina consultada el 19 de junio de 2013).

38 Davila Aldas, Francisco Rafael. Una integracion exitosa: La Unién Europea, una historia regional y nacional. Fontamara, México,
2003, Pags. 156-157.
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segundo socio comercial y la evolucion del comercio de nuestro pais con ese bloque habia sido
poco dinamica, pues, la contribucion de la UE en el comercio total de México se redujo
considerablemente, llegando a representar en 1999 sélo 6.6%. También senala que: “El
Acuerdo de Asociacion Econdmica, Concertacion Politica y Cooperacion entre México y la
Unién Europea consolida una nueva etapa en las relaciones entre ambas partes, estableciendo
nuevos vinculos politicos, comerciales, financieros y de cooperacién. Estos le otorgan a
nuestro pais mayores elementos para consolidarse en la escena internacional fortaleciendo su
estrategia de diversificacion. Es de destacar que dicho Acuerdo sitla a nuestro pais en una
posicion estratégica privilegiada al lograr ser el Unico pais junto con Israel en tener un
acuerdo con los dos bloques comerciales mas importantes de la actualidad: América del Norte

y la Union Europea”.*

Empero, muy a pesar de los esfuerzos de diversificacion y de la firma del Acuerdo, el
porcentaje del comercio con la UE, como parte total del comercio exterior de México, ha
tenido un crecimiento poco significativo al pasar de 6.32% en 1997 a 6.97% en 2003. Mas aun
en el 2004 las exportaciones mexicanas hacia la UE tan sdlo representaron el 3.4% vy, en
cuanto a las importaciones mexicanas, un 10.6% provienen de la UE. Asimismo, seglin datos de
la Secretaria de Economia, el Acuerdo ha logrado impulsar las importaciones europeas, pero
las exportaciones mexicanas han decrecido proporcionalmente del 5.4% en 1993 al 3.4% en

2004, reflejandose en el aumento del déficit de la balanza comercial mexicana con la UE.*

Haciendo una recapitulacion global de las relaciones comerciales UE-México, a partir

del ano 2000, se puede rescatar lo siguiente:

e Desde el punto de vista comercial, los paises de la UE mas importantes para México
son: Alemania, Espafa, Reino Unido, Holanda, Italia y Francia. Cada uno de ellos tiene
diferentes tipos de participacion, siendo los mas importantes la inversion y la compra
de productos; por ejemplo, las ventas se concentran principalmente en dos paises:
Espana, que compra el 25% del total, basicamente petroleo crudo y Alemania, que
adquiere el 23% del total, debido a una gran concentracion de exportaciones
automotrices. Otras exportaciones a diversos paises europeos son componentes

electronicos y de la industria aeroespacial, asi como bebidas (cerveza y tequila) y

¥ Carrillo Soubic, Ana Maria. México y la Unién Europea: Una nueva relacién estratégica. En

http://www.diputados.gob.mx/cronica57/contenido/cont13/masalla10.htm (Pagina consultada el 23 de mayo de 2013).
“0 pellicer, Olga. México y el mundo: Cambios y oportunidades. Editorial PORRUA, México, 2006, Pag. 178.
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alimentos. El porcentaje de participacion se encuentran especificados en la siguiente

grafica:
CUADRO No. 2-2

PORCENTAJE DE PARTICIPACION EUROPEA EN LA COMPRA DE PRODUCTOS PROCEDENTES DE MEXICO

Otros
23‘
ltalia
8%
Holanda
10% Reino
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11%
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Fuente: SECRETARIA DE ECONOMIA

e Las exportaciones mexicanas a la UE en los Gltimos 12 afos han presentado un
incremento, ya que, pasaron del 3.5% en el ano 2000 al 5.3% en el 2012. Pero la
balanza comercial entre México y la UE sigue registrando un déficit de 18,342 millones
de ddlares en 2012. Es decir, México compra mas mercancias de las que vende a esa

region. Lo anterior se desglosa en la siguiente grafica:



CUADRO No. 2-3

BALANZA COMERCIAL MEXICO-UNION EUROPEA EN MILLONES DE DOLARES (2000-2012)
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Fuente: SECRETARIA DE ECONOMIA

Algunas de las principales razones del déficit comercial entre ambas regiones, son:

La fuerte presencia de Estados Unidos con una economia rica y altamente importadora;
ademas, ese pais cuenta un mercado de gran interés para el empresariado mexicano,
no solo por su cercania, sino porque la barrera ideologica y cultural es menor, en el
sentido de que existen una gran cantidad de consumidores latinos en ese pais.
Operaciones de triangulacion de productos mexicanos a Europa, realizada por
“brokers” (intermediarios) de Estados Unidos, las cuales se registran en la aduana
mexicana como efectuadas en el mercado estadounidense.

Alto diferencial de precio y valor agregado entre los productos que compra México a
Europa (bienes de capital e intermedios) y los que exportamos a ese mercado.

A pesar de que los paises comunitarios son grandes importadores, el 60% de su
comercio es intrarregional, lo que deja muy poco margen para los productos de otras

partes del mundo.

La UE es la segunda fuente de inversion extranjera directa en México, Unicamente

superada por Estados Unidos. La inversion acumulada de 1999 a junio 2008, alcanzé

27



67.7 mil millones de dolares, lo que representd 34% del total de IED captada por

México en ese periodo.

CUADRO No. 2-4

Participacién de la UE, en la IED acumulada periodo
1999-junioc 2008 captada por México

B Canada 3.0

O Estados Unidos 55.8
B Unién Europea 34.0
O Otros paises 7.2

Fuente: SECRETARIA DE ECONOMIA

e La IED proveniente de la UE se encuentra concentrada en los sectores de la industria
manufacturera y servicios financieros. Juntos representan mas del 80% de la inversion

captada por México proveniente de la UE para el periodo 1999-junio 2008.

CUADRO No. 2-5

Flujos de inversion comunitaria en México, por sector
{1999-junio 2008, millones de ddlares)
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e La entidad de la Republica que mayor inversion comunitaria ha captado es el Distrito
Federal, con 61.9% del total. Lo anterior, probablemente, dado que muchas empresas
establecen su casa matriz en la Ciudad de México, aunque tengan operaciones en otras
entidades federativas de la RepuUblica. Le siguen Nuevo Leon y Estado de México,
ambas con 10.8%. Se trata de las entidades federales mas industrializadas del pais y

con los mercados de consumidores mas grandes, después del Distrito Federal.

e El Acuerdo ha activado la demanda mexicana por productos europeos, pero no la
europea por productos mexicanos. En contrapartida, el grado de concentracién de las
exportaciones en unos pocos productos tiende a crecer, por ejemplo, el petroleo y el

sector vehiculos.

Las relaciones comerciales con la UE desde 1975, han sido bastante distantes, por
periodos avanzan y en ciertos sectores y a veces se estancan; sin embargo, histéricamente, la
UE ha tenido cierta ventaja frente a nosotros, la cual se ha encargado de engendrar y de

mantener mediante restricciones normativas, arancelarias o proteccionistas.

En el documento del TLCUEM se realzaban las nuevas relaciones de cooperacion a las
que se llegaria, se revitalizaban los lazos comerciales, se hablaba de transferencia
tecnoldgica, de inversiones para el desarrollo de la agroindustria, las telecomunicaciones y
para el cuidado del medio ambiente. En realidad, este acuerdo no introducia cambios de
mayor significacion en las relaciones comerciales, dado que la UE continuaba restringiendo la
entrada de las exportaciones de México y las inversiones comunitarias no podian romper las

restricciones que las leyes mexicanas imponian.*’

Quizas lo que en verdad queria la UE mediante el Tratado era sacar la mayor ventaja
posible y nuestro pais resultaba ser un buen trampolin para acceder al mercado
estadounidense, o tal vez, los europeos veian en el TLCAN el principio de una integracion
econdmica, liderada por los Estados Unidos, la cual afectaria sus intereses comerciales en la
region. Cualquiera que haya sido la razon, lo cierto es que México tiene desde hace 13 afos un
Acuerdo comercial con la UE, al cual no ha sabido sacarle lo mejor de si; las relaciones de
nuestro pais con esa region se mantienen en un nivel muy limitado, si bien la UE otorga poca
prioridad a América Latina, hay que reconocer que México presta muy poca atencién a esta

relacion. Por ello, México no debe descuidar sus relaciones con Europa no soélo con la region

“! Davila Aldas, Francisco R. Op. Cit., Pag. 150.

29



de manera generalizada, sino con los paises de manera mas particular, acercarse mas a los
que no necesariamente son las grandes potencias econdmicas europeas. Ello le permitiria de
verdad, lograr una diversificacion de su comercio exterior, aprovechando los acuerdos

comerciales y transmitiendo a otras latitudes sus costumbres y cultura.

2.3 El papel de las PYMES mexicanas en el intercambio comercial entre ambas regiones

Como ya vimos, con la entrada en vigor del Acuerdo de Asociacion con la UE, se
pretendia, como lo expresdé Rosario Green, entonces Secretaria de Relaciones Exteriores,
“equilibrar los nexos con el mundo, consolidar nuestra capacidad de negociacion y acrecentar
nuestro margen de maniobra e influencia en el escenario internacional”; sin embargo, esto no

ha ocurrido asi y México ha tenido, afo tras afo, balanzas comerciales deficitarias.

Ahora bien, si nuestro pais tiene balanzas comerciales negativas, es debido a que no
exporta lo suficiente; pero, en ese sentido, vale la pena preguntarnos ;qué papel juegan las
PYMES en el comercio exterior; asi como en las relaciones comerciales con la UE?
Lamentablemente, este cuestionamiento tiene una respuesta desoladora, ya que, las PYMES
mexicanas no forman parte del grueso de las empresas exportadoras. En México soélo cinco mil
pequenas y medianas empresas mantienen operaciones de comercio exterior, es decir, menos
de 1.0% del total, lo cual frena la competitividad y desarrollo de nuevas oportunidades de
comercio. Las cinco mil PYMES que participan en operaciones de comercio exterior

representan 70% de las exportaciones generadas por el pais.*

En nuestro pais existen 35 mil 600 firmas exportadoras, pero 50% de las ventas al
exterior se concentra en 44 grandes companias. De éstas, la de mayor tamano es Petréleos
Mexicanos (Pemex), seguida de las empresas de la industria automotriz y de la de los sectores
eléctrico y electrdnico, mineria y articulos de uso personal. Las empresas de automoviles y de
autopartes que operan en nuestro pais lograron exportar 70 mil 272 millones de dolares en
2012.De este sector, las mas importantes son General Motors, Chrysler, Volkswagen, Ford,
Nissan, Daimler, Delphi y Camiones y Motores International de México, en ese orden, de
acuerdo con cifras del Banco de México. La industria eléctrica y electrénica exporté 74 mil

874 millones de dolares, a través de diversas empresas, pero principalmente via PCE

“2 palabras expresadas por Carlos Pérez, Director del Instituto Mexicano de Ejecutivos de Comercio Exterior (IMECE) para
http://www.mexicanbusinessweb.mx, 26 de octubre de 2012.
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Technology de Juarez, Jabil Circuit (componentes para Black Berry), Samsung, LG Electronics,
San Mina (también de partes electrénicas para Black Berry) y Sony.” Podemos observar
claramente que las grandes empresas y en su mayoria extranjeras, son las que exportan, es

imposible que una PYME llegar a sobrepasar a una de éstas.

Entre México y la UE se intercambian pocos bienes, estancados en ciertos rubros. A

continuacion, se presentan dos graficas que los sefalan.

CUADRO No. 2-6 CUADRO No. 2-7
PRINCIPALES RUBROS DE EXPORTACION A LA UE PRINCIPALES RUBROS DE IMPORTACION DESDE LA UE
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Fuente: EUROSTAT 2010

Ahora bien, dentro los sectores mencionados anteriormente, existen especificamente
ciertos productos que son los mas solicitados en el intercambio comercial de ambas regiones,
los cuales como observaremos, son bastante similares, incluso coinciden en 8 de los 10 casos,
tanto para exportaciones como importaciones. De ahi que se mencione que realmente no hay
una diversificacion en las transacciones entre la UE y nuestro pais; es mas, podemos afirmar
que nosotros enviamos petréleo puro, materia prima y manufacturas sin armar y ellos envian
los articulos transformados y ensamblados, listos para la venta, los cuales tienen alto valor
agregado, debido a que se utiliza tecnologia de punta para realizarlos y ademas traen la
consigna cultural e ideologica de que son productos europeos, por ello, son lo mejor.

“  Servi-Port. Concentran 44 grandes empresas 50% de exportaciones mexicanas. En http://www.servi-
port.com.mx/noticias.php?noticia=244, (Pagina consultada el dia 24 de mayo de 2013).
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CUADRO No. 2-8

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS A LA UE

Valor % total
Posicién Producto (cédigo CUCH) (millones importaciones
EUR) de México
1 Petroleo, prod. petrolif (33) 2.517 19
2 Equip. telecom. y grab son(76) 1.989 15
3 Vehiculos de cametera (78) 1.817 14
4 Instrum. prof., cient. y confrol. {87) 1.055 B
5 Maqu. v ap. eléctr (77) 918 7
5 Maqu. of. y proces. Datos. (75) 509 4
7 Prod. quim. organ. (51) 416 3
8 Diversos art. manuf. (89) 400 3
9 Generadores (71) 343 3
10 Maqu. industrial general {74) 293 2
CUADRO No. 2-9
PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS DESDE LA UE
Paosici Producto (codigo CUCH) Valor e rtacI;i::t:L México
(millones EUR)
1 Vehiculos de carretera (78) 2209 10
2  Petroleo, prod. pefrolif. (33) 2.200 10
3  Prod. med. y farmac. (34) 1.576 T
4 Magu. industrial general [74) 1.539 T
5 Generadores (71) 1.380 6
6 Maqu.yap. eléctr. (77) 1.307 6
7 Maquinana, especializada (72) 1268 6
8 Hierroy acero (B7) 885 4
9 Prod. quim. organ. (51) 728 3
10 Diversas art. Manuf. (89) 508 3

Fuente: EUROSTAT 2010

En los cuadros No. 2-6, 2-7, 2-8 y 2-9, se refleja claramente que se exporta en mayor

medida a la UE productos que las PYMES mexicanas casi no elaboran, con lo cual se dificulta
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su incorporacion a la actividad exportadora, ya que, de manera mas general es el sector de
alimentos (agroalimentos, carnicos, miel, entre otros), textiles y de calzado (prendas de
vestir, zapatos e industria de cuero) y de decoracion y regalos (floricultura, ceramica,
articulos de madera, vidrio, etcétera) en donde se localizan la mayor parte de éstas y de ellas
pocas cumplen con las normas de calidad y certificacion que la UE solicita, o bien, no cuentan

con la capacidad de produccion para exportar.

Para el caso concreto de la UE y México, el 60% de las ventas al exterior libre de
barreras comerciales lo realizan las grandes industrias, mientras que Unicamente el 40% es

desarrollado por las PYMES de nuestro pais.

A pesar de lo anterior, con el Acuerdo Comercial, se abrieron oportunidades
importantes para diversos sectores de México, ejemplo de esto son las flores, el café organico
y la miel; en el primer caso, del universo de importaciones de flores que hace Europa, es de
1,400 millones que provienen de paises diferentes de los de la UE, de entre éstos, México
participa tan sélo con 0.2%, en cuanto a la miel, mediante el Acuerdo se facilitaron los flujos

de exportacion del sur-sureste del pais.*

A si mismo, la Camara Nacional de la Industria de la Transformacion (CANACINTRA)
definié los sectores que tienen mayores oportunidades para las PYMES seglin el Acuerdo
comercial con la UE, estos son: Piel, cuero, calzado, agroindustria, muebles, metalmecanico

autopartes, plastico, medioambiente, textil y confeccion.

Por lo anterior y para extraer el mayor beneficio econémico del intercambio comercial
con la UE, se establecio en mayo de 2011 el Programa de Competitividad e Innovacion México-
Unién Europea (PROCEI) con un presupuesto de 18 millones de euros, que tanto el gobierno
mexicano, a través de ProMéxico y la UE aportaran, en partes iguales, para apoyar a las PYMES
mexicanas que deseen exportar al viejo continente. Dicho programa se basa en tres ejes

principales de apoyo:

a) Integrar acciones de innovacion y tecnologia, con negocio.
b) Establecer relaciones sostenibles entre empresas mexicanas y europeas mediante

diversos medios, tales como, coinversiones, entre otros.

“ Direccion General de Comunicacién Social. México y la Unién Europea fortalecen su relacién comercial. En

http://eeas.europa.eu/delegations/mexico/documents/more_info/20110628bol_seminario_clausura_es.pdf (Pagina consultada el
dia 24 de mayo de 2013)
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c) Desarrollar sistemas de gestion de calidad en PYMES, mediante la obtencion de
certificaciones aptas para el mercado europeo, la cual se realiza a través de asesores

de ambas regiones.

Otro acontecimiento importante para el impulso exportador a las PYMES se llevo a cabo
en mayo de 2012, fecha en la que se firmo en Bruselas la “Carta de Intencion para la
Promocién de Pequenas y Medianas Empresas”, ésta establece el compromiso de ayudar a las
PYMES de uno y otro lado del Atlantico para que puedan “prosperar en un entorno econémico
propicio para la inversion empresarial” y “mejorar las condiciones marco para facilitar su
potencial de crecimiento”. También estipula el establecimiento de canales de comunicacion
para intensificar el intercambio de informacion relativa a la politica en materia de PYMES, asi
como a través de conferencias y seminarios destinados a descubrir areas de interés

empresarial comin e impulsar el comercio, la inversion y la cooperacion.®

Es importante, hacer una breve comparacion entre las PYMES mexicanas y las de la UE,

lo que nos permitira ver donde estamos situados.*

e En la UE, existen empresas de menor tamafo de alta productividad, con niveles de
ventas por ocupado importantes, capitalizadas, con capacidad de acumulacion, con
mercados domésticos, robustos y con un Mercado Comunitario que amplia en forma
importante estas potencialidades. Ademas, donde no se presentan grandes
heterogeneidades productivas o brechas de Productividad o de Ventas por ocupado
para los distintos tamanos de empresa. Es una estructura productiva bastante

homogénea.

e Actualmente cada siete de diez PYMES de los paises que conforman la UE exportan a
otros paises de la misma Union, pero solo tres de cada 10 exportan al exterior de la
UE.

e Enla UE el 8% de las empresas MIPYMES exporta y el monto exportado representaba en

promedio un 4.6% de sus ingresos totales.

“> Appel Marco. Objetivo de Europa: Posicionar a sus PYMES en México. En http://www.proceso.com.mx/?p=308781 (Pagina

consultada el 19 de junio de 2013).

“ Los datos obtenidos para este apartado se extrajeron de dos documentos en linea: 1) Politicas para las MIPYMES frente a la
crisis. Conclusiones de un estudio comparativo de América Latina y Europa. En http://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---
americas/---ro-lima/---sro-santiago/documents/publication/wcms_191351.pdf (Pagina consultada el dia 24 de mayo de 2013) y 2)
Ramirez Carranza Carla, Enrique Ortega Martinez. Las pequenas y medianas empresas exportadoras mexicanas ante los mercados
exteriores. En http://www.revistasice.com/cachepdf/BICE_2936_17-32_ 5471353BB8B28F3D29406226A2E3743B.pdf (Pagina
consultada el dia 24 de mayo de 2013).
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e En la encuesta European Network for SME Research del 2003 se comparo la percepcion
a las barreras de la exportacion que presentan las PYMES mexicanas y las europeas; en
este sentido, ambas regiones mencionaron que la mayor barrera para exportar son los
altos costes para entrar en los mercados. La segunda barrera sefalada por un mayor
numero de empresas mexicanas son las restricciones en el exterior, lo que no pasa con
las PYMES europeas. Estas diferencias en la percepcion de las barreras puede deberse a
que dentro del mercado Unico europeo éstas no existen y teniendo en cuenta que una
buena parte del comercio tiene lugar entre los paises que forman la UE; los que resulta
razonable que su percepcion de las barreras a la exportacion resulte muy inferior a la

de las PYMES mexicanas.

Los resultados codificados de la encuesta, se presentan en dos graficas sobre “Las
percepciones mexicanas y europeas a las barreras internas y externas a la exportacion”, las

cuales se presentan a continuacion:

CUADRO No. 2-10

PERCEPCION DE LAS BARRERAS INTERMNAS A LA EXPORTACION SEGUN PYMES MEXICANAS Y EUROPEAS

60
[ PYMES México
so = | [l PYMES UE
a0 =
m —
m —
10 —
1]
Falta de hahilidades Calidad de los Altos costes para entrar Precios da lbos
O conocimientos productos en kos mercados productos
del personal 0 sanicios

Fuente: Datos PYMES UE, ENCUESTA ENRS 2003
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CUADRO No. 2-11

PERCEPCION DE LAS BARRERAS EXTERNAS A LA EXPORTACION SEGUN PYMES MEXICANAS Y EUROPEAS

GO

[ PYMES México
B PYMES UE

50

40

30

20

10

0

Falta de informacidn Falta de apoyo o Restricciones en el Diferencias culturales Falta de recursos
en los mercados asesaria exterior y de lenguaje financieros

Fuente: Datos PYMES UE, ENCUESTA ENRS 2003

Por ultimo, es importante mencionar que para exportar a Europa, los pequefos y
medianos empresarios mexicanos deben entender que: a) Un producto de calidad estandar
dificilmente se puede vender en los paises europeos, aunque el mismo producto se venda por
todo EE.UU; b) el mismo disefio no es apropiado para todo los paises; c) el productor mexicano
debe ajustarse al gusto del consumidor europeo y; d) se requiere de una mentalidad
exportadora mas activa y atrevida que las que se requiere para exportar a los Estados

Unidos.*

También los emprendedores PYME deben saber que, el consumidor europeo es racional
y selectivo respecto de la calidad de los productos que desea adquirir, por lo que el balance
“calidad/precio” es decisivo para ellos, esto se debe a que reciben mucha informacién sobre
las caracteristicas del producto, ya sean del pais de origen, o de los importados de la

comunidad o de otras partes del mundo.

De igual manera, a pesar de que los paises de la Union tienen un alto nivel de
integracion no son monoculturales; por dar un ejemplo generalizado, los consumidores del

resto de Europa son reservados y racionales, mientras que los del sur son mas emotivos.

“ Freres Christian, José A. Sanahuja. Hacia una nueva estrategia en las relaciones Unién Europea-América Latina. En “América
Latina y la Union Europea. Estrategias para una asociacion necesaria”. Editorial Icaria, Espana, 2006, Pag. 115.
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Si bien, los costos de entrar a los mercados europeos son altos y muy pocas PYMES
logran ese objetivo, hay que considerar que un punto vital es encontrar un “socio europeo”;

por ejemplo, un agente, un importador mayorista, una comercializadora o un broker.

Como se pudo apreciar, la participacion de las PYMES en el intercambio comercial UE-
México, es bastante baja, pues, solo las grandes empresas aprovechan las oportunidades
comerciales del Acuerdo, ya que, son ellas las que cuentan con todas las facilidades
(econdémicas y administrativas) para exportar. El empresariado mexicano pequeio y mediano
la tiene dificil a la hora de adentrarse en el mercado europeo; sin embargo, el principal
enemigo de los emprendedores, mas alla de los problemas econémicos y su debilidad como
sector industrial, es la falta capacitacion y conocimiento del Acuerdo, pues, existen algunas
PYMES que cuentan con los medios para exportar, pero Unicamente se orientan al mercado

estadounidense, lo que les impide visualizar nuevas metas y horizontes.
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Capitulo 3
El programa de cooperacion econémica AL-INVEST sus inicios y fases de desarrollo
3.1 Antecedentes internacionales y regionales que dieron origen a su creacion

La Unidon Europea (UE) es un importante socio econdomico y politico de América Latina y
el principal donante de la region. El objetivo global de la cooperacion al desarrollo de la UE,
es la erradicacion de la pobreza y la promocion al desarrollo econéomico y social sostenible. En
la region de América Latina, la UE presta una particular atencion a la cohesion social y la
integracion regional; asi como, a la mejora de la buena gobernanza y el refuerzo de las
instituciones publicas, el desarrollo de un espacio comun y el fomento del desarrollo

sostenible.*®

El principal instrumento juridico de la cooperacion de la UE con América Latina es el

Instrumento de Cooperacion al Desarrollo (ICD).*
La ayuda de la UE se suministra por medio de Acuerdos a diferentes niveles:

a) A nivel individual con los paises de la region, a través de los programas de cooperacion
bilateral.

b) Con las tres subregiones: Comunidad Andina, América Central y Mercosur.

c) Con el conjunto de América Latina a través de programas regionales.

d) A través de proyectos especificos financiados por programas tematicos.

Ahora bien, América Latina es una region de paises de renta media, segun la
clasificacion internacional utilizada, pues, no son paises en extrema pobreza; sin embargo,
presentan un alto grado de desigualdad, mala distribucion de la riqueza, corrupcion,
instituciones democraticas aln poco eficientes, asi como débiles e instrumentos financieros y
juridicos, vulnerabilidad de sus economias, entre otros, de ahi que la region requiere de un

tipo de cooperacion distinta.

Fundamentalmente la cooperacion internacional para esta region tendria que obrar en

tres aspectos, tales como:

“8 Comision Europea. Socios para el Desarrollo, Guia sobre la cooperacién al desarrollo Unién Europea-América Latina 2010. En
http://ec.europa.eu/europeaid/infopoint/publications/europeaid/documents/178a_latinam_dev_coop_guide_2010_es.pdf
(Pagina consultada el dia 13 de junio de 2013).

“ EL ICD viene contenido en el Reglamento No. 1995/2006, que sustituye a todos los Instrumentos regionales y tematicos
anteriores, éste destaca que la cooperacion al desarrollo realizada por la UE dependera de los Objetivos del Desarrollo del Milenio
y se basa en 8 ejes fundamentales.
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a) Contribuir a reforzar las capacidades técnicas e institucionales para afrontar los
desafios del desarrollo y la gobernabilidad democratica.

b) Hacer aportaciones al crecimiento econémico, a la generacion de empleo y a la
promocion de la cohesion social.

c) Trabajar para mejorar los condicionantes del sistema internacional en materia
comercial y financiera, para que los paises latinoamericanos puedan aprovechar mejor

las oportunidades de la globalizacion.™

A pesar de lo anterior, la mayoria de los programas de cooperacion de la region, estan
orientados a asuntos econdémicos y, por lo general, en un ambito bilateral o a lo mucho

subregional, dandoles prioridad a los paises cuya importancia es mayor para la UE.

También, es importante destacar que en la UE no se trabaja conjuntamente en el
ambito de la cooperacion; es decir, para el caso de América Latina, existen 27 donantes, de
los cuales, no todos estan dispuestos a colaborar conjuntamente con la region, en gran parte,
debido a su poco acercamiento. Ademas, la cooperacion regional para toda América Latina
apenas esta en torno al 14% del total y mayoritariamente esta compuesta por lineas de

cooperacion descentralizada, entendidas como “programas birregionales”.”’

Para ejemplificar lo anterior, tenemos que en el periodo de 1996-2003 se destinaron a
América Latina 3,480 millones de euros, de esos recursos, el 72% fueron enfocados a acciones

bilaterales, el 17% a programas regionales y el 11% a programas subregionales.’”

Si bien, los acercamientos de México con la UE se dieron en los anos setenta del siglo
pasado, éstos fueron Unicamente con fines comerciales, no seria sino hasta la década de los
ochenta que se da el impulso a las relaciones entre ambas regiones en materia de
cooperacion, la cual en un primer momento se dio en el ambito cientifico-técnico. Las
modalidades de accion abarcaban: el otorgamiento de becas y apoyos para las investigaciones

a nivel postdoctoral y la organizacion conjunta de talleres y seminarios.

Desde principios de los afos noventa, la UE ha emprendido acciones de cooperacion

con nuestro pais, las cuales, han sido mas estructuradas y diversas, abarcando ambitos como:

% Freres Christian, José A. Sanahuja. Op. Cit., Pag. 55.

5 Ayuso, Anna. Xlll. Construyendo una cooperacién al desarrollo para la asociacién estratégica entre la UE y América Latina y el
Caribe. En “América Latina y la Union Europea. Estrategias para una asociacion necesaria”. Editorial Icaria, Espana, 2006,
Pag.348.

52 Op. Cit. Pag. 68.
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los economicos y empresariales, los de ciencia y tecnologia, los culturales, los de cohesion

social y de derechos humanos.

Para efectos de nuestra investigacion, nos enfocaremos en el tema de la cooperacion
econdémica, ya que, por un lado, es la que mas se ha destacado en nuestro pais y, por otro

lado, es en este rubro en el que se encuentra el programa AL-INVEST.

La cooperacion de la UE con México, tiene muy poco de ayuda en el sentido tradicional
y mucho de lo que en la Comision Europea se conoce como “cooperacion economica”, esto es,
la promocion de aquellas actividades de interés mutuo que dan primacia a la participacion del
sector privado, al desarrollo de la pequefa y mediana empresa y a un proceso de

transferencia de know-how y tecnologia de los paises miembros de la UE a México.>

A principios de los afos noventa, se llevaron a cabo varios programas y actividades de
cooperacién en materia econdmica y comercial; por ejemplo, estaban los denominados
“encuentros empresariales” que se realizaban mediante el Programa Plurianual de Encuentros
Empresariales México-Union Europea, o el adaptado European Community Investment
Partners (ECIP) que era un instrumento creado con el objetivo de proveer financiamiento para
la creacion de coinversiones en paises de Asia, América Latina y el Mediterraneo; México,
logro para 1995 absorber el 10% de los proyectos y de los montos financiados por el ECIP a
nivel mundial. Todos los sectores de la vida industrial estaban reflejados en el ECIP,
destacandose el sector agroindustrial con 25%, el textil-confeccidn con 15%, el de turismo con

9% y el de electronica y telecomunicaciones con el 6%.>*

También existian programas para la Normalizacion y Certificacion que fomentaba entre
la clase empresarial mexicana una conciencia internacional de normatividad y control de
calidad en los productos, para que éstos pudieran ingresar a Europa. Existio también un
proyecto liderado por expertos europeos denominado Proyecto de Apoyo a las Exportaciones
Mexicanas hacia la Union Europea, éste tenia como finalidad estructurar un documento que
fuera de apoyo y promocion para los empresarios mexicanos, aqui se desglosaban varios

puntos y problematicas importantes para las ventas de productos nacionales en el exterior.

En los noventa, se inicia también el programa AL-INVEST, el cual, en términos de

cooperacion econdémica, ha sido el mas duradero, teniendo varias etapas, las cuales abarcan

% Berlanga Zubiaga, Claudia. Las relaciones comerciales y de cooperacion entre México y la Unién Europea. En Relaciones de
México: América Latina, América del Norte y la Union Europea, UNAM-AMEI, México, 1997, Pag. 304.
> Ibid., Pags. 306-307.
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desde la fase | en 1995, hasta la fase IV que terminaria en el ano 2012; mas adelante en este

capitulo ahondaremos en sus propdsitos y resultados.

Asi, a lo largo de una década se instrumentaron diversos programas de apoyo
econdémico y no fue sino hasta el ano 2000, con la entrada en vigor del Tratado de Libre
Comercio entre la Union Europea y México (TLCUEM), que se formalizan los programas de

cooperacién economica.

Si bien, los programas de apoyo que la UE ha coordinado conjuntamente con México,
han sido transformados y han avanzado bastante desde que comenzaron en el siglo pasado,
hay que destacar que muchos de ellos no son conocidos ni utilizados por los sectores de la
sociedad que realmente lo necesitan; por lo que hay que tener presente que no somos, como
receptores de cooperacion al desarrollo una prioridad para ésta y, quizas esto puede
empeorar, no en el sentido de que todos los programas desaparezcan, pero si la gran mayoria,

o bien, la Comision Europea tome la decision de disminuir el presupuesto asignado para ellos.

Otro punto importante a considerar, es que los recursos econdémicos con los que
cuentan los programas, el burocratismo exagerado, tanto europeo como mexicano, los
cambios frecuentes en la administracion y la falta de una estrategia adecuada por parte de
México, han hecho dificil lograr mayores niveles de cooperacion. Empero, nuestro pais no
debe quedarse con los brazos cruzados, debe poner gran énfasis en atender y darle
seguimiento a los programas que la UE tiene con él, asi como fortalecer la presencia de
México en las negociaciones del presupuesto de cooperacion internacional para que el monto

asignado no disminuya en un futuro.”

3.2 Fases del programa AL-INVEST: Objetivos, mecanismos de operatividad y resultados

obtenidos en cada fase del programa
3.2.1 El programa AL-INVEST como programa piloto (1994)

En el marco de la cooperacion al desarrollo que la UE tiene con América Latina, la
Comision Europea instrumentd un programa de cooperacion industrial y de fomento a las

inversiones con los paises de esa region.

El programa AL-INVEST (American Latin Investment) sigue las directrices o pilares de

cooperacion de la UE para la region. Estos se encuentran consignados en el Tratado

% Pellicer, Olga. Op. Cit., Pag. 180.
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Constitutivo de la UE, en su Titulo XX de Cooperacion al Desarrollo, Articulo 177, el cual,

entre otras cosas, menciona lo siguiente:

1. La politica de la Comunidad en el dambito de la cooperacion al desarrollo, que sera
complementaria de las llevadas a cabo por los Estados miembro, favorecerd:

- El desarrollo econémico y social duradero de los paises en desarrollo v,
particularmente, de los mas desfavorecidos.

- La insercion armoniosa y progresiva de los paises en desarrollo de la economia

mundial... >

Asi mismo, el programa se encuentra regulado por el reglamento 443/92 relativo a la
ayuda financiera y técnica y a la cooperacion econdémica con los paises en vias de desarrollo
de América y Asia, el cual, especificamente, en los articulos 7 y 8 sefala lo referente a los

objetivos y caracteristicas de la cooperacion econdmica en nuestra region.

AL-INVEST es un programa con un esquema de cooperacion descentralizada y
horizontal, la primera se caracteriza por responder a las demandas que tiene la sociedad civil
para mantener microproyectos; con este esquema los paises se involucran en el desarrollo de
acciones-solucion para los problemas detectados. Por otra parte, por horizontalidad se
comprenden las acciones que incluyen tanto actores privados como agencias de caracter
publico en la ejecucion de los programas, funcionando bajo el esquema de redes (networks) o
consorcios. Los programas horizontales son transversales, de alcance regional, promueven la

cooperacion y su implementacién busca tener un efecto multiplicador.”’

El programa AL-INVEST fue creado en 1994 como fase piloto,” esta dirigido a apoyar y
fortalecer a las PYMES latinoamericanas; fue disenado para atender las demandas
empresariales relativas a la penetracion de este tipo de empresas en los mercados europeos;
asi como de la necesidad de apoyarlas y promocionarlas en el exterior de sus paises. Este

tiene como objetivo general estimular las inversiones, la transferencia de tecnologia, las

% Diario Oficial de la Unién Europea. Versiones consolidadas del Tratado de la Unién Europea y del Tratado Constitutivo de la
Comunidad Europea. En http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:C:2006:321E:0001:0331:es:pdf  (Pagina
consultada el dia 14 de junio de 2013).

7 Mogollén Bernal, Angie. “El programa AL-INVEST de la Unién Europea para América Latina: Una estrategia para Colombia”. En
http://www.urosario.edu.co/urosario_files/a6/a6c08711-ef47-4553-b499-cd4547cfe9cb.pdf (Pagina consultada el dia 14 de junio
de 2013).

%8 No existe un consenso claro para delimitar el afio de inicio de la fase piloto de este programa, ya que, algunas fuentes oficiales
tanto de la UE como de México, consideran en ocasiones el afio 1993 y en otras el afio 1994; de igual manera lo hacen algunos
autores en sus textos; sin embargo, para fines de esta investigacion y con base en que fue en el afio de 1994 que se dio la
apertura comercial en nuestro pais de manera mas global, se eligio tomar el aiio 1994 como inicio de la Fase Piloto.
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sociedades mixtas, el intercambio de informacion y los acuerdos comerciales entre las

empresas de la UE y de América Latina, de modo que ambas partes resulten beneficiadas.>

La iniciativa AL-INVEST nace para promover la cooperacion empresarial entre las dos
regiones (UE-América Latina); dicho mecanismo consiste en acuerdos establecidos entre dos o
mas empresas independientes, que uniendo o compartiendo una parte de sus capacidades y de
sus recursos, sin llegar a fusionarse, instauran un cierto grado de interrelacion con el objeto

de incrementar sus ventajas competitivas.

Todas las operaciones del programa se basan en un didlogo permanente sustentado en
la comunicaciéon y en las relaciones internacionales, de los cuales se derivan convenios
comerciales y proyectos de inversion conjuntos. Este didlogo se lleva a cabo entre las diversas
redes de operadores econdémicos europeos y latinoamericanos y responde a una nueva
estrategia comunitaria matizada por intereses comerciales en el marco de la cooperacion

economica.®’
El programa AL-INVEST en sus inicios incluia basicamente tres tipos de acciones:
1) Encuentros empresariales sectoriales.
2) Acercamiento individualizado de empresas en ambas regiones.
3) Fomento de actividades entre los paises de América Latina.

Sin embargo, en la medida que el programa avanzaba en cada una de sus fases, sus

actividades iniciales se multiplicaron, abarcando mas campo de accion.

AL-INVEST en esta fase, estaria dirigido a las empresas de los Estados miembro de la UE
y a las de los 18 paises latinoamericanos a saber: Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia,
Costa Rica, Cuba, El Salvador, Ecuador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Paraguay,
Panama, Peru, Uruguay y Venezuela quienes lo administrarian en forma participativa,
correspondiendo la iniciativa a los sectores privados europeos y latinoamericanos; ademas,
seria financiado en forma conjunta, pues se exigia una cofinanciacion minima del 50% por

parte del sector privado con respecto a todas las acciones que se llevaban a cabo dentro del

% Gonzalez Alvarado, Tania Elena, AL INVEST y los intereses comerciales proteccionistas de la Unién Europea hacia Brasil,
Argentina y México. Revista de Contaduria y Administracion, UNAM, Julio - Septiembre 2003, México. Pag. 62.

® Fernandez Sanchez E. La cooperacién empresarial, concepto y tipologia. Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales,
Universidad de Oviedo. (Working Paper 029/1991).

" Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Las politicas comerciales y de cooperacién de la Unién Europea, fuente de oportunidades para
empresas mexicanas y europeas. Revista de Contaduria y Administracion, UNAM, Julio - Septiembre 2002, México. Pag. 72.
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programa. De igual manera, el programa seria administrado por una institucion de apoyo que
ofreceria en estrecha colaboracion con la Comision Europea y bajo su control, un servicio de
informacion, con el conjunto de operadores econdémicos, interesados en desarrollar las

acciones de cooperacidn econdmica previstos por el programa.®

De igual manera, esta fase permitiria la formacion de la red de instituciones
colaboradoras; por un lado, estaban los COOPECOS que son: las Camaras de Comercio,
empresas de consultoria, organismos gubernamentales, asociaciones empresariales, entre
otros; y por otro lado estaban los Eurocentros en Latinoamérica que son las instituciones sede,
sean publicas o privadas. Las empresas europeas y latinoamericanas se integrarian a las
actividades del programa mediante los operadores AL-INVEST, los cuales presentaria sus
propuestas para la organizacion de las actividades, los operadores serian justamente los
COOPECOS vy los Eurocentros.

Tanto los Eurocentros como los COOPECOS tendrian como funciones principales, el
informar a las empresas de las dos regiones sobre las posibilidades de cooperacion fomentadas
por el programa; asi como promover cualquier tipo de accidon prevista por el programa y
organizar reuniones de informacion y acciones promocionales; asi como, identificar las
necesidades de las empresas; ayudarlas a mejorar la presentacion de sus proyectos de
cooperacion industrial o de inversion y ponerlas en relacion con las redes del otro continente;
de igual manera promoverian oportunidades de acercamiento y didlogo sobre la base de
cronogramas de actividades establecidas previamente; garantizarian un acompanamiento
individual de las empresas en el seguimiento de las acciones del Programa, en especial de los

encuentros entre empresarios.®

Asi, en la fase piloto, se establecieron metas que llevaron a la creacion de redes
empresariales en cada una de las regiones, esta fase se basaba en lo que se denominaba
“rondas de negocios”. Esta, realmente fue de reconocimiento e instauracién del programa en
Latinoamérica y la UE, por lo que se realizaron encuentros entre empresarios de ambas
regiones. Para esto, se utilizdo un presupuesto de 12.5 millones de euros; con los cuales se
pudieron realizar 33 eventos, en las que se llevaron a cabo 1,588 reuniones y se conté con
1,350 participantes, entre operadores y empresas; si bien, esta fase no tiene resultados
extraordinarios, sirvio para dar forma a lo que seria la fase | que abarc6 de 1995 a 1999 y de

la cual escribiremos a continuacion.

2 |bidem.
% Ibid., Pag. 74
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3.2.2 El programa AL-INVEST fase | (1995-1999)

Para la fase | del programa se destin6 un presupuesto de 41 millones de Euros. En esta
primera fase, se expandié geograficamente la red de colaboradores en América Latina,

permitiendo asi en forma paralela, las vinculaciones entre las PYMES de ambas regiones.

El objetivo marcado para esta etapa fue la realizacion de 30 encuentros empresariales

por afo, con la participacion de alrededor de 1,800 empresas al afo.*

En un principio el programa se centr6 en aspectos vinculados a la promocion comercial.
Se hizo hincapié en los apoyos a los encuentros sectoriales, encuentros personalizados entre
empresas europeas Yy latinoamericanas, normalmente organizados en el marco de una feria
internacional, gracias a la cooperacion entre los Eurocentros y entidades europeas que

representaban los intereses de las PYMES de esa region.

En esta etapa, el programa AL-INVEST financiaba relaciones empresariales directas,
gracias a la red de operadores que tenia: 50 organismos en América Latina, de los cuales 27
son Eurocentros y 200 eran operadores en la UE, éstos ultimos especializados en la

cooperacion industrial.
En México los Eurocentros comenzaron en esta fase del programa, los cuales eran:

1) El Eurocentro Bancomext: creado en 1997, se utilizaba como marco para el programa
de promocion de exportaciones disenado por Bancomext, apoyandose en su red de
sucursales y contactos en toda la Republica Mexicana; asi mismo, contaba con
instrumentos de promocion comercial y de inversion, sobre todo tenia un programa
detallado de seminarios promocionales sobre la exportacion.

2) El Eurocentro CANACINTRA: creado casi a finales de esta fase, se basaba en una red
extensa de sucursales y contactos dentro de la Republica, perseguia una estrategia
individualizada de identificacion, promocion y seguimiento de proyectos; ademas,
ofrecia un servicio de informacion sobre México para las empresas europeas. En ese
periodo, se cre6 una red de operadores regionales en las ciudades de Ledn, Veracruz,
Chihuahua, Tabasco, Mérida y Puebla.

3) El Eurocentro NAFIN: creado en 1995, es el instrumento de Nacional Financiera que se

encargaba de ofrecer a las empresas servicios de asesoria y consulta, ademas de dar

% Berlanga Zubiaga, Op. Cit., Pag. 308.
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seguimiento individual a los proyectos, también administraba y manejaba varios

instrumentos financieros.

Es importante mencionar que actualmente en el ano 2013 y tras finalizar la fase IV en
el 2012, el Unico Eurocentro que sigue funcionando en la Ciudad de México es el de Nacional
Financiera, ya que, fueron cerrados los otros dos, por falta de recursos; concentrandose en

éste Ultimo todas las actividades.

Los resultados obtenidos en esta fase fueron considerados por la Comision Europea

como bastante exitosos y, a continuacion, se presentaran algunos datos al respecto:®

e En el periodo se llevaron a cabo aproximadamente 179 encuentros sectoriales, siendo
1997 el ailo con mayor nimero de encuentros, con 47.

e Participaron mas de 13,000 empresas, estableciéndose en total 252 convenios (210
proyectos comerciales y 42 proyectos de inversion).

e Los paises europeos que mas presupuesto absorbieron para la realizacion de los
encuentros empresariales fueron en primer lugar Francia, seguido por Espana,
Alemania, Bélgica e Italia.

e Los paises europeos mas beneficiados en el sentido de que obtuvieron mas convenios
firmados fueron: Espana con 83, seguido de Italia con 39; sin embargo, en términos
financieros, los que obtuvieron un mayor valor monetario en los convenios fueron
Francia y Alemania.

e En los proyectos de inversion, los paises europeos que mas sobresalieron fueron:
Espana con 11 convenios, al igual que Alemania e Italia con 7; sin embargo, en
términos de cantidad de los recursos invertidos en Latinoamérica fue Italia quien se
llevo el primer lugar.

e En este periodo es claro identificar que del lado europeo, las PYMES que mas se
beneficiaron en términos de intercambio financiero fueron las alemanas, pues aunque

Espana obtuvo la delantera en el programa, solo lo hizo en términos de cantidad.

A continuacion se muestra un cuadro en el que se relacionan los paises con los nimeros

de convenios comerciales y de inversiones que generaron esta fase I.

% Los datos estadisticos utilizados para este apartado fueron interpretados a manera de resumen con base en los datos extraidos
del texto: Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Las politicas comerciales... Op. Cit. Pags. 65-84
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CUADRO No. 3-1

Distribucion de los convenios comerciales y proyectos de inversian
clasificados por Estados de la Unién Europea ( periodo enero 1996-abril 2000)

| ‘ Monto N. de N.de convenios N.de proyectos de Valor (en euro) de || Valor (en euro) de
subsidio an empresas comerciales imversion los comeanios los proyectos de
euros wiajantes Comerciales (1) inversion (2)
[ALEMANIA | 1ozs5ss0)| 217 | 22| 11| 22 288 823 | 5.199.000
lAausTRIA | 86.720 | 8 | o | 0| 0| [
[BELGICA [ 882 600 | 61| 4| o 208.786 || [
[DinamAaRcA || 117.050| | 17| 1]] ol 20.000|| [
|ESPARA | 1.zaga91| 38s| | 83 | 11| 3.980 | 3.377.857
|FINLANDLA [ 151.720|| 20/ | 1] 1]| 260.000/| 500.000
|FrRANCIA [ 13ss0n|| 360 | 38 | al| 30.725.566 | 2,992 000
|GrRECIA [ 34.650 | 24/ | of | o[ o[ [i]
|HOLAND A | 322.837|| 71| 5 4| 183.000 | 6.407.000
[IRLANDA | 10.500 | o | 1| o|| G00.000 | [
|ImALIA | BT2.786 | 228| | a9 | 7| 4.437.121| 24.870.000
[LuxEMBURGOD | o o | o | of| o|| [i
[PORTUGAL || 309.335 | 47 | 3 [l 4.540.000|| [}
[rREINO UNMIDD | 356.850 | 69| | 7| o 4.084.736 || [
|suecia [ 257 500 | ET| & | [ 3.980.000|| [
|TOTALES: | 7.o1z2.700)| 1.5486 | 210 | 42| 71.432.012 | 43.345 857
Notas:

{1) El monto de los convenios comerciales v de los proyectos de inversidn corresponde a la suma de las cantidades an euros gue han salido
y entrado al mismo pais.
{2) Se rrata del monto de los proyectos de inversién de un mismo pals amisor y receptor.

Fuente: ADAPTACION DE LA INVESTIGADORA TANIA E. GONZALEZ ALVARADO DE LA TABLA
ELABORADA POR EL COMITE EUROPEO PARA LOS RESULTADOS DEL PROGRAMA PARA LA FASE I.

e Para el caso Latinoamericano, en este periodo, Argentina fue el pais que mas fondos
recibidé para formar Eurocentros y participar en reuniones empresariales, seguido por
México y Brasil.

e En términos de cantidad de convenios comerciales Argentina obtuvo 56, seguida por
México con 33y por Brasil con 28.

e En términos monetarios, el pais que mas ganancias obtuvo fue Argentina, seguido por
Guatemala, México y Brasil.

e Respecto a los proyectos de inversion sobresalieron en numero: Brasil con 16 y
Argentina con 12; por el contrario, en el monto en recursos financieros, el primer
lugar lo ocup6 Paraguay, seguido de Argentina, Brasil y México.

e Los paises Latinoamericanos que mas se beneficiaron del programa fueron Brasil,

Argentina y México. En términos de inversion, la UE tuvo mas interés en Paraguay y,
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en lo comercial, México fue el ganador. A continuacion se presenta la tabla por paises,

convenios y montos.

CUADRO No. 3-2

Distribucion de los convenios comerciales y proyectos de inversion
con base en los paises de América Latina (periodo enero 1996-abril 2000)

Pais Maonto M. de M. de comvenios M. de contratos de Walor (en euro) de los || Valor (en euro) de
subsidios en empresas comerciales inversidn convenios los proyectos de
(=0T viajantes Comerciales (1) inversidn [(Z)
|ARGENTINA || 1.678.230 | 366 | 56| 12| 20816592 | 8285857
BOLIVIA 00150 57 T o 147710 0
BRASIL 1.103.080 413 28 16 10.352 500 5.089.000
[cHILE [ 416.700| | 128 | a|| o[ 1.502. 796 | o
[coLomeia || 356 650/ | &1 | al ol a16.120] | 0
[cosTARICA || 24.350| o] Al o[ 2.535.000 | 0
[cuBa [ 30,000/ | =l o] o[ o[ 0
[ecuaDoR [ 197000/ | &z | 12 Ell 1.224 240 807000
|ELSALVADOR | | 48.501] | H | o o al| 0
|GUATEMALA || 140651 | 44| S| o 15650120 | o
|HONDURAS. || 114.800| | & | 3| o aro.120 | 0
[MExiICO | 1.433 850 | 109 | 33| 4 11367301 || 3.142.000
[MmicarAaGuUA || 104700 | 10/ [ 7l 1][ 1.244.000] | 322.000
[PANAMA | 148.100| [ & [ 22([ [] 7557 .000| | 0
[ParAGUAY || 257750/ | 77| 7| 2] 2720000 | 24,000,000
|IPERU | 101 350 | as | T al| TE00 120 | 1700000
|URLGLIAY | TOT.050| s [ 18| a|| 1.788.000| | 1.643.350
|VENEZUELA || 213.350| s3] 2| of| 5.2680.000 | o
| TOTALES: | 7256062 | 1.537|| 210| 42| 80356 510 | 43 345 857

Motas:

{1) El monto de los convenios comearciales y de los proyectos de inversidn corresponde a la suma de las cantidades an euros gue han salido
y entrado al mizsmo pais.

{2) Se trata del monto de los proyecios de inversidn de un mismo pals emisor y receplor.

Fuente: ADAPTACION DE LA INVESTIGADORA TANIA E. GONZALEZ ALVARADO DE LA TABLA
ELABORADA POR EL COMITE EUROPEO PARA LOS RESULTADOS DEL PROGRAMA PARA LA FASE I.

Finalmente, para el caso mexicano, BANCOMEXT inform6 que en ese periodo esta
institucion llevo a cabo 10 encuentros empresariales, donde participaron 570 empresas, las

cuales se relacionaron con 117 empresas europeas, 79 latinoamericanas y 31 estadounidenses.
3.2.3 El programa AL-INVEST fase Il (1999-2004)

Para esta fase, el presupuesto acordado fue de 43,400 millones de euros, en esta etapa

los objetivos se centraron en:

e Contribuir a la internacionalizacion de las empresas europeas y latinoamericanas para

favorecer la realizacion de asociaciones comerciales, tecnologicas y financieras.
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e Promover la modernizacion de empresas latinoamericanas incitando la inversion de
empresas europeas Yy la transferencia de nuevas tecnologias hacia las empresas
latinoamericanas interesadas.

e Mantener la cooperacion empresarial por un largo periodo conservando el interés
mutuo entre las partes y extender las redes de operadores COOPECOS Y EURCENTROS.

e Favorecer los encuentros entre las empresas de los dos continentes a través de
encuentros industriales sectoriales, cofinanciados por la Comision Europea y por los
operadores europeos Yy latinoamericanos, realizados en el marco de ferias

internacionales especializadas de Europa y América Latina.®
Los instrumentos para la ejecucion del programa fueron:

e Misiones comerciales o encuentros sectoriales: Encuentros entre empresarios de ambas
regiones con el fin de generar alianzas estratégicas.

e Sistema de Acceso Informatico: Sistema publico en internet para la publicacion de
informacion del programa y para la consulta de proyectos y fichas de seguimiento.

e Sistema de bUsqueda ARIEL (Active Research In Europe and Latinoamerica):
Instrumento creado para la fase Il, que tiene como objeto ser un mecanismo de
busqueda de socios potenciales de empresas latinoamericanas en Europa. Un operador
principal que puede ser un COOPECO o un Eurocentro que elige a 25 empresas
participantes, posteriormente éste solicita a la Comision Europea la subvencion y, para
finalizar se ubican a las otras 25 empresas, contraparte, en la otra region.

e Encuentros sectoriales Al-Partenariat: Encuentros multisectoriales, podian abarcar de
tres a cinco sectores economicos diferentes. Estos encuentros se realizan en América

Latina.

En esta fase, se logra un trabajo comin entre las instituciones de ambos continentes vy,
al mismo tiempo, las PYMES participantes en el programa se involucran y se vinculan
internacionalmente y, en algunos casos, exceden geograficamente a la UE, ya que, no solo se
relacionan con empresas procedentes de la UE, sino que, a través del programa AL-INVEST en
ASIA y mediante las redes de cooperacion empresarial, las PYMES latinoamericanas pueden

contactarse con otras procedentes de China, Japon, entre otras.

 Mogollén Bernal, Angie. Op. Cit.
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También, se celebraron alrededor de 200 encuentros sectoriales, mediante los cuales,
tanto las empresas latinoamericanas como europeas lograron establecer acuerdos conjuntos;
es importante mencionar que los encuentros no necesariamente se transforman en firma de
convenios o acuerdos comerciales, asi, aunque se hayan realizado 200 encuentros, en

ocasiones solo se llego a simples intercambios de informacion entre empresas.

De igual manera, en esta etapa, se pudieron realizar 20 proyectos a través del método
de sistema de busqueda ARIEL; es decir, se realizaron aproximadamente 500 encuentros
empresariales entre regiones. Se logré también la realizacion de cuatro encuentros Al-
Partenariat, de éstos, uno de ellos organizado por BANCOMEXT, se realizé en la Ciudad de
México del 28 al 30 de mayo de 2003. Cabe anotar que este organismo tuvo que convocar a
todas las instituciones participantes; por lo que: se reunieron empresas del sector

agroindustrial, de telecomunicaciones, del medioambiente y de la industria automotriz.

Durante el primer dia del Al-Partenariat 2003 la asistencia fue total; sin embargo, esta
Ultima disminuyd durante el segundo y el tercer dia; esto se debid a que la mayoria de los
empresarios estaban descontentos al no obtener las entrevistas que esperaban, pues trataban
de vender sus productos a las empresas extranjeras, o bien, querian obtener financiamiento

por medio de ellas para resolver sus problemas.®’

A pesar de los obstaculos que se presentaron para las empresas; en el encuentro, se
reunieron 854 empresas participantes, de las cuales 522 eran mexicanas, es decir 61% del
total. A continuacion se presenta un cuadro en el que se desglosa la participacion por pais; asi

como la cantidad de empresas por sector.

¢ Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Evaluacién de los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales mexicanas
participantes en Al-Invest. Aspectos financieros. En
http://scholar.google.es/citations?hl=es&user=CfH7JX8AAAAJ&view_op=list_works&cstart=20 (Pagina Consultada el dia 19 de
junio de 2013).
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CUADRO No 3-3

Empresas que participaron en el Al-Partenariat 2003, Ciudad de México por pais y por
sector econdémico

Pais Medio Telecomunicaciones Automotriz
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Fuente: ADAPTACION DE LA INVESTIGADORA TANIA E. GONZALEZ ALVARADO CON BASE EN BANCO
NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, CATALOGO DE PARTICIPANTES. AL-PARTENARIAT 2003, CIUDAD
DE MEXICO, 2003, VERSION ELECTRONICA.

En términos generales, en esta etapa se realizaron 259 eventos, que se reflejaron en

65,084 reuniones, mismas que contaron con una participacion de 35,321 interesados.

A lo largo del periodo de la fase Il del programa, ambas regiones, en mayor o menor
medida, participaron en las diversas actividades. A continuacion se muestra el cuadro en

donde se denota la intervencion que los paises latinoamericanos tuvieron.
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CUADRO No. 3-4

PARTICIPACION DE AMERICA LATINA EN EL PROGRAMA AL-INVEST II

CHILE
6%

MERCOSUR
51%

8%

Fuente: AL-INVEST UNIDAD B2 OPERACIONES CENTRALIZADAS PARA AMERICA LATINA EUROPEAID
COMISION EUROPEA.

3.2.4 El programa AL-INVEST fase Ill (2004-2008)

El presupuesto global para esta fase fue de 52.5 millones de euros. En esta etapa se

plantearon algunos objetivos como:

e Incrementar el nivel de inversion y las relaciones comerciales entre empresas europeas
y latinoamericanas.

e Promover la transferencia de tecnologia y Know How entre las PYMES de ambos
continentes.

e Incrementar la participacion de las areas menos favorecidas.

e Ampliar la red de miembros en todos los paises beneficiados.

o Facilitar el acceso a los programas europeos asegurando la transparencia y el

seguimiento de las regulaciones europeas.

Para esta fase, se optd por realizar las actividades a través de Consorcios, los cuales
englobarian, tanto a los participantes europeos, como a sus contrapartes en América Latina,

dichos consorcios quedaron establecidos de la siguiente manera:
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CUADRO No. 3-5

CONSORCIOS AL-INVEST FASE Il

UNION EUROPEA AMERICA LATINA
EUROCHAMBRES BANCOMEXT
The European Association of Chambers of Commerce and Industry México, Centroamérica, Cuba y Brasil
GEPCI FUNDACION DE EMPRESAS
Groupement Européen de Promoticn du Commerce International Argentina, Uruguay, Paraguay y Chile
AECE CAINCO
Aszoclacidn Europea de Cooperacién Econdmica Comunidad Andina

Fuente: http://www.camaras.org/publicado/europa/pdf/alinvestiii.pdf

Para esta Fase, se desglosd el presupuesto de la siguiente manera, segin las

actividades a desarrollar.
CUADRO No. 3-6

ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO ASIGNADO PARA LA FASE Ill DEL PROGRAMA

Talleres y otras actividades sobre estrategias de inter-
CAPYME Capacitacion para PYMEs. nacionalizacidn
4,5 mill. €

Asistencia a empresas en ferias sectoriales, inclu-

SEU/SLA Semanas Europeas y

) yendo servicios empresariales y pedagogicos.
Latinoamericanas.

z mill. €

Encuentros personalizados entre companias europeas
y latinoamericanas en el marco de una feria internacio-
nal del sector

30 mill. €

ES Encuentros sectoriales.

Asistencia personalizada y bisqueda activa de socios
FDN Facilidad para el Desarrollo de en el otro continente para desarrollar un plan de
Negocios. negocios conjunto.

4 mill. €

Ayudar a materializar la oportunidad de negocios
CEP Colaboracion entre PYMEs. gue han surgido en ofras actvidades del Programa.
1,2 mill. €

Fuente: http://212.34.137.246/repositorio/ficheros/alinvest.pdf

La forma en que el programa se llevo a cabo en este periodo se centrd en la obtencion
de propuestas y proyectos por medio de operadores, las cuales, eran evaluadas por expertos
independientes; asi los que eran exitosos podian obtener una contribuciéon que iba de 14 mil a

250 mil euros. Los operadores tenian una reunién anual denominada “Connect”, en la cual se
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podrian preparar nuevos proyectos, compartir experiencias, intercambiar informacion y

conocer a nuevos colaboradores.®

Ademas de los encuentros sectoriales, se incluyeron otras actividades con el fin de

proveer una variedad de servicios vinculados a la internacionalizacion de las PYMES, tales

como:

Capacitacion para PYMES: Financiacion de seminarios, talleres y otras actividades de
formacion sobre estrategias de internacionalizacion y capacitacién técnica.

Semanas Europeas-Semanas Latinoamericanas: Organizacion de visitas de prospeccion
a ferias internacionales con asistencia personalizada a PYMES.

Encuentros sectoriales: Reuniones entre PYMES de diferentes sectores de cada region.
Facilidad para el desarrollo de negocios: prestacion de asistencia personalizada y
busqueda activa de socios del Viejo Continente para desarrollar planes de negocios
conjuntos.

Colaboracion entre PYMES: asistencia técnica y apoyo a las empresas europeas Y

latinoamericanas en la etapa de seguimiento de acuerdos comerciales.

Todas estas actividades realizadas durante el periodo, se pueden englobar en una serie

de resultados que se enlistan a continuacion:®’

El programa financié 559 eventos; de los cuales 455 fueron eventos empresariales para
las PYMES y 104 fueron actividades de desarrollo de capacidades para las
organizaciones empresariales y con todo esto se pudo beneficiar a un total de 41,000
PYMES. Es importante destacar que del total de los 559 eventos realizados, 323
tuvieron lugar en América Latina 'y 236 en la UE.

Los sectores con mas demanda dentro de las PYMES fueron: Agricultura, agroindustria y
agro maquinaria, con 167 eventos; seguido del de Maquinaria y equipo mecanico con
43 eventos; Medio ambiente y energia con 32 eventos; Tecnologias de Informacion y
Telecomunicacion con 23 eventos; Turismo con 20 eventos; Industria forestal con 15

eventos y Textiles y prendas de vestir con 11 eventos.

% Rouquayrol Guillemete, Leda y Santiago Herrera Villa. 2007 Guia sobre la cooperacién Unién Europea-América Latina. En
http://ec.europa.eu/europeaid/where/latin-america/regional-cooperation/documents/guidecooperation_eu_la_es.pdf  (Pagina

consultada el dia 20 de junio de 2013).

 Los datos estadisticos que se utilizaron para este apartado, se extrajeron del Informe AL-INVEST [l 2004-2008 Resultados del
Programa disponible en http://ec.europa.eu/europeaid/where/latin-america/regional-cooperation/al-invest/documents/al-
investiii_informe_resultados_es.pdf (Pagina consultada el 22 de junio de 2013).
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Los temas que mas se trataron, segun la cantidad de proyectos que se financiaron
fueron: Intercambio UE-América Latina con 33 proyectos; Servicios de
internacionalizacion para las PYMES con 27 proyectos; Fortalecimiento de las
asociaciones con 10 proyectos; Certificacion de productos agricolas y seguridad de los
alimentos con 9 proyectos; Servicios para la innovacion y la tecnologia con 5 proyectos
y; Conexion de redes institucionales con 5 proyectos.

En este periodo, fueron firmados mas de 500 convenios comerciales.

La participacidon de las PYMES en los eventos crecié mas que la que se llevo a cabo en
la fase anterior; en seguida, se presenta un cuadro con la distribucion de asistencia de

las empresas, segun el tipo de actividad:

CUADRO No. 3-7

PARTICIPACION DE LAS PYMES EN EL PROGRAMA AL-INVEST Il SEGUN EL TIPO DE ACTIVIDAD

PYMEz an AL-INVEST || | Cantidad de
participantes

Seminarios de capacitacidn 2.250

Visitas de prospeccidn 4056

Encuentros sectoriales TRz

Bisquada de socies 2850

Agistencia btécnica el

TOTAL PYME= 41358

Fuente: INFORME AL-INVEST Ill 2004-2008 RESULTADOS DEL PROGRAMA.

Los tres paises de América Latina con mayor cantidad de operadores del programa
fueron: Argentina, Brasil y México; mientras que en la UE fueron: Espana, Italia y
Alemania.

Al finalizar la fase Ill del programa, la red de AL-INVEST crecié pasando de 42 a 75
Eurocentros en América Latina y de 75 a 200 COOPECOS en la UE.

La participacion de los paises no permanecio constante en comparacion de la fase
anterior del programa, ya que alguno de ellos la aumentaron y otros la disminuyeron,
como México que pasd de un 27% en la fase Il (como lo pudimos apreciar en el cuadro
No. 3-4) a un 15% en la fase lll. En el siguiente cuadro se registra la participacion por

paises para la fase Ill.

55



CUADRO No. 3-8

PARTICIPACION DE AMERICA LATINA EN EL PROGRAMA AL-INVEST liI

C"':'-E MEXICO
8 /0 15 0, o

A 5%

CAN 12%

MERCOS
UR 60%

Fuente: AL-INVEST UNIDAD B2 OPERACIONES CENTRALIZADAS PARA AMERICA LATINA EUROPEAID
COMISION EUROPEA.

Por Ultimo, es importante sehalar que, la tercera fase del programa no logrd
sobrepasar el problema del equilibrio en cuanto a la participacion geografica, los paises menos
desarrollados de Latinoamérica, mas en concreto los de América Central y de la Comunidad

Andina, no se beneficiaron tanto del programa como otros paises.

A si mismo, a decir de Abraham Salvador Juarez Castillero, Coordinador de
Instrumentos del Eurocentro NAFIN, los resultados obtenidos a lo largo de todas las fases del
programa y hasta la tercera, pudieron haber sido mayores; sin embargo, esto no fue asi, en
gran medida, debido a que la obtencion de recursos que la UE subministraba a los
Eurocentros, era muy complicada, pues, cada tres meses se presentaban proyectos a la
Comision y ésta tardaba en aceptarlos y otorgarles el recurso para su implementacion; es
decir, el dinero se otorgaba por proyecto y era la Comision la que resguardaba de manera muy
recelosa el recurso. Empero, a partir de la fase IV, el recurso fue otorgado integramente a los
Consorcios y a los lideres de las regiones, de tal manera que la region Latinoamericana pudo

administrar y gestionar, segun sus tiempos, el presupuesto brindado por la UE.
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3.2.5 El programa AL-INVEST fase IV (2009-2012)

Para esta Ultima etapa y, la mas reciente del programa, la Comision Europea asign6 un
presupuesto de 60 millones de euros para adecuar y perfecciona la estrategia de la fase Ill
basada en los Consorcios, a cada uno de ellos se le asign6 una cantidad presupuestaria

especifica de acuerdo a lo siguiente:

e Consorcio Mercosur: Lo integraban el Mercosur, Chile y Venezuela; siendo el lider
coordinador Brasil, a éste se le asignd un presupuesto de 18,750 millones de euros.

e Consorcio CAMC: Lo integraban México, Centroamérica y Cuba; siendo el lider
coordinador México a través del Eurocentro NAFIN, se le asigné un presupuesto de
17,500 millones de euros.

e Consorcio Andino: Lo integraban Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru; siendo el lider
coordinador Bolivia, tenia un presupuesto de 13,750 millones de euros.

e Consorcio de Servicios: Es el Consorcio para la UE, el coordinador es el Eurochambres”
de Bruselas, el consorcio se encargaba de la seleccion de expertos, realizacion de
eventos, estudios de mercado, conferencias anuales, boletines, seguimiento de pagina

web, entre otros. Contaba con un presupuesto de 10 millones de euros.

En esta etapa, el Eurocentro NAFIN, proporciono dos tipos de servicios, por un lado era
el gestor del consorcio CAMC, realizando actividades de supervision y control para asegurar el
buen uso de los recursos y, por otro lado, realizé actividades de socio al dar servicio para la

operacion de proyectos que beneficiaron a las PYMES mexicanas.

La fase IV se rige por el Reglamento (CE) N° 1905/2006 del Parlamento Europeo y del
Consejo de 18 de diciembre de 2006, el cual en su articulo 6, sefala las caracteristicas de la

cooperacién para América Latina.

El objetivo principal de esta fase fue el de contribuir a la cohesion social mediante el
apoyo al fortalecimiento e internacionalizacion de las PYMES de América Latina y el
intercambio de innovacion, conocimientos y relaciones economicas con sus homdlogas

europeas.

Un punto a destacar, es que a diferencia de las demas fases, los resultados de la cuarta

se desglosan por consorcio, no de manera general, el primer motivo de esto es que la

" El Eurochambres es la Asociacién de Camaras de Comercio e Industrias Europeas que participan en el programa AL-INVEST.
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Comision Europea, pidio resultados por regiones, debido a que el presupuesto se segmento v,
dado que existen paises que son lideres y responsables de los proyectos, los cuales, plantearon
de manera diferente sus estrategias y actividades, con base en las necesidades que cada pais y

socio del consorcio necesitaba.

Por lo anterior, en este apartado nos centraremos en el consorcio CAMC, ya que, es en
éste en el que se encuentra México; por tal motivo, toda la informacion recabada a partir de
aqui y hasta el término del capitulo, se centrara en torno a la region que abarca dicho

consorcio.

La fase IV del Programa se desarrollé en torno a las siguientes prioridades: Relacion
internacionalizacion-desarrollo  local, integracion regional, orientacion europea,
representatividad de sectores y territorios y sinergias con otros programas de cooperacion.
Ademas, el Programa ofrecié los siguientes servicios a los consorcios latinoamericanos:
Asistencia técnica a las PYMES, participacion de las empresas latinoamericanas y europeas en
Ferias y Encuentros Empresariales y Tecnologicos en Europa y América Latina, estudios de
prospeccion de mercados, red de contactos con organismos europeos, informacion sobre los

procedimientos comunitarios, e intercambios de experiencias, conocimientos y tecnologia.”’

Todas las acciones estaban enfocadas a apoyar a los siguientes sectores: Agro-
alimentos; artesanias, decoracion y regalo; infraestructura; medio ambiente, energia vy

desarrollo sustentable; servicios (turismo) y tecnologias de la informacion.

Para que una PYME pudiera incorporarse al programa, debia primero que nada contar

con los siguientes requisitos:

e Tener menos de 250 empleados.
e Un ano de operacion minimo en el mercado local.
¢ Que estuviera comprometida con la responsabilidad social y ambiental.

e Interés en innovar, adoptar mejores practicas y mejorar su operacion

Una empresa podia tener acceso a los beneficios del programa una vez que se le
realizaba un diagnodstico que media su nivel de competitividad y sus oportunidades de
internacionalizacion. Hecho esto, se la involucraba en un programa integral que constaba de

los siguientes servicios: 1) auto diagndstico empresarial; 2) capacitacion y asistencia técnica;

" Folleto AL-INVEST IV 2009-2012 Apoyo a la internacionalizacién de las PYMES en de América Latina, disponible en
http: //www.al-invest4.eu/attachments/Folleto_AL-INVEST_IV.pdf (Pagina consultada el dia 24 de junio de 2013).
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3) misiones empresariales de familiarizacion; 4) ruedas de negocio; 5) agendas especializadas;

6) promocion e incorporacién de la innovacion; 7) reforzamiento institucional.”
Los resultados obtenidos para este consorcio y en esta fase del programa fueron:”?

e 4,473 PYMES de México, Centroamérica y Cuba fueron atendidas durante el programa;
siendo los tres principales sectores beneficiados el de agroalimentos, seguido por el de
servicios y el de tecnologias de la informacion. Los porcentajes por sector, se

encuentran interpretados en el siguiente cuadro.

CUADRO No. 3-9

DISTRIBUCION DE EMPRESAS ATENDIDAS POR SECTOR

Grafico de Sectores CON SORC [O C Al.\-"lc

26%
4%
13%
2%

4%

MEDIO AMBIENTE

41%

AGROALIMENTOS

META DE 4 AROS 2.180 EMPRESAS
LOGRO DE 4,473 EMPRESAS

ameTain 205%

Fuente: VIDEO DE RESULTADOS AL-INVEST 1V 2009-2012

e Los tres primeros servicios mas solicitados por las PYMES durante este periodo fueron:
Capacitacion con 34% y 3,804 PYMES atendidas; asistencia técnica con 28% y 2,770
PYMES atendidas; y las ruedas de negocios con 16% y 1,268 PYMES atendidas. Cabe
sefalar que para obtener este porcentaje, se contabilizé por servicio y no por
empresa; es decir, si una PYME “x” llegd al Eurocentro de NAFIN y solicitoé 3 servicios,
se contd en tres ocasiones, de ahi que el nUmero de empresas beneficiadas sea mayor
en este apartado.”* A continuacion se muestra el cuadro con los porcentajes por

servicio.

2 Gonzalez Alvarado, Tania Elena. Lineas de accién para los Eurocentros en el marco de la cooperacién para el desarrollo de
Europa. En http://www.revistarue.eu/RUE/112011.pdf (Pagina consultada el dia 24 de junio de 2013).

” Las graficas y datos estadisticos obtenidos en este apartado, fueron decodificados por nosotros, con base en el video
denominado Resultados AL-INVEST IV 2009-2012 disponible en http://www.al-invest4camc.org/inicio/content/resultados-al-
invest-iv-2009-2012.

4 Este método de conteo, nos fue aclarado por Abraham Salvador Juéarez Castillero, Coordinador de Instrumentos del Eurocentro
NAFIN, en una entrevista sostenida el dia 8 de abril de 2013 en las instalaciones del mismo.
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CUADRO No. 3-10

DISTRIBUCION DE EMPRESAS ATENDIDAS POR INSTRUMENTO

CONSORCIO CAMC

14%
22...
34%

CAPACITACION
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SISTEN

META DE 4 ANOS 5,710 EMPRESAS
LOGRO 7,958 EMPRESAS
£ REBASO LA META EN 139%

Fuente: VIDEO DE RESULTADOS AL-INVEST 1V 2009-2012

e En total se realizaron 547 eventos en toda la etapa IV del programa.

e El total de los cierres de negocios establecidos por las PYMES fueron de 47,638,955
millones de euros.

e De igual manera, durante el periodo: 43 PYMES diversificaron sus mercados, 111
PYMES fueron certificadas y se redactaron 22 documentos de metodologia sobre temas

de interés para los emprendedores.

Es importante destacar que desde el inicio del Eurocentro NAFIN en 1995, en esa
institucion se apoyaron 435 PYMES mexicanas, las cuales cerraron negocios con Europa por un

monto de 63.2 millones de euros.

Como pudimos apreciar, a lo largo de todas las fases del programa se llevaron a cabo
actividades que beneficiaron a las PYMES latinoamericanas, también a través de los afos se
fue conformando una red de operadores mas amplia en ambas regiones, de igual manera, el
AL-INVEST sufrié cambios en su implementacion; sin embargo, a nuestra consideracion, este
instrumento de cooperacion econdémica, no cumplio los objetivos centrales para los que fue
creado, ya que, la mayoria de las PYMES no solo latinoamericanas; sino mexicanas siguen hoy
por hoy y al finalizar la cuarta etapa del programa, sin poder incursionar en los mercados

europeos.
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Capitulo 4

Estudios de caso de los tres sectores de PYMES mexicanas mayormente apoyados por el
programa AL-INVEST

Introduccién

Como pudimos apreciar en el capitulo anterior, el programa AL-INVEST beneficio a las
PYMES de los paises de América Latina, entre ellos a México. Esto es muy importante, ya que,
las PYMES de nuestro pais tienen ciertas tendencias de explorar el mercado internacional
Unicamente comerciando con Estados Unidos; sin embargo, hay que identificar ;cual fue la
importancia que le dio nuestro pais a este programa de cooperacion econdémica?; es decir,
scual fue la participacion de México en el programa?, asi como también, hay que preguntarnos
de manera concreta ;cuales fueron los resultados que éste les trajo a las PYMES nacionales?,
por lo anterior, este apartado realiza el estudio de caso de tres sectores empresariales que

son de vital importancia en la investigacion de acuerdo a los siguientes criterios:

1) Son los sectores que mayoritariamente se vieron beneficiados por el programa, no solo
en México, sino a nivel regional.

2) Son los tres sectores principales en los que, a nuestra consideracion, México tiene
grandes potencialidades para adentrarse a los mercados europeos, debido a varios
factores, que van desde cuestiones geograficas hasta cuestiones de recursos humanos;
puesto que, nuestro pais cuenta con una gran mano de obra calificada en materia de

disefno e innovacion tecnoldgica.

Es importante destacar que, al haber sido AL-INVEST un programa que se modificé en
cada fase, en algunos casos, no se tiene informacion homogénea para realizar una
comparacion y un estudio preciso; empero, la mayor parte de los textos consultados, hacen
una division mas o menos clara para presentar los resultados, esto es: Por un lado los engloban
desde la fase | a la lll y, por otro lado, al ser la fase IV la mas reciente y la que mas
transformaciones presentd, solo es posible encontrar informacion sectorizada; es decir, por
Consorcio y no por pais, de ahi que se presenta mayor dificultad en identificar los resultados

especificos para México.

Antes de comenzar a desarrollar la informacion referente a los sectores, nos gustaria
puntualizar algunos datos que nos permitiran contestar la interrogante referente a la

participacion de nuestro pais en el programa, tomando en cuenta que éstos, sélo abarcan las
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primeras fases.”” Sin embargo, en términos generales, las tendencias mexicanas siguieron

siendo las mismas, aunque las cifras aumentaron muy poco para las fases siguientes:

e México se localizd entre los tres paises de América Latina con la mayor participacion
de la region.

e De los 220 encuentros realizados en América Latina, México realiz6 42 como operador
principal; es decir un 20%.

e Nuestro pais contribuyé en 207 ocasiones con PYMES viajantes para establecer
reuniones con otras en América Latina; ahora bien, cuando México no era el
organizador, dicha cifra equivale al 13.80%.

e De las 4,980 empresas viajantes a la UE, México colaboré enviando a 992 empresas, lo
que represento un 19.91%.

e De los 731 operaciones que ha conseguido América Latina para cerrar acuerdos
comerciales y de inversion con empresas europeas, México logro establecer 136
acuerdos, representando el 18.6%.

e Las PYMES mexicanas, vieron en el programa AL-INVEST un medio para diversificar sus
exportaciones o bien, para comenzar en esta actividad; por consiguiente, el principal
servicio que brindaron los Eurocentros fue justamente éste. El 59.21% de las PYMES
nacionales optaron por esta medida.

e Los servicios o0 medios de internacionalizacion que las PYMES menormente utilizaron en
el programa fueron: Los acuerdos de fabricacion, las coinversiones, las franquicias, y
los joint venture.

o [Espana representa para las PYMES mexicanas, el principal socio comercial del
programa, seguido por Alemania, Francia y Holanda.

e Los Eurocentros tuvieron un papel importantisimo en todo el proceso del programa; sin
embargo, algunos de ellos fueron cerrados, en gran parte por falta de presupuesto y de
interés, tanto de la UE como de México, quedando para el cierre de la fase IV,
Unicamente dos consolidados, el de Nacional Financiera como coordinador y
responsable de las principales operaciones que se realizaron en nuestro pais y el de
Tecnoldgico de Monterrey Campus Guadalajara; aunque, éste Ultimo, solo llevaba a

cabo actividades de menor envergadura.

> Los datos obtenidos para este apartado fueron extraidos y sintetizados con base en el texto de Ramirez Carranza, Claudia. La
internacionalizacion de las pymes mexicanas a través del programa de cooperacion empresarial de la Union Europea: AL-INVEST.
Vil Reunion de economia mundial. Universidad Complutense de Madrid. En
http://altea.daea.ua.es/ochorem/comunicaciones/MESASCOM/RamirezCarranza.pdf (Pagina consultada el dia 2 de julio de
1013).
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Con los antecedentes mencionados, vemos a grandes rasgos que México fue el pais y el
socio muy activo en el programa; sin embargo, debemos hacer un estudio especifico por sector
para poder dilucidar con detalle los resultados para nuestras PYMES nacionales. A

continuacion, se presentan los tres sectores a desarrollar.
4.1 Sector agroalimentario

El sector agroalimentario en los paises que conforman la regiéon Latinoamericana, es
uno de los mas activos en el ambito de la exportacién, ya que cuenta con una amplia variedad
de productos frescos y procesados que hacen de la regién un nicho de mercado atractivo para
conseguir productos de calidad y no tradicionales; ademas, aproximadamente mas del 30% de

todos los productos agricolas importados por la UE llegan de América Latina.

Indudablemente, en México, el sector agropecuario ha sido el mas golpeado de todos,
la situacion del campo en nuestro pais es realmente lamentable, los padecimientos que lo

aquejan son diversos, a continuacion trataremos de resumirlos.

e El gobierno mexicano histéricamente no ha destinado recursos para apoyar a los
campesinos, asi, el sector permanece en un estado de retraso tecnoldgico para la
produccion.

e El sector no tiene capacidad para generar empleos bien remunerados, lo cual deja
sumidos al 70% de los productores en una gran pobreza, lo que, a su vez, trae como
consecuencia que lo producido sea Unicamente para el autoconsumo.

e Los campesinos al no contar con ingresos mayores por la venta de sus productos, se
ven en la necesidad de dejarlo y emigrar a las grandes ciudades del pais, en un nivel
micro y a Estados Unidos en un nivel macro.

e Existe una muy marcada diferencia entre las regiones del campo mexicano; por una
parte se encuentran en la zona norte del pais los productores que cuentan con la
infraestructura necesaria para generar bienes comerciables y en mayores cantidades
y, por otro lado, se encuentran en la region sur, los productores que cosechan con
técnicas rudimentarias que sélo generan productos para su supervivencia.

e Si bien, la incorporacion del sector al comercio internacional es importante para
nuestro pais, hay que tomar en consideracion varios factores, tales como: 1) Las
importaciones que México realiza, principalmente de los EE.UU; son mayores que las

exportaciones que realiza a ese pais; esto es: tiene una situacion deficitaria; 2) La
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exportacion de productos agroalimentarios, depende mas de las exigencias del
mercado internacional que de la produccion de este sector, es decir, se presenta una
fuerte demanda de frutos, de legumbres, de hortalizas y de flores cortadas; lo que en
general va en detrimento de la mayor parte de los productores nacionales, ya que, los
agricultores mejor equipados, industrialmente hablando, son los que pueden ser
capaces de producir la cantidad y calidad de productos que cubren las exigencias de
los paises importadores; lo cual trae como consecuencia lo siguiente: 3) En cuanto a
la inversion extranjera directa en materia agropecuaria, la mayoria de ésta se ha

canalizado a la produccion de los productos ya antes mencionados.”

A continuacion se presentan una serie de cuadros en los cuales se hace una
comparacion de las relaciones comerciales que tiene nuestro pais respecto a los EE.UU y la
UE, en cuanto a los cuatro productos sefnalados en el parrafo anterior, los cuales son: Frutas,
hortalizas, legumbres y flores cortadas. También se incluye un rubro mas que corresponde al
de las leguminosas, granos y semillas, esto, con la finalidad de observar el comportamiento de
la mayor cantidad de productos de consumo humano; asi como el papel que juegan en las

relaciones comerciales de México con sus dos principales socios comerciales.

CUADRO No. 4-1
MEXICO: EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES AGROALIMENTARIAS SEGUN
DESTINO, MEXICO-TLCAN, 2000-2010 (MILLONES DE DOLARES)

DESTINO 2000 2001 2002 2003 2004 2005
EXPORTACIONES 6,792.3 | 6,662.7 | 6,947.0 | 7,897.9 | 8,963.9 | 10,211.4
IMPORTACIONES 7,221.1 | 7,597.0 | 7,595.6 | 8,127.2 | 9,000.7 9,813.1

TLCAN BALANZA COMERCIAL | -428.8 -934.2 -648.6 -229.3 -36.8 398.3

DESTINO 2006 2007 2008 2009 2010
EXPORTACIONES 11,658.9 | 12,902.8 | 13,401.5 | 13,851.1 14,567.9
IMPORTACIONES 11,377.0 | 13,459.9 | 17,090.2 | 13,593.2 | 16,270.1

TLCAN BALANZA COMERCIAL 281.9 -557.0 -3,688.8 257.9 -1,702.2

7 Los datos de esta seccion fueron obtenidos de la tesis doctoral de la investigadora Tania Elena Gonzalez Alvarado. Desarrollo
endogeno articulado con la red de cooperacion empresarial. En http://biblioteca.ucm.es/tesis/cee/ucm-t29089.pdf (Pagina

consultada el 5 de julio de 2013).
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CUADRO No. 4-2

MEXICO: EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES AGROALIMENTARIAS SEGUN
DESTINO, MEXICO-UE, 2000-2010 (MILLONES DE DOLARES)

DESTINO 2000 2001 2002 2003 2004 2005
EXPORTACIONES 437.8 462.0 466.2 523.8 561.1 657.1
IMPORTACIONES 573.0 565.0 701.9 700.8 725.2 759.8

UE BALANZA COMERCIAL | -135.2 -103.0 -235.6 -176.9 -164.1 -102.7

DESTINO 2006 2007 2008 2009 2010
EXPORTACIONES 716.3 925.0 1,142.9 1042.3 1,132.7
IMPORTACIONES 813.3 997.6 966.8 758.5 938.3

UE BALANZA COMERCIAL -97.1 -72.7 176.1 283.8 194.4

FUENTE: FAO. INFORME LECCIONES APRENDIDAS PARA EL ACUERDO DE ASOCIACION ENTRE LA UE Y
CENTROAMERICA EN EL ACUERDO UE-MEXICO. SANTIAGO DE CHILE, 2011, PAG. 30.

CUADRO No. 4-3

EXPORTACIONES E IMPORTACIONES AGRICOLAS O AGROALIMENTARIAS DE

MEXICO A LA UE Y EE.UU EN EL ANO 2000 (MILLONES DE DOLARES)

MEXICO -UE MEXICO - EE.UU
PRODUCTOS EXPORTACIONES | IMPORTACIONES PRODUCTOS EXPORTACIONES | IMPORTACIONES
FRUTAS 48.25 0.93 FRUTAS 701.0 247.0
HORTALIZAS HORTALIZAS
59.65 0.88 1,778.6 464.0
LEGUMBRES LEGUMBRES
FLORES FLORES
14.64 7.43 27.2 1.2
CORTADAS CORTADAS
LEGUMINOSAS, LEGUMINOSAS,
GRANOS Y 60.05 2.7 GRANOS Y 168.0 1,709.0
SEMILLAS SEMILLAS
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CUADRO No. 4-4

EXPORTACIONES E IMPORTACIONES AGRICOLAS O AGROALIMENTARIAS DE
MEXICO A LA UE Y EE.UU EN EL ANO 2010 (MILLONES DE DOLARES)

MEX|C0 -UE MEXlCO - EE.UU
PRODUCTOS EXPORTACIONES | IMPORTACIONES PRODUCTOS EXPORTACIONES | IMPORTACIONES
FRUTAS 128.00 8.39 FRUTAS 1,628.52 360.64
HORTALIZAS HORTALIZAS
98.32 2.67 2,292.78 149.02
LEGUMBRES LEGUMBRES
FLORES FLORES
19.14 33.35 19.81 13.37
CORTADAS CORTADAS
LEGUMINOSAS, LEGUMINOSAS,
GRANOS Y 60.05 2.7 GRANOS Y 136.48 2,345.71
SEMILLAS SEMILLAS

FUENTES: 1) FAO. INFORME LECCIONES APRENDIDAS PARA EL ACUERDO DE ASOCIACION ENTRE LA
UE Y CENTROAMERICA EN EL ACUERDO UE-MEXICO. SANTIAGO DE CHILE, 2011, PAGS. 33-34.
2) ANUARIOS ESTADISTICOS DE COMERCIO EXTERIOR DE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS 2010
(IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES).

Como se puede observar, en el Cuadros 4.1; la balanza comercial de nuestro pais en
materia agricola es deficitaria en la mayor parte del periodo comprendido entre 2000 y 2010,
con lo cual se denota que, muy a pesar de la firma de los Acuerdos comerciales con la UE y
con EE.UU, la situacion de desventaja para México en términos agricolas no ha mejorado.
Ahora bien, si compramos los intercambios comerciales para nuestros productos muestra,
obtenemos los siguientes resultados:

1) Si bien las exportaciones realizadas por México con destino a la UE han aumentado, eso
no deja de lado que no se ha llevado a cabo una verdadera diversificacion; ya que,
éstas no se acercan a las que se realizan con EE.UU; el Unico sector que casi es
equiparable, es el de flores cortadas; sin embargo, eso se debe a que para ambos
bloques econémicos, el intercambio es minimo.

2) En los Cuadros 4.2 y 4.3 se observa que nuestro pais exporta una gran cantidad de
productos agricolas hacia EE.UU; incluso, sobrepasa lo que importa de ese pais, lo cual

a primera vista pareceria que se esta yendo por buen camino; sin embargo, hay que
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tener presente que si en México se importa poco de EE.UU, es porque en ese sentido si
se esta diversificando y cada vez mas paises venden sus productos en nuestro
territorio.

3) El sector de las semillas, granos y leguminosas, es el mas afectado, pues casi todo lo
que se consume en México es importado, principalmente por EE.UU.

4) Los frutos, al igual que las hortalizas y legumbres, representan un sector muy
prometedor en el ambito de la exportacion; sin embargo, la mayoria de los productos
que ayudan a que esto sea posible, no son cultivados por los pequenos agricultores,

sino por los grandes consorcios.

También, es importante destacar que en el periodo que abarca de 2000 a 2010, del
total de las exportaciones agricolas dirigidas a la UE, la mayor proporcion correspondio a los
productos del reino vegetal (43,7%), seguidos de los productos de las industrias alimentarias
(40,7%); de igual manera, en este periodo, las exportaciones de bebidas y liquidos alcoholicos,
particularmente de la cerveza, han mostrado una tendencia al alza, a diferencia de las
exportaciones de café, asi como de legumbres y hortalizas, las cuales, disminuyeron entre el
2000 y el 2010, pasando de 19,7% a 10,4% y de 13,6% a 8,7%, respectivamente. En el mismo
periodo, los frutos comestibles mantuvieron estable su participacion con cerca del 11,0% de

las exportaciones agroalimentarias.”’

A pesar de las problematicas que presenta el campo en México; asi como de los
numeros tan desalentadores para las exportaciones agropecuarias, existen empresas que
presentan cierta estabilidad; ademas, cuentan con la capacidad e interés de adentrarse en los
mercados internacionales y, son justamente a éstas a las que va dirigido el programa AL-
INVEST.

Dentro de este gran universo de productos agropecuarios, existen subsectores con
mayor impacto en este rubro, los cuales segin los parametros de ejecucion del programa son
los siguientes:

e Horticultura (plantas, flores y follajes)
e Frutas y hortalizas
e Productos organicos (frescos y procesados)

7 FAQ. Informe Lecciones aprendidas para el Acuerdo de Asociacién entre la UE y Centroamérica en el Acuerdo UE-México.
Santiago de Chile, 2011, Pag. 8.
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e Bebidas

e Maquinaria y equipo para la agricultura
e Tecnologia para alimentos

e Biotecnologia

e Maquinaria para empaque y embalaje

Durante todas las fases del programa, el sector agropecuario destacé bastante; siendo
éste el que obtuvo la mayor cantidad de participacion por parte de las PYMES
latinoamericanas y evidentemente mexicanas. Por mencionar un ejemplo, en el transcurso de
las primeras dos fases del programa (fase piloto y fase I), los sectores agroindustria y de
agricultura, ganaderia y pesca obtuvieron 45 y 55 convenios comerciales firmados
respectivamente; asi como 13 y 4 proyectos en conjunto que se pusieron en marcha.”® Las
cifras anteriores equivalen al 50% de total en global de los convenios y proyectos llevados a
cabo en este periodo; sin embargo, hay que destacar que, a pesar de la gran preponderancia
del sector a nivel Latinoamérica, para nuestro pais fue menor la participacion, pues los dos

paises que se destacaron fueron Argentina y Brasil, dejando a México en tercer lugar.

Para las PYMES mexicanas dedicadas a la agricultura, el programa les atraia, pues
muchos emprendedores veian en él una puerta que les permitiria ingresar a los mercados

europeos para vender sus productos.

Desde la puesta en marcha del programa y hasta el 2004, en los Eurocentros mexicanos
de BANCOMEXT, CANACINTRA Y NAFIN, los sectores de agricultura, ganaderia y pesca y el de
agroindustria abarcaron el 34.21% del total de los convenios firmados de PYMES mexicanas con

empresas europeas, lo cual trajo como resultado el beneficio de 130 empresas nacionales.”

En el encuentro Al-Partenariat realizado en la Ciudad de México en el 2003, asistieron
202 empresas mexicanas del sector agroindustrial, lo que representa el 23.6 % del total de las
empresas participantes, la gran audiencia de nuestro pais, se debe a que, al ser el pais sede y
contar con mayor difusion, sin los costos y sin el tiempo perdido, que implica desplazarse a las

reuniones en otros paises, los empresarios tuvieron la oportunidad de acudir.

Empero, en esa reunion realizada en el 2003, los participantes empresarios de otras

latitudes fue escasa, lo que trajo como consecuencia la concentracion de vinculos en ciertos

78 Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Las politicas comerciales... Op. Cit., Pag. 77.
 Ramirez Carranza, Claudia. Op. Cit.
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paises, pues la mayoria de los lideres mexicanos ignoraron a sus connacionales para la
creacion de alianzas estratégicas. Esto en gran parte debido a la poca cultura empresarial que
se tiene en México. Lo anterior, tiene mucha relacion con el hecho de que la asistencia
disminuyera en los dias posteriores al primero, ya que, lo que querian obtener los empresarios
mexicanos era un comprador directo para sus productos y no consideraban que pudieran

generarse otras ventajas mas alla de las comerciales.

Tras la reunion realizada en el 2003, las investigadoras Tania Gonzalez y Sara
Gonzalez, le dieron seguimiento a las empresas mexicanas agroalimentarias que participaron y
durante los anos 2008 y 2009 llevaron a cabo un cuestionario, el cual pretendia ubicar los
factores que conducen a la creacion, mantenimiento y ruptura de los vinculos con empresas
extranjeras, éstos, en cierta medida estan derivados de las actividades realizadas por los
Eurocentros a través del programa; por lo que los resultados revelaron que el 80% de las
empresas mantuvieron vinculos con empresas de otras regiones, el 60% se enfrentd a un

fracaso dentro del vinculo creado y el 89% estaria dispuesto a entablar vinculos nuevos.*

Para la Ultima etapa del programa, especificamente en el afio 2011, se detectd que el
sector agroalimentario seguia siendo el mas representativo, contando con 7 eventos y una

participacion de 1171 PYMES nacionales.

Finalmente los resultados obtenidos al cierre de la fase IV en el 2012, revelaron que el
41% de las empresas atendidas por el consorcio CAMC (Centroamérica, México y Cuba), es
decir, 2,180 empresas, fueron del sector agroindustrial, de las cuales 878 correspondieron a
México, esto equivale al 40.27% del total; por lo que, es importante destacar, que el consorcio
estuvo liderado por nuestro pais. Sin embargo, si analizamos los paises que lo integraron,
vemos que son paises que histéricamente participaron muy poco en el programa, de ahi que

nuestro pais refleje tan buena concurrencia en el programa.

Todas las actividades que el Programa AL-INVEST llevé a cabo, a lo largo de sus fases,
podian ser utilizadas por las PYMES de este sector; sin embargo, existen algunas que se
destacan mas que otras, esto, en parte debido a la naturaleza misma del rubro, por ejemplo,
sobresalio el servicio de capacitacion y asistencia técnica; ademas del de: seminarios, talleres
y conferencias en temas de negociacion, en normas de origen, en requisitos importacion-

exportacion, seguidos de los de logistica, certificaciones fitosanitarias y sellos de calidad y

8 Gonzalez Alvarado Tania, Sara Gonzalez Fernandez. AL-INVEST en el marco de la cooperacion europea: Una retrospectiva. En
http://www.revistarue.eu/RUE/082010.pdf (Pagina consultada el 7 de julio de 2013).

69


http://www.revistarue.eu/RUE/082010.pdf

produccion, asi como los de embalaje, empaque, entre otros. Ejemplo de lo anterior, son las
capacitaciones que se imparten, las cuales se refieren a la certificacion Global Gap?®' que se

llevaron a cabo para empresas michoacanas de la comunidad de Apatzingan y Tancitaro.

De igual manera, las misiones empresariales y ferias europeas, fueron una buena
oportunidad para las PYMES mexicanas. Ejemplo de esto fueron las Ferias Fruit Logistica® en
las que a través del programa se podia incursionar y obtener un stand para la empresa

interesada.

Las ruedas de negocios, también jugaron un papel trascendental en las actividades
agroindustriales. En el 2011 se llevd a cabo Alimentaria 2011 que consistia en reuniones pre-
agendadas con contrapartes europeas, con el objetivo de identificar nuevos socios comerciales
para la realizacion de acuerdos o alianzas estratégicas. De igual manera participaron empresas
europeas cuyo perfil correspondia a compradoras o importadoras de productos mexicanos,
centroamericanos y cubanos. En esta ocasion asistieron mas de 450 expositores, de los cuales

40 eran de la Republica Mexicana.

También, en el 2011 se llevo a cabo la Feria BioFach 2011 en Alemania, que es una
feria comercial de referencia mundial y una cita obligada para los operadores ecoldgicos y los
profesionales del sector agricola, ganadero y alimentario, asi como del textil. A esta acudieron
empresas mexicanas, las cuales fueron: Amarantla (amaranto organico), empresa del Estado
de México; Yumi Earth (produccion y comercializacion de caramelos, gomitas, paletas y dulces
organicos), de Tijuana; Productos Rivera (mango deshidratado), de Escuinapa, Sinaloa;
Natural and Organic Farms Mexico (empresa dedicada al procesamiento de aloe vera) de
Tamaulipas; Kinchiles SC de RL (produce chile habanero organico), de Yucatan; Green Cuts S.A

de C.V (manufactura de productos naturales de coco), de Colima.

En ese mismo ano, se llevo a cabo en Polonia la Feria Expo Polagra, ahi participaron 16

empresas mexicanas, con las que se entablaron 180 reuniones de negocios, por una cantidad

8 Esta norma fue disefiada principalmente para brindar confianza al consumidor acerca de la manera que se lleva a cabo la
produccién agropecuaria: minimizando el impacto perjudicial de la explotacion en el medio ambiente, reduciendo el uso de
insumos quimicos y asegurando un proceder responsable en la salud y seguridad de los trabajadores, como también en el
bienestar de los animales. Asi como también, asegurar que los alimentos no causaran dafos al consumidor cuando se preparen o
se consuman.

8 La mas reciente de estas Ferias tiene poco de llevarse a cabo, se realizd en febrero del presente afio, en Berlin-Alemania, a
pesar de que la fase IV del programa ya concluyd. En esa ocasion se reunieron cerca de 58,000 personas, de las cuales, 2,543
fueron expositores de 130 paises, el interés primordial que presentaron los empresarios en esa reunion fue para las frutas y
verduras frescas; asi como en técnicas de envasado y maquinas de elaboracion, preparacion y empaquetados de productos.
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superior a los 30,000 euros. En esta muchos productores michoacanos de aguacate y mango

pudieron promocionar su mercancia.®

De manera particular, nos gustaria senalar algunos ejemplos especificos de PYMES
mexicanas apoyadas por el programa, una de ellas es la empresa dedicada a la produccion de
productos secos, la cual, participa de manera constante en ferias empresariales y encuentros
internacionales con la finalidad de obtener un espacio para ensefiar al mercado europeo y

latinoamericano sus productos.®

Originalmente, la materia prima de “productos secos” provenia de productores
mexicanos. De hecho, la empresa contaba con 170 empleados de base y entre 400 y 500
jornaleros para la produccion por temporada. Sin embargo, hubo cambios en el mercado que
condujeron a que los productores locales abandonaran la produccion de esos articulos que
empleaba la PYME para su secado y comercializacion, ya que, tuvieron problemas economicos
y el cultivo de sus productos se volvio insostenible, puesto que no contaban con apoyo
gubernamental, lo que trajo consigo que sus costos de produccion no fueran competitivos v,
adicionalmente, los productores mexicanos encontraron que el chile era mas atractivo para

ellos, tanto en costos como en independencia. Ahora cuentan con sélo con 80 empleados.

El programa AL-INVEST ayudo a la anterior empresa a establecer vinculos que derivaron
en acuerdos de cooperacion empresarial para cuestiones de calidad, transferencia de
tecnologia y mecanismos de conservacion del producto, no sélo con paises europeos, sino con
los latinoamericanos, tales como: Colombia y los paises asiaticos. Actualmente, esta empresa

exporta sus productos a Sudamérica, Europa y Japoén.

Otro caso de éxito, es la cooperativa de aguacate de Tacambaro, Michoacan. Ellos
participaron en la reunion Al-Partenariat 2003 en la Ciudad de México, ahi pudieron establecer
un vinculo de cooperacion con una empresa francesa, y con ello, continuar exportando el
aguacate a Europa en forma regular. La cooperativa con mas de cincuenta aios ha aumentado
su produccion y ha garantizado la demanda de su producto a nivel internacional, al vincularse
con empresas extranjeras. El impacto economico para esta empresa en la localidad ha sido
positivo; lo que ha contribuido a mejorar el nivel de vida de 270 agricultores, y se ha abierto

la oportunidad para que los hijos de éstos tengan una mejor educacion y, ademas colaboran

8 Folleto Informativo AL-INVEST No. 26. Octubre 2011. En http://www.al-invest4.eu/attachments/26espanol.pdf (Pagina
consultada el dia 8 de julio de 1013).
84 Ver Gonzalez, T. y Gonzalez S. Op. Cit.
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con el municipio para la creacion de una infraestructura mas favorable, lo que incluye el

mantenimiento en buen estado de los caminos carreteros que conducen a esta localidad.

Es importante destacar que, gran parte de la continuidad y progreso de la cooperativa,
se debe al gran liderazgo del ingeniero que la representa, ya que, antes de la reunion del
2003, él habia tenido problemas con una empresa francesa, la cual dejo de pagar el Gltimo
pedido, argumentando la entrega de mercancia dahada; asi, el representante busco
inmediatamente vinculos con empresas de otros paises y encontré una oportunidad en Canada.
Posteriormente, ya en el 2003 se incorporo al programa y esto le ayudd a consolidarse, con lo

cual pudo de nueva cuenta ingresar al mercado francés.

Por Ultimo, encontramos a la comercializadora de productos agroindustriales, la cual
exporta satisfactoriamente sus productos a Costa Rica, Espafa, Estados Unidos, Francia y
Portugal. El representante de esta comercializadora es un hombre con experiencia en
negocios internacionales, quien mantiene contacto con empresas de distintas partes del
mundo. La empresa no solo formd parte del Al-Partenariat 2003, sino que su representante ha
encontrado que la cooperacion es fundamental para que una PYME se mantenga en el mercado

internacional, por tanto, participa constantemente en encuentros empresariales.

Estos tres ejemplos mencionados anteriormente, son casos exitosos de PYMES apoyadas
por el programa; sin embargo, el hecho de que cierta cantidad de empresas estuvieran
continuamente acudiendo a: encuentros, ferias, capacitaciones, rondas de informacion vy
demas actividades no quiere decir que otras PYMES lograran entablar vinculos o acuerdos con
las empresas europeas, puesto que, en muchos de los casos éstas no tenian una capacitacion
previa adecuada, para saber cuales eran las oportunidades que se les presentarian o las
ventajas de esos encuentros, mas alla de la venta de sus productos; ademas algunas no les

dieron continuidad a los lazos establecidos o bien, éstas desistieron en el intento.

Un punto importante, a considerar, es que la mayoria de las PYMES mexicanas son
buscadas por cooperadores extranjeros y casi siempre son contactados en las actividades
promovidas por Al-INVEST. En otras palabras, en muchos de los casos, las empresas mexicanas
son pasivas ante el proceso de creacion de nuevos vinculos y, por lo general, siempre es la

empresa extranjera la que lleva la iniciativa y dirige el curso de las negociaciones.

8 Ver Tania Elena Gonzalez Alvarado. Desarrollo endégeno articulado con la red de cooperacién empresarial. En
http://biblioteca.ucm.es/tesis/cee/ucm-t29089.pdf (Pagina consultada el 5 de julio de 2013).
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Tanto en este ultimo punto, como en el anterior, se evidencia que a los emprendedores
del sector agricola nacional, les falta mucho camino por recorrer en términos de cultura
empresarial y que, a pesar de los apoyos brindados por los Eurocentros, ain se encuentran

desprotegidos, ya sea econéomica o educativamente.

Finalmente, es importante resaltar que la mayoria de la demanda europea de
productos agricolas se refiere a un consumo de productos agricolas frescos, pero también en
conserva o con ciertas transformaciones tales como, por ejemplo: tomates en trozos,
berenjenas ya preparadas para ingerirse, esparragos cocidos, todos en conserva. Frutas en
almibar: mangos, platanos, uvas y fresas; lo que tendria un mayor valor agregado y un tiempo
mas largo de conservacion y, por ende, mayor calidad y mejor precio. Desde luego en
presentaciones mas novedosas y atractivas y, justamente, lo que necesitan las PYMES es
conocer los mecanismos tecnologicos y biotecnoldgicos para manipular, conservar vy
transformar estos productos y es, precisamente, en este punto en el que el programa AL-
INVEST tiene que asesorarlos tecnoldgica y administrativamente para que puedan incorporarse

con éxito al reto exportador.

4.2 Sector artesanias, decoracion y regalos

El arte popular en México es amplio y tiene una gran trascendencia reconocida a nivel
mundial. Cada regidon de nuestro pais cuenta con su toque distintivo que lo caracteriza y, en
todas ellas se cuenta con una larga tradicion para la elaboracion de productos artesanales,
utilizando diferentes materiales, como: Barro, migajon, madera, alambre, cobre, cantera,

vidrio, talavera; entre muchos otros.

A pesar de lo extraordinario y rico que es nuestro pais en términos culturales, los
cuales se ven reflejados en sus artesanias, al igual que en el sector agroalimentario, éste
debe enfrentarse a grandes problematicas; a continuacion se menciona algunos puntos

importantes sobre este rubro: %

e Segln el Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2010, en México hay 5 millones 200
mil 149 artesanos. De ellos, el 9.13% apenas recibe un salario minimo de 26.26%, entre
2y 3; el 24.92%, de 3 a 5; el 7.85%, de 5 a 10; el 1.74%, mas de 10; un 3.02% no recibe

8 La informacion requerida para este apartado fue tomada de: Milenio. Urgente la ley de fomento a las artesanias. En
http://www.milenio.com/cdb/doc/impreso/8997976 (Pagina consultada el dia 9 de julio de 2013) y de www.fonart.gob.mx
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un sueldo y el 6.8% no lo especificd. Ademas el 98% de las empresas de este sector son
PYMES y tiene una administracion de tipo familiar.

e Los artesanos en México viven, en su mayoria, en extrema pobreza, marginados y sin
posibilidad de desarrollar su actividad. Ademas, tienen pocas posibilidades de acceder
a apoyos crediticios e institucionales, a programas de capacitacién para mejorar sus
procesos de produccion y acceder al respaldo formal del gobierno para la proteccion y
comercializacion de sus productos.

e En nuestro pais, los estados con mayor produccion artesanal son: Jalisco, Michoacan,
Puebla, Yucatan, Oaxaca, Guerrero, Chiapas, Estado de México, Veracruz, Quintana
Roo, Nuevo Leon y Querétaro.

e Los artesanos en nuestro pais, no solo deben lidiar con los obstaculos en sus regiones y
con la pobreza y discriminacion que sufren por parte de sus connacionales; sino que
también, deben hacerle frente a la competencia internacional proveniente de los
paises asiaticos, los cuales, introducen al mercado productos similares, o bien, copian
y reproducen los hechos en nuestro pais a un precio menor; sin embargo, los materiales
utilizados son baratos y no alcanzan la calidad que tienen los productos mexicanos.

e El Fondo Nacional de Artesanias (FONART) clasifica las artesanias de la siguiente
forma: Ceramica, fibra vegetal, madera, metalisteria, textiles y vidrio; éstas, a su vez
cuentan con subdivisiones de acuerdo a los distintos métodos de elaboracion.

e AUn cuando la variedad de articulos que presenta este sector es mucha, las
exportaciones que realiza México hacia la UE se centran principalmente en productos
de ceramica (51%), objetos de vidrio (26%) y articulos de metal (9%).

e Los productos artesanales y de decoracion y regalo mexicanos, segun el Eurocentro de
NAFIN presentan una mediana demanda en el mercado europeo; sin embargo, éstos son

considerados como productos de oferta altamente competitiva.

Empero, el sector artesanal mexicano, cuenta con grandes ventajas ante sus
competidores, como son: El disefo y la originalidad, aunado a la gran herencia prehispanica,

la cual hace que los productos sean incomparables.

Para apoyar a los artesanos mexicanos, el programa AL-INVEST cuenta con una serie de
servicios, como: Capacitacion y asistencia técnica, ferias para exploracion de mercados,

encuentros empresariales, agendas de negocios, entre otros, mediante los cuales las PYMES
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dedicadas a la produccion artesanal pueden desarrollarse y lograr ventas en el mercado

europeo.

De igual manera, para la operatividad del programa, se divide este gran sector de

artesanias, decoracion y regalos, en subsectores, los cuales son:

e Alfareria, ceramica, barro, porcelana
e Articulos de hierro forjado
e Articulos de madera

e Articulos de pewter

e Articulos de vidrio

e Orfebreria

e Velas

e Muebles

e Marroquineria

e Articulos de decoracion

e Cosmética y perfumes

e Textiles

e (Cesteria

e Joyeria y bisuteria

e Accesorios

Durante las primeras Fases del programa, no se tenia como tal un sector para las
artesanias y decoracioén; por el contrario, se consideraban las actividades por separados y
como rubros individualizados, de ahi su dispersion. Al mismo tiempo de que se tenian
subsectores que si bien, ya para la fase IV fueron considerados dentro del rubro de
“decoracion”, al inicio no eran considerados ni como artesanias ni como articulos de
decoracion, como tales, en parte porque el rubro no existia y también porque no todos los
articulos requerian un cuidado manual humano que les diera la categoria de artesanias; asi, se
tenia por ejemplo un sector para pieles, cuero y derivados y otro de papel, madera, hierro y

derivados.

Por los motivos anteriores, durante las primeras Fases del programa, se tiene muy poca
informacion acerca de este sector de manera especifica para México; por lo que, todos los

resultados se muestran de manera colectiva para América Latina.
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Durante el programa piloto y la fase I, se apoyd en América Latina a las PYMES para
exportar sus productos artesanales, asi dentro de de las diversas actividades que el AL-INVEST
realizo, se derivaron la firma de acuerdos comerciales, los cuales se destacan en el siguiente

cuadro.
CUADRO No. 4-5
DISTRIBUCION DE LOS CONVENIOS COMERCIALES Y PROYECTOS DE INVERSION DE LAS

ACTIVIDADES RELACIONADAS CON EL SECTOR ARTESANIAS, DECORACION Y REGALOS DEL
PROGRAMA AL-INVEST PARA LA FASE PILOTO Y FASE |

Sector No. De convenios No. De proyectos de Total
comerciales inversion
Artesanias 16 0 16
Muebles 8 2 10
Textil y confeccion 8 6 14
32 8 40

FUENTE: ELABORACION PROPIA, CON BASE EN LOS DATOS DE LA TABLA 3 DEL TEXTO LAS POLITICAS
COMERCIAL Y DE COOPERACION DE LA UNION EUROPEA, FUENTE DE OPORTUNIDADES PARA LAS
EMPRESAS MEXICANAS Y EUROPEAS DE LA INVESTIGADORA TANIA E. GONZALEZ ALVARADO, OP CIT.
ANT.

Ahora bien, para el caso de México, de 1996 a 2004, el segundo sector mas favorecido
por el programa, en términos de firma de convenios comerciales con Europa, después del
agroalimentario, fue el sector textil y confeccion con 43 PYMES beneficiadas, lo que
representd un 11.32% del total y en tercer lugar se encontro el sector artesanias con 39 PYMES

beneficiadas, lo que represento el 10.36% del total.?

Un dato importante es que segun los datos recopilados por los Eurocentros en México,
durante ese periodo y para todos los subsectores de este rubro, el mecanismo mediante el

cual la mayoria de las PYMES buscaron internacionalizar sus productos fue la exportacion,

8 Ramirez Carranza, Claudia. Op. Cit.
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actividad que dependiendo del subsector oscilaba entre un 50% para las artesanias, hasta un

85% para los textiles.

Para la fase Ill, poco a poco, se contempla una sectorizacion mas amplia con respecto
al rubro artesanal, asi, al término de ésta, se pudo contabilizar la realizacion de los siguientes
eventos, en los que nuestro pais participo, a partir de los cuales se pudo entablar contactos

con contrapartes europeas.

CUADRO No. 4-6

Eventos realizados durante la fase Il del programa AL-INVEST (por sector)

Sector No. De eventos
Articulos textiles 17
Muebles 15
Joyeria de oro y plata 6
Artesania 5
total 43

FUENTE: ELABORACION PROPIA, CON BASE EN LOS DATOS EXTRAIDOS DEL INFORME FINAL
PROVISIONAL DE LA FASE Il DEL PROGRAMA AL-INVEST DE EUROPEAID.

Para la Fase IV, segln cifras del Eurocentro NAFIN, lider del Consorcio CAMC, se
atendieron a 536 PYMES dedicadas a este sector, de las cuales 283 correspondieron a México;
cifra que equivale al 52% del total. Las actividades del programa que mas apoyaron a las
empresas de este sector fueron: Capacitacion y asistencia técnica en desarrollo de nuevas

lineas de productos, innovacién tecnologica, mejorar los proyectos de diseno; entre otros.

De igual manera, se llevaron a cabo diversos eventos en los que las PYMES de este
sector de toda Latinoamérica se reunieron para capacitarse y dar a conocer sus productos a
través de stands; estas reuniones no sélo se llevaron a cabo en la region, también en tierras
europeas. Como ejemplo de esto, tenemos los cursos “Implementacion de buenas practicas de

calidad” e “Inteligencia de mercados” y la feria “PYMEXPORTA”, todos llevados a cabo en
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Guatemala; también se tuvo la capacitacion denominada “Hacia el mercado europeo todos
ganamos” que se realizo en Nicaragua. Nuestro pais también fue sede de ciertas actividades,
por ejemplo: “Artesanias Latinoamericanas para el mercado europeo”, “Arte y disefio en
joyeria” y el Seminario “Mejores practicas en el disefo de prendas de vestir”. Ademas, en
Jalisco, se llevaron a cabo en el mes de noviembre de 2009 las denominadas Jornadas de
sensibilizacion CAMC-Una mirada hacia Europa en las que los artesanos mexicanos tuvieron la
oportunidad de introducirse a las tendencias de disefio, color e innovacion que se presentaban
en la UE; algunos de los eventos llevados a cabo fueron: “Innovaciones en el sector artesanal:
una mirada hacia Europa” y “Capacitacion y Asistencia Técnica en Disefio y Tecnologias de

Produccion para adecuar la joyeria a los gustos y tendencias de la Union Europea”.

La Feria Intergift 2010 llevada a cabo en Espana, fue el escenario para que varias
PYMES de América Latina y de México exhibieran sus productos en el mercado europeo, conto
con la participacion de 14 PYMES provenientes de México y Perl, lo que les brindo la
oportunidad de tener contactos comerciales con empresarios y compradores en otras
latitudes. Durante la realizacién del evento, las PYMES recibieron acompanamiento y apoyo de
expertos del equipo AL-INVEST IV de Coordinacion y Servicios, expertos en ferias

internacionales en Europa y asistentes bilingiies. %

A continuacion, se presentan algunos de los casos exitosos de empresarios que se

acercaron al programa y que obtuvieron resultados positivos para sus PYMES.

Martha Vargas, originaria de Michoacan y Directora general de una empresa joyera que
hace bisuteria en plata en el Distrito Federal, se acerco al programa AL-INVEST por primera
vez para tomar un curso sobre como administrar su negocio y hacerlo socialmente
responsable. Desde esa fecha, el programa le ha ofrecido la ayuda de asesores y expertos
europeos que le han dado consejos y recomendaciones en diferentes ambitos; asi mismo,
asistio6 a una feria en lItalia y a diversos cursos de como expresar su linea y como
comercializarla. Todas esas actividades impartidas en el marco del programa de cooperacion
economica, le permitieron tener acercamientos con una empresa alemana, la cual, le brindo

la oportunidad de vender su joyeria en la UE; sin embargo, la contraparte en esa region no era

8 Folleto Informativo AL-INVEST No. 14. Septiembre 2010. En http://www.al-invest4.com/attachments/14espanol.pdf (Pagina
consultada el dia 13 de Julio de 2013).
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experta en comercializacion, aun asi, ella argumenta que dio ya un gran paso y sigue en busca

de nuevos mercados.*

En el mismo rubro de la joyeria, se encuentran dos PYMES que participaron en el
programa, una de ellas es la que dirige Leticia Llera, a través del programa ésta pudo
participar en diversos eventos como son: “Imagen corporativa”, “Capacitacion y asistencia
técnica en nuevas lineas de productos” “Asociativismo y Bussines”; asi como en la Feria

Intergift, en la cual pudo dar a conocer sus en productos a otros mercados.

También se encuentra la empresa de Regina Reyes, quien participd en el curso
“Capacitacion y asistencia técnica en nuevas lineas de productos”, el cual le sirvié para
mejorar los disefios de sus productos; sin embargo, esta empresaria sintio que al momento de
incursionar en los temas referentes a la exportacion de su mercancia hay algunos vacios que
presenta en el curso, pues al ser éste un tema complejo no muchos logran abordarlo de la
manera adecuada, pero manifiesta que en términos generales, el programa es completo, sobre

todo en aspectos de innovacion y disefo.

Por su lado la empresa Syra Carus se dedica a la fabricacion de bolsos y accesorios de
piel artesanales, ésta participd en el curso “Capacitacion y asistencia técnica en nuevas lineas

de productos”, lo que le permitio darle mas direccion a su empresa.

Finalmente la empresa mexiquense Arzolike Barro Urbano, de igual manera, participo
en el curso “Capacitacion y asistencia técnica en nuevas lineas de productos” y en el de
“Agrupaciones”, ambos cursos le sirvieron para dar un toque innovador y original a sus
artesanias, ya que, aprendio que lo que hacia era un producto denominado “prehispanico
contemporaneo” por ser el barro que trabajaban una técnica milenaria, pero adaptada a los
nuevos tiempos; asi mismo, incluyd en sus creaciones técnicas propias de los disefiadores que
las aplicaron para crear sus estatuillas. La representante de la empresa, argumenté que a
pesar de que las actividades realizadas por el Eurocentro NAFIN son importantes, le gustaria
que en un futuro existiera una parte practica, en la que mediante ferias o exposiciones no solo
internacionales, sino nacionales de menor envergadura, se pudiera mostrar lo aprendido y ver

el impacto que esto causa en el publico en general y en la demanda de su mercancia.

% Folleto Informativo AL-INVEST No. 16. Noviembre 2010. En http://www.al-invest4.com/attachments/16espanol.pdf (Pagina
consultada el dia 14 de Julio de 2013).
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En los cinco casos expuestos anteriormente,” el AL-INVEST ayudd a las PYMES con
actividades diversas que les permitieron desarrollar habilidades, conocimientos y técnicas
nuevas que hicieron que sus disenos fueran innovadores y diferentes a la vista de los
consumidores; sin embargo, solo dos de los casos mencionados, participaron en Ferias
internacionales para dar a conocer sus productos y, solo una de las cinco empresas logro el
objetivo de vender sus articulos en el exterior, situacion que es considerada como el fin

ultimo de todas las PYMES que incursionan en el programa.

4.3 Sector tecnologias de la informacion

La vida actual, exige para la realizacion de las actividades humanas una mayor
demanda de productos y servicios relacionados con las nuevas tecnologias de la informacion y

de las comunicaciones.

Las computadoras personales trajeron consigo una mejoria notable en las tareas
cotidianas de los seres humanos, pero seria la articulacion de éstas a través del desarrollo de
la tecnologia de redes y las telecomunicaciones, las que les permitiria conectarse y con ello
se iniciaria un cambio profundo que, no sélo ha impactado la forma en la que las
organizaciones e individuos efectUan sus funciones, sino también en la forma de comprar, de

aprender, de divertirse y de comunicarse.

Podemos considerar que el sector de las Tecnologias de la Informacion (TI),
habitualmente acompafado también en la tecnologia de las Comunicaciones, se apoya en
cinco pilares basicos: Hardware., Software, Servicios de TI, Telecomunicaciones y

Consumibles.

México no cuenta con una presencia consolidada de la industria del software en
Europa; sin embargo, algunas empresas nacionales han incursionar en los mercados

internacionales con productos de calidad poniéndose a la altura de los grandes consorcios.

El mercado europeo representa para las empresas mexicanas un nicho importante para

el desarrollo de acuerdos comerciales y/o de recepcion de inversion. Cabe senalar que las

% Los cinco casos fueron tomados de la pagina del programa AL-INVEST, uno de ellos, se encuentra en el boletin informativo que
electronicamente distribuye el equipo de colaboradores que trabaja en el programa; los otros cuatro se tomaron del video
testimonial que se encuentra en el apartado referente a la Coordinacion sectorial de articulos de regalo, decoracion y artesanias
que esta publicado en la pagina http://www.al-invest4camc.org/inicio/content/eurocentro-leticia-llera-syra-carkC3%BAs-regina-
reyes-y-arzolike-barro-urbano consultada el dia 14 de Julio de 2013.
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principales oportunidades de las empresas mexicanas en este sector se encuentran en el area
de ensambladoras de producto final, funcionando como integradoras de la cadena productiva;
desarrolladores de nuevos productos y ofreciendo servicios de subcontratacion en el ambito
internacional. Las principales posibilidades comerciales en el mercado europeo son productos
de audio y video, computo y telecomunicaciones. Igualmente se ha detectado demanda para
partes y componentes de CD’s, walkmans, videocaseteras y radios; tarjetas con circuitos

impresos, monitores, cables y aparatos mdviles de comunicacion. *’

Algunas ventajas y caracteristicas que diferencian al producto mexicano de este

sector, segln el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) son:

e Costo del personal, profesional y técnico, especializado: El costo del personal
especializado es hasta un 50% mas bajo que en la UE; ademas, existe un alto
porcentaje de mexicanos en edades promedio, de 18 a 25 anos, con potencial de
formarse como técnicos o profesionales.

e Costos bajos de operacion (logistica, fijos, etcétera).

e Cercania con los Estados Unidos.

e Instituciones educativas de excelencia: El nivel y el nUmero de instituciones educativas
mexicanas permite asegurar la disponibilidad del personal especializado que requiere

la industria.

El programa AL-INVEST desde sus inicios, contemplo este sector como un rubro
importante que se debia apoyar en las PYMES de Latinoamérica; este programa, identifica

subsectores destacados en la region, los cuales son:

Infraestructuras y sistemas
o Hardware de proceso
e Digitalizacion
o Seguridad en TI
e Software de infraestructura
e Virtualizacion®
e Open source (Codigo abierto)”
e Sistemas de redes

9" BANCOMEXT. Guia para exportar productos mexicanos a la Unién Europea. BANCOMEXT-ITESM, México, 2005, Pag. 192.
92 Es la creacién -a través de software- de una version virtual de algin recurso tecnoldgico, como puede ser una plataforma de

hardware, un sistema operativo, un dispositivo de almacenamiento u otros recursos de red.
% Es el término con el que se conoce al software distribuido y desarrollado libremente.
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Infraestructuras de redes publicas

Telecomunicaciones e internet

Operadores

Dispositivos moviles

Marketing mobile

Contenidos digitales

E-commerce (Comercio electronico)

Aplicaciones moviles

Herramientas y soluciones para la empresa

BPM (Business Process Management/Gestion o administracion por procesos de negocio)
ERP (Enterprise Resource Planning/ Planificacion de Recursos Empresariales)

CRM (Customer Relationship Management/Administracion basada en la relacion con los
clientes)

Business intelligence (Inteligencia empresarial)

Data warehouse (Almacenamiento de datos)

Aplicaciones de negocio

Software

Servicios Tl

Durante la fase Piloto y la fase | del programa, gracias a las actividades de éste, se

pudieron concretar 3 convenios comerciales y 1 proyecto de inversion,” en términos

numéricos se podria decir que son pocos, en comparacion con el de los dos sectores

anteriores, que ya analizamos; sin embargo, debemos considerar dos factores importantes

para la evaluacion de resultados en el rubro de Tl:

1)

Factor tiempo: Al inicio el programa como fase Piloto (1994) las Tl no tenian el avance
ni la capacidad que tienen ahora, pues, en algunas partes, no solo de la region sino del
mundo, apenas comenzaba a despuntar este sector, con grandes dificultades, debido a

la falta de tecnologia.

Factor geografico y econdmico: Historicamente, la region Latinoamericana se ha

conformado por paises en vias de desarrollo, los cuales, tienden a centrarse poco en

% Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Las politicas comerciales... Op. Cit., Pag. 77.
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este tipo de sectores y optan por otros que no requiere un alto nivel educativo, por

ende, las PYMES especializadas en este rubro desde el inicio (y a la fecha) son escasas.

En el caso de México, de 1996 a 2004, se firmaron 26 acuerdos comerciales y proyectos
de inversion para el sector de computacion y telecomunicaciones, que representaron el 6.84%
del total.”

Un dato a destacar es que en el periodo anterior, el sector de las Tl es el que mas
diversificacion tiene en cuanto a formas de internacionalizacion de la PYMES mexicanas,
ademas de que es el Unico en el que la exportacion no es el primer medio de comercializacion
de productos, ya que, el 34.62% de ésta se llevo a cabo mediante la distribucion, un 23.08% a
través de la exportacion, la misma cifra se realizd mediante la representacion en la region
europea y 19.23% a través de la transferencia de tecnologia. Lo anterior, puede deberse, en
gran parte, a la naturaleza misma del producto, el cual al no ser, en algunos casos, un bien

tangible o perecedero, se puede adaptar a diferentes mecanismos para su venta.

Para la fase lll del programa, el niUmero de eventos realizados exclusivamente para

1’96

este sector crecid de manera significativa, al llegar a 6 en todos ellos, nuestro pais

participo.

En la fase IV del programa, el Consorcio CAMC beneficio a 580 PYMES relacionadas con
el sector de TI, de las cuales 296 corresponden a nuestro pais.

Es importante destacar que esta ultima fase, le dio prioridad a la agricultura y a las TI,
por ello, ambos sectores tuvieron varios eventos a nivel internacional, los cuales contaron

durante todo el periodo con una continuidad que algunos otros sectores no pudieron disfrutar.

Dos ferias destacaron para las PYMES de este rubro, una de ellas fue la de CeBIT que en
su emision 2010 conto con la participacion de 51 PYMES procedentes de Brasil, El Salvador,
México, Nicaragua, Paraguay y Uruguay, dicha feria de llevo a cabo en Hanover, Alemania. Al
llegar a ésta, las PYMES participantes ya contaban con fichas informativas proporcionadas por

los colaboradores del programa, las cuales, contenian oportunidades de negocios, e

% Ramirez Carranza, Claudia. Op. Cit.
% SAl AL-Invest 3, a marzo 2008
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informacion especifica sobre sectores como: open source; gestion de aplicaciones, green IT y

SaaS (software as a service) y referencias de diferentes paises europeos.”’

La Feria CeBIT se realiza cada afo, y en todas las ocasiones el programa ha enviado
PYMES de Latinoamérica. Asi el 2011, para el caso del Eurocentro NAFIN, se destacd la
participacion de dos de sus empresas, en la que Global Networks and IT cerro negocios por el
valor de 65.000 euros y CCG + SBC S.A. DE C.V., por 600.000 euros.

En el 2012, la Feria contd con la participacion de 90 empresas procedentes de México,

Paraguay, Uruguay, Argentina y Honduras. En este ano, el invitado de honor fue Brasil.

Existe otra Feria que se destaca para la promocion de empresas de este sector y se
denomina BITS, en realidad, ésta es una ramificacion de CeBIT, la cual fue organizada por
Brasil, quien en el 2012 fue nombrado “socio” en la emision de ese aio. En esta feria, que se
llevd a cabo en la ciudad brasilena de Porto Alegre, los temas centrales fueron la
infraestructura de las TICs (Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion) para las

empresas, los servicios para la comunicacion, las cuestiones financieras y el sector publico.*®

El Eurocentro NAFIN destaco fuertemente en la Feria Mipcom, celebrada en la ciudad
francesa de Cannes, la feria es una cita obligatoria dentro del mundo audiovisual y de
produccion; alli Anima Studios, procedente de México, cerré negocios por una cantidad
cercana a los 400.000 euros; sin embargo, hay que destacar que esta empresa es considerada
una PYME de a cuerdo a los requisitos necesarios para acceder al programa, aunque ésta tiene
caracteristicas especificas, pues es una empresa de animacion muy bien reforzada econémica
y administrativamente hablando, de ahi que se le brindara el apoyo y que obtuviera resultados

tan sobresaliente.

También, hay que destacar que se llevaron a cabo otras actividades en beneficio de las

PYMES, como capacitaciones, entre las que destaco la desarrollada en el seno de un socio del

97 AL-INVEST.  Participacion de PYMES Latinoamericanas en CeBIT 2010. En  http://www.al-invest4.eu/al-
invest/actualidad/noticias/902-al-invest/246-participacion-de-pymes-latinoamericanas-en-cebit-2010 (Pagina consultada el dia 18
de Julio de 2013).

% Folleto Informativo AL-INVEST No. 30. Febrero 2012. En http://www.al-invest4.eu/attachments/30espanol.pdf (Pagina
consultada el 18 de julio de 2013).
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programa, CADEXCO (Camara de exportadores de Costa Rica), en esta capacitacion, se formo
a 20 PYMES durante tres dias.

De igual manera, se llevaron a cabo ruedas de negocios organizadas como es el caso
de la realizada en SIMO NETWORK en Madrid (Espafna), en la cual una delegacion de empresas
mexicanas pudo conocer, comparar y hacer negocios con firmas europeas del sector

audiovisual.
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Capitulo 5
Balance de los resultados obtenidos mediante el programa AL-INVEST para ambas regiones.

5.1 Obstaculos y ventajas del programa europeo de cooperaciéon para las PYMES mexicanas

en su incursion al mercado europeo

La politica comercial de la Union Europea esta estrechamente ligada a su politica de

cooperacion al desarrollo.

México al ser evaluado por la UE como un pais con mayor grado de desarrollo dentro
del grupo de paises en desarrollo, firmé un acuerdo de tercera generacion en 1991, en el cual
se fundamenta el programa AL-INVEST, cuyo objetivo era impulsar a las PYMES mexicanas a
través del establecimiento de redes empresariales. Este programa se reforzoé con la entrada en

vigor del Acuerdo que México y la UE firmaron en 1994.%

A lo largo de cada una de la fases del programa, todas las operaciones que se
realizaron, se basaron en un didlogo permanente, el cual, se llevaba a cabo entre los
operadores econdémicos participantes, tanto europeos como latinoamericanos y en particular
con los mexicanos; de dichos dialogos se derivaron acuerdos de cooperacion que respondian a
una estrategia comunitaria matizada por intereses comerciales, en el marco de la cooperacion

economica.

Si bien, el programa AL-INVEST implicaba la formaciéon de una red internacional de
empresas que, al establecer vinculos de cooperacion y contar con una serie de asesorias,
debian reducir los obstaculos para la internacionalizacion de las PYMES, hay que tener muy
presente que el programa, efectivamente, solo pretendia reducir los obstaculos, mas no los
eliminaria; puesto que, los acuerdos de cooperacion empresarial junto con los instrumentos
derivados de AL-INVEST no escapaban al riesgo financiero, ni tampoco a las barreras
comerciales que los paises europeos imponian; ademas, no contenia ninguna clausula en la
que se excluyera a las empresas participantes de las barreras legales que los paises-destino

implantaban a los productos o servicios con las que éstas pretendian internacionalizarse.

Para el caso de las pequefnas empresas mexicanas, AL-INVEST trajo mayores beneficios

en materia de comercio y resulto atractivo para algunas PYMES, ya que, les permitié vencer

% Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Las politicas comerciales... Op. Cit., Pag 82.
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con mayor facilidad los obstaculos existentes, referentes a la exportacion a la UE. Asi en el
caso de las PYMES dedicadas a la exportacion agricola, les brind6é asesoria para sortear las

trabas legales y de sanidad que la UE impone a la importacion.

Por otro lado, teniendo en cuenta que el principal objetivo del programa es la
internacionalizacion de las PYMES latinoamericanas y, por ende de las mexicanas, se debe
tener muy presente que internacionalizar una PYME es un proceso bastante complejo que
comienza con la exportacion esporadica de sus productos a paises extranjeros hasta llegar al
establecimiento de una filial de produccion o de ventas en el exterior, lo que implica un
mayor compromiso financiero, situacion que una PYME por su dimension dificilmente puede

afrontar.

A continuacion se muestra un cuadro en el que se sefalan los beneficios y los desafios
que enfrentan las PYMES al utilizar determinados mecanismos para lograr su
internacionalizacion; con este cuadro podemos sefnalar que aunque la Inversion Directa puede
traer consigo mayores beneficios en términos de competitividad, puesto que expresada en
mecanismos que incrementa la productividad de los mismos, la exportacion por su relativa
facilidad y flexibilidad es la herramienta mas utilizada por éstas; dado que si bien genera
menores ganancias en un principio, no tiene tantos riesgos en términos econdémicos como la

inversion, sea en maquinaria o en equipo.

Por otro lado, las alianzas estratégicas no necesitan grandes recursos economicos, pero
si, mucha creatividad y astucia por parte de los empresarios para saber con quién deberan
entablar alianzas; es decir, esta herramienta requiere personal mas capacitado en el ambito

de la administracion empresarial y de la negociacion comercial.
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CUADRO No. 5-1

COMPARACION DE ALGUNAS FORMAS DE INTERNACIONALIZACION DE LAS PYMES

Exportacion

Alianzas

Inversion Directa

productos

puede ser dificil

Beneficios Relativamente facil y Requiere recursos Permite mas crecimiento y
rapido limitados v poco competitividad
Coste bajo, requiere poco conocimianto de Tiena ventajas da
compromiso de gasto mercados localizacién (coste mano de
Flexibla obra)
Riesgo bajo Reduce I_ns riesgos de la
transaccion vy del transporte
Desafios Posibles problemas con Es critico Complejo y requiers mucho
los agentes locales de Iidentificar el socio tiempo
ventas adecuado Exige un nivel alto de
Barreras arancelarias y de Estructurar y compromiso & inversién
otro tipo arll::ular_el Enfoque poco flexible
Coste de ransporte de lee | Panenanado

Riesgo elevado

Fuente: OECD 2007-50

Sin embargo, una aportacion importante del programa, mas alla de lo complicado que
es internacionalizar una PYME, es que, mediante las actividades, cursos y asesorias que éste
brindaba, las PYMES mexicanas que tenian una estructura econémica y de produccion mas
solida; asi como un sistema de administracion consolidado, podian medianamente competir
con las transnacionales a través de la exportacion y abarcar, cada vez, mas mercados de lo
que podian hacer en la actualidad localmente, puesto que, al extenderlo via la exportacion

estaban generando nuevas oportunidades para crecer y desarrollarse como empresa.

Es importante resaltar que la gran mayoria de las actividades que se desarrollaron
durante el programa beneficiaron a las PYMES que participaron, independientemente del tipo
de productos, de la calidad de los mismos, de su capacidad de produccion y de las condiciones
con las que éstas contaban para exportar. Es decir, cualquier PYME podia acceder en un
primer momento a los cursos, talleres, asesorias y eventos que el programa tenia, ain cuando
algunas por falta de financiamiento y adaptacion en términos de tecnologia no se planteaban
ni siquiera la idea de exportar hacia Europa o bien, cumplian con las normas europeas

necesarias para la exportacion.'®

Sin embargo y muy a pesar de la gran labor que los Eurocentros realizaron en apoyo a
las PYMES, desafortunadamente, el objetivo primordial de que éstas lograran posicionar sus

mercancias en el viejo continente no se logré y tampoco se pudo conseguir la

% Furopeaid. Informe de Evaluacion Final Al-Invest Ill. En http://ec.europa.eu/europeaid/where/latin-america/regional-
cooperation/al-invest/documents/al-investiii_evaluacion_final_es.pdf (Pagina consultada el dia 20 de septiembre de 2013)
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internacionalizacion de las PYMES mexicanas; por el contrario, lo que si se obtuvo fue el
incremento satisfactorio de las metas numéricas de atencion, consiguiéndose cifras muy altas
de asesoria para el cierre de la fase IV en el 2012, especialmente por parte del Consorcio del

que nuestro pais era miembro y coordinador en esa fase.

Un inconveniente que presentaron los emprendedores de las PYMES mexicanas para
participar en las ferias o eventos que se realizaron en el exterior fue que eran precisamente
ellos los que debian pagarse tanto el traslado como la estancia para acudir a los encuentros en
la UE o en otros paises de América Latina. Solo en algunos casos, los Eurocentros trataron de
cubrirlos; lo que evidentemente, iba en detrimento de los pocos recursos con los que, de por

si, contaban estas pequefnas empresas.

El programa, dentro de su operatividad, contemplaba el apoyo a las PYMES con
servicios de traduccion y de logistica para la organizacion de los eventos en el exterior, asi
como también se les proporcionaba una lista de posibles contactos de empresas de sus
contrapartes europeas, dependiendo del tipo de productos que elaboraban las PYMES, de tal
forma que, al menos en este punto, los empresarios mexicanos no se preocupaban por realizar
el gasto concerniente a estas actividades; empero, realmente fueron pocas las que podian

desembolsar una buena cantidad de dinero para permanecer un par de dias en el extranjero.

De ahi que, de manera unanime, las empresas entrevistadas consideraron que la
participacion en: ferias internacionales y regionales o en otros eventos, era positivo porque
alli aprenderian que tipo de productos debian elaborar, cuales eran las nuevas tecnologias y
que era una experiencia diferente y enriquecedora hasta el simple hecho de visitar una feria
internacional. Sin embargo, pocas empresas adoptaron como practica empresarial la asistencia
a éstas. Por ende, la mayoria busco lograr esa participacion via subsidios y programas

gubernamentales, pero muy pocas asistieron con fondos propios.

El programa también brindé la oportunidad, segun el nivel de interaccion e interés que
tuvieran las PYMES mexicanas para iniciar negocios con otras del mismo continente, ya que,
un cierto numero de ellas expresaron que su participacion en los eventos les habia permitido
conocer y establecer relaciones comerciales con éstas e incluso con otras del propio pais.
Esto porque en los encuentros sectoriales se contaba con la participacion de una gran cantidad

de empresas, con las cuales, se podria establecer alianzas estratégicas o bien que varias
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PYMES se pudiesen encadenar para ir poco a poco creando una solidez industrial entre los
empresarios del mismo o de otros rubros, para luego emprenderse en la actividad

exportadora.

Otro dato importante a destacar, es que en escritos oficiales de la misma UE, se
inform6 que al menos al término de la fase lll, casi el 80% de las empresas entrevistadas,
manifestd que; en la mayoria de los casos, los contactos que realizaron con empresas
europeas, ya sea en las ferias, en los encuentros sectoriales o bien en otras circunstancias,
éstos no se continuaron, siendo uno de los obstaculos principales la lengua, cuando fueron

empresarios distintos de los de paises que hablaban espafiol.'’

Empero, no sélo fue el problema del idioma el que incidi6 para que las relaciones
comerciales entre las pequefias empresas de ambas regiones continuaran, sino: el desinterés,
la desinformacion, la falta de compromiso, la ausencia de una vision empresarial conjunta, la
discrepancia en la toma de decisiones, tanto administrativas como econémicas, entre otros
factores culturales y comerciales. Todo lo anterior influyo para que los lazos que se habian

iniciado con una reunion derivada del programa se rompieran.

Por lo anterior, hay que recalcar que, si bien, el AL-INVEST beneficié a las PYMES con
los encuentros, en realidad, las redes de cooperacion empresarial internacionales promovidas
por los COOPECOS'® y por los Eurocentros, los cuales fueron los receptores del financiamiento
que se ofrecia individualmente a las pequenas empresas insertadas en la red, se canalizaban
hacia terceras fuentes, tales como eran: los gobiernos para los programas sociales nacionales,
las camaras empresariales, la banca privada de inversion, entre otros.'® Lo que dificultaba

que las PYMES lo recibieran directamente y, por lo tanto se veian desprotegidas.

Si bien, los vinculos de cooperacion que generaban las PYMES y su evolucion o
desvanecimiento, dependian de ellas mismas y de como éstas los podrian mantener; sin

embargo, a pesar de la responsabilidad que éstas tenian, falté el apoyo por parte de los

101 z

Ibidem.
192 | os COOPECOS fueron los érganos operadores del programa en la UE, los cuales al igual que los Eurocentros en América
Latina, coordinaban las actividades que el programa Al-Invest llevo a cabo a favor de las PYMES de nuestra region. Los Coopecos
podian ser Camaras de Comercio, instituciones educativas, oficinas gubernamentales u otros.

13 Op. Cit. Gonzalez Alvarado, Tania Elena, Evaluacién de los resultados.
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operadores del programa, pues no se dio un seguimiento cercano para que los vinculos de

cooperacion que se creaban entre los paises, las regiones y las empresas perduraran.

De igual manera, a través de los vinculos de cooperacion y de los encuentros
empresariales las PYMES latinoamericanas y mexicanas particularmente, pudieron haberse
establecido proyectos de inversion o convenios comerciales con las empresas europeas; los
cuales hubiesen servido de plataforma para no sélo penetrar en el mercado europeo; sino para
elaborar proyectos conjuntos para penetrar al mercado asiatico, para ello habia la posibilidad
de valerse de los subsidios y apoyos que brindaba la UE con lo que pudieron beneficiarse de

los 90 acuerdos que Europa ha firmado con otros paises.

Asi, analizando el comportamiento del programa, se pudo observar que las redes de
cooperacion empresarial internacionales intentaban disminuir las barreras de entrada a estos
mercados, siempre que la empresa se vinculara con otras pertenecientes a las mismas,
facilitandoseles con ello la entrada en un mercado ampliado en el que, posiblemente, las

PYMES encontrarian un nicho al cual exportar.

Sabemos que el tema del financiamiento para las PYMES es un tema bastante dificil v,
ademas, por la concepcion misma del programa era evidente que su giro no era proporcionar
financiamiento para el desarrollo de las PYMES mexicanas; por ello y, pese a que los
instrumentos que utilizé el programa en apoyo a las PYMES, fueron considerados por la
mayoria de éstas como “valiosas”, en términos de “abrir horizontes” y obtencion de
informacion, se detect6 que la principal debilidad fue que la adaptacion de las empresas a las
normas del mercado europeo, les exigia algin grado de inversidbn para mejorar su
infraestructura y/o su organizacion y, por lo tanto, las PYMES evidentemente no podian lograr
dicha adaptacion debido a que no poseian un facil acceso al financiamiento, ni por parte de

los gobiernos, ni por parte del programa.

Lo anterior hizo, por consiguiente, que la ayuda que se otorgaba en términos de
asesorias, reuniones y ferias se estancara y no llegara a lograr los objetivos planteados, es
decir, la exportacion, por ello, muchas PYMES no pudieron poner en practica lo aprendido y no
avanzaron mas, inclusive, en ocasiones llegaron a tomar la decision de abandonar las listas de

beneficiarios del programa.
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Por otro lado, las operaciones y actividades que el programa llevaba a cabo, en las
primeras fases, fueron de poca duracion, y se concentraron en la promocion y
comercializacion empresarial, lo cual, en teoria, hubiese sido perfecto para el beneficio de las
PYMES mexicanas si éstas hubiesen estado mas enfocadas a las necesidades de las
latinoamericanas y no orientadas a los encuentros sectoriales en los que la mayor parte de las
involucradas eran europeas. Es decir, habia una desigualdad en cuanto a la participacion, la
cual, dependid en gran parte de la escasa difusion para que las PYMES de este lado del mundo
participaran. Por otro lado, las PYMES mexicanas no contaron con la suficiente informacion
sobre qué es lo que se haria en estos encuentros, como es que se llevarian a cabo, qué

beneficios traerian y como es que éstos los beneficiarian.

Por dltimo, una de las mas grandes desventajas que presentaron las PYMES mexicanas
frente al programa AL-INVEST, fue su falta de competitividad, de informacién y formacion
empresarial, no solo frente a sus contrapartes europeas, sino frente a sus propios vecinos
latinoamericanos'®, pues si bien es cierto que el programa cuenta con muchas lagunas y
ciertos procedimientos y actividades que no van de acuerdo a las necesidades de las PYMES
mexicanas, la realidad es que, existen algunas que, por sus caracteristicas pudieron
aprovechar mas de lo que el programa tenia para brindarles y no lo hicieron. Todo ello
debido, justamente, a esa ignorancia y a las fallas que tienen en los procesos de produccién y
de calidad de ciertos productos nacionales. De ahi que es vital y extremadamente urgente que
se ponga mayor énfasis para apoyar a esas pequefas empresas, para que puedan pasar poco
a poco de simples empresas de supervivencia a consolidarse en el ambito local como pequenas
empresas eficientes y de alta productividad y calidad para que finalmente puedan exportar;

pero, aun mas, llegar a una verdadera internacionalizacion.

1% por dar un ejemplo, en paises como Uruguay, las PYMES constituyen una parte importante de la estructura productiva y
absorben una buena cantidad de la fuerza de trabajo; por ello, el gobierno les brinda apoyo para que las PYMES se vuelvan mas
competitivas y puedan seguir invirtiendo. Ademas de que se les dan incentivos y capacitaciones. También se han promovido
ciertas restricciones comerciales para que algunos productos extranjeros no se establezcan del todo en el mercado nacional y
perjudiquen a estas pequenas empresas nacionales. Lo anterior no significa que los paises deben de ser totalmente cerrados a la
penetracion de las empresas externas, sino que sus gobiernos tienen que protegerlas para que se fortalezcan y que
posteriormente puedan competir en el mercado internacional.
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5.2 Beneficios brindados por el programa a la Unién Europea en materia social, econémica

y comercial

Las PYMES en la UE son la columna vertebral de la economia, un 99.8% de todas las
empresas en la UE son PYMES. Las PYMES son especialmente importantes por el empleo que
generan. En el 2010, las PYMES representaban mas de dos tercios de todos los empleos en la

UE; sin embargo, generaban sélo el 58.4% del total.'”

Por sectores econdémicos, las PYMES suelen operar mas en el sector servicios que en la
industria. En 2010, mas de la mitad de las PYMES europeas operd en los sectores comercio,
servicios inmobiliarios, alquileres y servicios a empresas. Asi mismo, es evidente denotar que
los paises que cuentan con una facturacion mas grande de ventas son los paises de Europa
Occidental, tales como: lItalia, Francia, Bélgica, Irlanda, Finlandia, entre otros, donde la

mayoria de PYMES factura 500.000 euros o mas al afo.

Las exportaciones suelen ser la actividad mas importante de internacionalizacion de las
PYMES europeas, llevando a cabo en menor medida importaciones de insumos clave y la

inversion directa en el extranjero.

En general, el 66% de las PYMES que exportan indican un pais de la UE como el
principal destino de sus exportaciones. De los paises europeos, Alemania destaca como
mercado principal y destino preferido de las exportaciones de PYMES europeas. Hacia fuera de
Europa so6lo exporta un nimero reducido de PYMES, siendo Asia (7%), Norte de América (5%), y

Africa (4%) los destinos mas importantes. '

Al igual que las PYMES latinoamericanas, las PYMES en la UE tienen como forma mas
habitual de internacionalizacion la importacion (29%) y la exportacion (25%); existen también
otras formas de internacionalizacion que emplean las PYMES, pero que son utilizadas en menor

medida, como: las cooperaciones tecnoldgicas (7%), la subcontratacion; es decir, subcontratar

% pel Castillo, Jaime. “Internacionalizaciéon y politicas de Apoyo a las PYMES en la Unién Europea”. En
http://www.eclac.cl/ddpe/noticias/paginas/9/45599/Internacionalizacion_y_apoyo_PYME.pdf (Pagina consultada el dia 24 de
septiembre de 2013).

1% Ibidem.

93


http://www.eclac.cl/ddpe/noticias/paginas/9/45599/Internacionalizacion_y_apoyo_PYME.pdf

a otra empresa extranjera o ser subcontratado (7%), las alianzas con base a licencias o la

inversién directa en el extranjero (2%)."”

Hay que tener muy presente que a diferencia de los paises de la region
latinoamericana, la UE busca continuamente concretar acciones conjuntas para apoyar a sus
PYMES, dandoles un gran impulso no sélo al interior de su territorio, sino al exterior. Por ello,
se considera que el potencial de la UE se debe al fomento y apoyo a las PYMES; pues se les
considera como un importante factor de creacién de empleos, obteniendo alto crecimiento y

bienestar social.'®

Por otro lado, si bien, el programa AL-INVEST estaba dedicado a la region
latinoamericana y al desarrollo hacia el exterior de sus PYMES, debemos tener presente, que
participaron también PYMES de la UE de manera conjunta con las de nuestra region; asi como
también, en el territorio europeo se llevaron a cabo actividades exclusivas para los
emprendedores europeos, las cuales se enfocaban en las necesidades que debian cubrir para

poder entablar acuerdos comerciales con sus contrapartes en América Latina.

Con lo anterior, seria ilégico pensar que la UE no se beneficié de alguna manera de la
puesta en marcha del programa AL-INVEST, pues de no ser asi, muy probablemente no hubiera
seguido llevandolo a cabo durante todos esos anos, con tantas fases, en las que se aumentaba
el presupuesto conforme avanzaban. Sin embargo, a diferencia de los resultados obtenidos
para la Latinoamérica, los beneficios obtenidos por la UE no estan tan a la mano, debido a

varios motivos entre los que se encuentran:

1) El programa de cooperacion economica, desde su gestion estaba enfocado en canalizar
a la region Latinoamérica como foco receptor de ayuda.

2) Para el caso de las PYMES europeas, la Comision, los COOPECOS y los distintos
colaboradores condensaron la informacion, la cual, en muchos de los casos no era

compartida con los socios en América.

A pesar de lo anterior, se pueden localizar textos en los que se describen, los

resultados positivos que obtuvo la UE con el programa; los cuales se enumeran a continuacion.

197 Comision Europea. 2011.
1% Barrientos Navarro, Luis Alfonso. “La importancia de las PYMES en la sociedad mexicana”. El Financiero (miércoles 12 de
diciembre de 2007), Pag. 13A.
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A lo largo de todas las fases del programa, fueron los paises de Europa Occidental los
que mayormente se beneficiaron, es decir, Espana, Alemania, Italia y Francia. Esto se vio
reflejado primeramente en la cantidad de acuerdos comerciales y de inversion que
concretaron en América Latina, aunque, también se puede observar esta superioridad en la
organizacion de ferias y eventos, pues la gran mayoria de los encuentros y ferias por sectores

se llevaron a cabo en alguna ciudad de estos paises.

Ahora bien, hay que tener presente que el grado de acercamiento y de consolidacion
de un vinculo empresarial para la UE dependia de varios factores, tales como: La similitud

cultural, el idioma, el tamano del mercado, las barreras comerciales, entre otros.

Asi, por ejemplo, para las entidades y empresas espanolas, América Latina representd
una prioridad geografica. Al mismo tiempo la escala y las dimensiones del mercado fueron
relevantes en el analisis costo beneficio. Por esto dentro de la prioridad América Latina, el
interés de empresas e instituciones se dirige principalmente hacia los paises medianos y

grandes como México.

Por otro lado, para las entidades y empresas italianas América Latina en conjunto no
representd una prioridad ni tuvo la misma relevancia que otras areas geograficas; sin
embargo, con algunos de los paises, tales como: Argentina, Brasil, Venezuela existen
relaciones especiales ligadas, principalmente, a flujos migratorios del pasado y en estos casos

existe un mayor interés y atencion por parte del empresariado y de las entidades italianas.'®

Asi mismo, la UE planted como una estrategia comercial importante, el hecho de
establecer proyectos de inversion y convenios comerciales con las PYMES mexicanas para
formar empresas conjuntas y lograr que ambas puedan valerse de la experiencia mexicana y
de sus programas de apoyo para incursionar en el mercado norteamericano, al mismo tiempo

que pueden beneficiarse del libre mercado bajo el marco del TLCAN.

De igual manera, nos gustaria puntualizar que la mayoria de los contratos comerciales
que las PYMES mexicanas obtenian de los europeos, estaban relacionadas con sectores muy
especializados, esto es, venta de maquinaria, infraestructura, tecnologias de la informacién y
servicios profesionales. Evidentemente esto se debia a que las empresas de los paises

europeos presentaban mas especializacion en sus articulos; ademas de que eran justamente

1% Ver Europeaid. Informe de Evaluacion Final Al-Invest IIl. Op. Cit.
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esos aspectos con los que las PYMES mexicanas no contaban, o bien a los cuales dificilmente
pueden accesar en su territorio. Como ejemplo de esto tenemos a una empresa en Puebla, la
cual trabaja el marmol para su diversa utilizacion en los hogares, ésta entré al programa y, a
través de él, se puso en contacto con empresas europeas para finalmente consolidar la compra
de maquinaria de alta tecnologia que le permitio trabajar este material de manera mas
precisa y delicada, asi, aumento la calidad de su producto e incrementd sus ventas en el
mercado local."® En este caso, el acercamiento entre las empresas de ambas regiones ayudo6 a
que la mexicana mejorara sus procesos de produccion e incrementara sus ventas en el ambito
local, sin ser su fin ultimo, al menos por el momento, la exportacion de sus productos y

servicios.

El programa AL-INVEST contemplé la internacionalizacion de las PYMES a través de las
inversiones; sin embargo, este mecanismo fue utilizado mayormente por los empresarios

europeos, mas que por los latinoamericanos.

El tema de las inversiones es un punto importante, ya que, nos hace referencia a la
vision tan diferente que nuestras contrapartes europeas tenian acerca del programa y de la
preparacion e informacion que las instituciones responsables del mismo brindaban a sus PYMES
en el viejo continente, pues, si bien es cierto que el programa tampoco les brindo apoyo
econdmico, si las instruyd de manera adecuada, de tal suerte que con sus propios recursos y
detectando sus ventajas y oportunidades pudieran incursionar en México a través de otros

mecanismos que no fueran Unicamente la exportacién de sus productos.

Poco a poco al pasar cada una de las fases del programa, se presento el fenomeno de
la incursion en el mercado mexicano de PYMES europeas a través de la inversion; en varios
casos, éstas se asociaron con pequefnos empresarios nacionales para resolver los problemas de
la contratacion de personal, los canales de comercializacion y los procedimientos
administrativos. La tendencia que se presentd en cuanto a las inversiones fue la siguiente: Una
vez que la PYME europea aprendio con facilidad el movimiento administrativo y productivo al
interior y exterior del establecimiento y que ademas comprob6 que el negocio en el que
estaba asociada le brindd resultados positivos para sus ganancias y que éste tenia potencial
para expandirse, tratdo de tomar el control completo de la empresa a través de aumentos de

capital o de la compra al socio mexicano. Esto ocurrié sobre todo en el sector turistico.

"0 Esta evaluacion se rescato de la entrevista que realizamos a Abraham Salvador Juarez Castillero, Coordinador de instrumentos
del Eurocentro NAFIN.
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Los encuentros sectoriales, las ferias y las redes de cooperacion empresarial, ayudaron
mayormente a las PYMES europeas, puesto que éstas sabian que al entablar una asociacién con
emprendedores nacionales, se podian generar nexos que les beneficiarian en un futuro para
su expansion en el mercado mexicano y latinoamericano, puesto que, podrian conectarse con
distribuidores o fabricantes locales, que mas tarde si asi lo consideraban, podrian llegar a ser

sus posibles vendedores y/o compradores de mercancias o de bienes intermedios.

En otras palabras, AL-INVEST en materia de inversiones, era concebido por las PYMES
europeas como una excelente oportunidad para aprender de las pequefias empresas mexicanas
mas solidas, la manera en que éstas se desarrollaban en el mercado nacional y posteriormente

comprarlas, o bien, con esos conocimientos instalar su propio establecimiento en el territorio.

En el marco del programa AL-INVEST, se firmd, en 2012, una carta de intencion para la
promocion de pequehas y medianas empresas entre la UE vy el gobierno del entonces
presidente Felipe Calderon, en ésta se establece el compromiso de ayudar a las PYMES de uno
y otro lado del Atlantico para que éstas pudieran “prosperar en un entorno economico
propicio a la inversion empresarial”, y “mejorar las condiciones marco para facilitar su
potencial crecimiento”. También estipulaba “el establecimiento de canales de comunicacion
para intensificar el intercambio de informacion por medio de conferencias, seminarios y
misiones destinadas a identificar y explotar areas de interés empresarial comdn e impulsar el
comercio, la inversion y la cooperacion entre las PYMES”; asi mismo, sefalaba que el gobierno
de México y la UE se comprometia a promover “la colaboracion entre agentes econdmicos y
entre redes a través de los programas transversales existentes para fomentar las inversiones

conjuntas y crear oportunidades de negocios”.""

En ese ano y contando con el antecedente de programas de cooperacion economica y
comercial como lo era el AL-INVEST, algunos criticos consideraron que, tanto la Carta de
Intencion, como el programa europeo, lo Unico que en realidad harian era beneficiar a las

PYMES con capital europeo, ya que las mexicanas no estaban preparadas para aprovechar

estos apoyos.

Por otro lado, antes de concluir la fase IV del programa, expertos externos
contratados por la Comision Europea realizaron una evaluacion y afirmaron que: “Los paises

europeos seguian invirtiendo fuertemente en América Latina, aunque una gran parte de las

" Appel, Marco. Op. Cit.
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PYMES latinoamericanas parecian carecer de la preparacion necesaria, tecnoldgica vy
comercial, para aprovechar en forma competitiva los mercados europeos. Por esto, las PYMES
latinoamericanas mostraban una participacion muy reducida en las exportaciones”.

La evaluacion plantea que “nuevas empresas europeas se interesaban en el programa y
presionaban, cada vez mas, por obtener, a través de los instrumentos de AL-INVEST, subsidios
y apoyos que les facilitaran, en la forma mas rapida posible, el incremento de sus ventas en el
mercado latinoamericano y sobre esa base median la eficacia del programa”.'"

Por Ultimo, debemos mencionar que el hecho de que una cantidad mas amplia de
PYMES europeas haya utilizado el programa AL-INVEST de manera mas integral a diferencia de
las mexicanas o latinoamericanas, tiene mucho que ver con el hecho de que, si bien, los
paises que conforman la UE tienen problemas econdémicos, los lideres de gobierno europeos, a
diferencia de los mexicanos, presentan una mayor conciencia de la importancia que
representan las pequefias industrias en esa region, tanto que, cuentan con informacion
organizada acerca de los programas de apoyo a los que éstas pueden acceder y, ven en la
internacionalizacion de sus PYMES no solo una forma de crecimiento economico sino, un medio
por el cual la UE pueda tener presencia en el ambito internacional. De ahi que se esmeren

para aprovechar al maximo programas de cooperacion econémica como lo es AL-INVEST.

5.3 Propuestas para la mejora del programa para la posible aplicaciéon de una fase V

A pesar de sus deficiencias, el programa AL-INVEST tuvo cuatro fases duraderas, en las
que desarrolld, diversas acciones a favor de las PYMES de Latinoamérica, incluyendo las de
nuestro pais; pero, aln no se sabe con certeza si el programa se ampliara a una quinta fase;
habria que ver si la Comision Europea pretenderia seguir brindando apoyo a nuestra region;
pero, al parecer, todo indica que si se contara con recurso para el sector de las PYMES en
América Latina, puesto que en un desplegado electronico del periodico costarricense “El
Financiero” se indicé que para el proximo ano, la cooperacioén y los recursos que provienen de
la UE para las PYMES serian para apoyar a aquellas que cumplieran con los objetivos tales

como: los de sostenibilidad, de género y de desarrollo humano en los paises

"2 |bidem.
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centroamericanos.'” Sin embargo, si el apoyo llegara a concretarse, se deberian mejorar
algunos aspectos del programa para que la fase V fuese realizada, o bien, si se concretaran
otros tipos de apoyos, de igual manera, se deberian tener presentes las propuestas que a
continuacion enumeramos para que el recurso fuese aprovechado en su totalidad y asi el

apoyo brindado por la UE llegara a ser mas efectivo para Latinoamérica.

e Establecimiento de un sistema especifico que identifique las barreras comerciales que
afectan a la exportacion de productos mexicanos de manera sectorizada; de tal forma
que, se tenga un seguimiento y se identifique para cada uno de los bienes y los
obstaculos que se tienen para su entrada a la UE, tal como la UE lo efectla con sus

empresas.

e Seguimiento puntual de los vinculos que las PYMES mexicanas y latinoamericanas
generen con sus contrapartes en la UE. Como se explico, la cooperacion empresarial
facilitaria a una empresa la solucion de determinados problemas porque permitiria que
ésta se valiera de terceras para llevar a cabo acciones que por si misma le serian mas
dificiles, por ello, la internacionalizacion de la empresa, en cualquiera de sus etapas,
por medio de las redes de cooperacién, cuyo objetivo es lograr la participacion de las

PYMES en mercados extranjeros.

Si bien el éxito del empresario que forme parte de esta red dependeria y siguiera
dependiendo, en mayor grado, del conocimiento que tuviera sobre el proceso de
internacionalizacion, de su interés por participar en el programa, de su disposicion
para establecer y mantener vinculos de cooperacion con otras empresas extranjeras y
de su sensibilidad para evaluar el entorno internacional; hay que tener en cuenta que
los vinculos emanados de las reuniones, ferias y encuentros empresariales, requeririan
de un monitoreo sistematizado, puesto que asi se pudiera evaluar no solo la
efectividad del programa; sino la evolucion de las PYMES en su interior; asi como de
los contactos realizados o de los negocios que éstas crearon.

Sin embargo, se argumenta que en algunas fases esto no fue llevado a cabo, en vista
de que no se consideré6 como una actividad o servicio que beneficiaba directamente a

las PYMES; sino por el contrario, se veia como un simple tramite administrativo que no

"3 Ortega, Kryssia. “Programa Al-Invest de la Union Europea ofrecera financiamiento para las PYMES de Centroamérica”. En
http://www.elfinancierocr.com/pymes/Pymes-acceder-recursos-Union-Europea_0_350964909.html (Pagina consultada el 30 de
septiembre de 2013).
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estaba incluido en los presupuestos de las acciones. Empero, nosotros consideramos,
que este seguimiento es indispensable para identificar muchos de los obstaculos que se
presentan a la hora del acercamiento entre PYMES europeas y latinoamericanas, pero

particularmente mexicanas.

Asistir a las PYMES mexicanas de tal manera que se modifique paulatinamente su vision
sobre la incursion a los mercados europeos. La mayor parte de las empresas mexicanas
al hablar de internacionalizacion consideran que solo se puede realizar esto por la via
exportadora vy, si bien, este es un punto muy importante para comenzar este largo
proceso, no es el Unico. Hay algunas empresas que por sus condiciones economicas
pueden tomar la opcidn de contraer compromisos mas significativos, como una posible
inversion en pequenas empresas europeas de su mismo sector, evidentemente, es un
riesgo mas grande, por ello, se debe de contar con especialistas y consultores
capacitados que vayan guiandolos en el proceso y es aqui donde la propuesta anterior

se vincula en la nueva etapa del programa.

Equilibrar los desniveles de participacion de los Eurocentros latinoamericanos,
especialmente como operadores principales. Durante todas las fases del programa, fue
evidente la disparidad en la intervencion de los diferentes Eurocentros existentes, la
organizacion de reuniones y las ferias, se centraron en paises mas grandes en términos
comerciales y economicos. Esto demuestra en gran parte, la estrategia que siguio la
UE en términos de la defensa de sus intereses en la region; pero, si la idea del
programa era el apoyo a las PYMES de este lado del Atlantico, lo ideal seria, entonces,
que algunos paises y subregiones participaran en la mayor parte en las actividades,
como por ejemplo, América Central y el Caribe, representados por Cuba; asi como por
ciertos paises de la Comunidad Andina.

Quizas al tener los paises mencionados anteriormente, mas presencia en los
encuentros, se podria, por un lado, equilibrar un poco mas la tabla de resultados a
favor de éstos, obviamente sin llegar a un equilibrio total, puesto que, el presupuesto
asignado a estas regiones es menor, por otro lado, las PYMES de esos paises podrian
participar con mas frecuencia en los eventos y lograr mas contacto con las empresas

europeas, extrayéndole mas jugo al programa.
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Incluir de manera permanente y sustancial un plan de familiarizacion con la lengua y
cultura de los paises europeos. Si bien, el programa AL-INVEST contaba con un servicio
de logistica en las ferias y reuniones internacionales en el cual se incluia de manera
gratuita el servicio de traduccion para el mayor entendimiento entre empresarios de
ambos continentes, nos parece que es vital que dentro de las asesorias que ya se
manejan, se deben instalar sesiones y cursos de idiomas, tal y como se hace para los
empresarios que participan en Asia-Invest, en este programa, se cuenta con cursos en
los que, tanto las PYMES europeas, como las asiaticas adquieran competencias
empresariales y lingliisticas internacionales para poder hacer negocios juntas; pues,
aunque no lo parezca, el obstaculo de la lengua no afecta en los eventos, porque se
cuenta con especialistas, pero una vez saliendo de las majestuosidad de las reuniones
internacionales, a la hora de regresar cada empresa a su pais viene la complicacion
para que esos lazos empresariales continlen y los obstaculos culturales e idiomaticos

provocan el alejamiento de las partes.

Poner mas énfasis en las PYMES como las que traten de las Tecnologias de la
Informacion. Quedo claro ya el hecho de que la mayoria de las empresas apoyadas por
el programa fueron las del sector agricola; sin embargo, México tiene un gran potencial
de empresas en los temas de la actualidad como lo son las Tecnologias de la
Informacion, sobre todo porque cuenta con excelentes instituciones publicas que
imparten carreras en esta materia, las cuales forman profesionales en ese rubro. Esto
de alguna manera haria que se dinamizara la vinculacion entre las universidades y las

empresas.

Mayor interaccion entre las redes empresariales de Latinoamérica. Aunque el programa
va dirigido a las PYMES de América Latina y su objetivo primordial es lograr vinculos
comerciales con la UE, hay que tener presente que se puede llegar a intercambiar
informacion entre paises del mismo continente y es quizds esta una ventaja que
muchisimas empresas mexicanas estan desaprovechando. Son escasas las PYMES que se
interesaron a lo largo del programa por acercarse a empresas de paises latinos. En una
posible fase V, los operadores del programa podrian dar la opcién y mediante
capacitaciones impulsar a que los emprendedores nacionales comiencen, como primer

contacto, articulandose con las empresas de nuestra region, puesto que tienen mas
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cosas en comun en lo cultural y en lo linglistico y de ahi ir desplazandose a otros

territorios como la UE y Asia.

Cambiar el gasto excesivo referente al pago relativo a actividades administrativas y
pago de renta por mayor inversion en difusion de las actividades del programa. El
programa en nuestro pais al inicio contaba con un numero considerable de Eurocentros,
no solo en la Ciudad de México, sino a lo largo y ancho de la Republica, sin embargo, a
decir de los responsables del programa, por falta de presupuesto la mayoria se
cerraron; lo paraddjico es que México aportaba parte de ese dinero, la pregunta es
entonces ;por qué no habia recursos necesarios suficientes?, una posible respuesta
podria ser que el pago administrativo era alto, asi como el pago de algunas rentas de

espacios en donde se encontraban dichos Eurocentros.

Por otro lado, hay que destacar que, a nuestro parecer, no existid una campafna de
difusion adecuada para el programa, puesto que muy pocas empresas sabian de la
existencia de éste. Asi mismo, la mayoria de los folletos informativos o cuadernillos en
materia de exportacion o los demas temas importantes para las PYMES no se difundian
entre las instituciones privadas y gubernamentales que se encargaban de apoyarlas.
Esto hubiese sido una buena estrategia si es que se buscaba llegar a beneficiar a la

mayor cantidad de empresas.

Difundir mas datos estadisticos particulares por pais dentro de una region o Consorcio.
Este punto, mas alla de ser generalizado, lo queremos centrar en el Consorcio que nos
ataie y del cual México es el coordinador u operador responsable, nos referimos al
CAMC (Consorcio Centro América, México y Cuba).

Durante la fase IV, el Consorcio, plasmo resultados globales para la region,
organizandola de tal manera que se contemplara un solo bloque y asi se pasaron los
anos hasta llegar a los resultados finales. Sin embargo, es importante que se difundan
los objetivos alcanzados por pais, cosa que no ocurri6 con el Consorcio de la
Comunidad Andina, el cual, desglos6 sus metas y datos por pais al cierre de la fase IV.
Evidentemente, esta propuesta sélo seria aceptable si es que en una futura fase V se
volviera a trabajar con Consorcios o subregiones dentro de América Latina, pues, de lo

contrario, se tendria que buscar nuevas formas de presentar y clasificar la informacion.
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Considerar el hecho de crear una asignacion presupuestaria para el pago de las
certificaciones de algunos sectores. El programa contemplaba dar asesorias para la
obtencion de algun tipo de certificacion sobre temas especificos a los empresarios que
tuvieran PYMES que se dedicaran al sector agricola; especificamente, las dedicadas a
la venta de frutas, hortalizas, plantas, flores y follajes, productos organicos y bebidas
y, si bien, éstas eran gratuitas, se llegaba el punto en el que, de contar con todos los
requisitos, los empresarios debian pagar por el derecho para que se les otorgara esta
certificacion, por ello, creemos que aunque el programa no tuvo como proposito
subsidiar o dar financiamiento directo a las empresas, se podria ver la manera de
extraer una partida minima para que, por lo menos, algunas PYMES no paguen por este

requisito.

Por Gltimo nos gustaria sefalar que, desafortunadamente, a pesar de la existencia de

programas tan relativamente vanguardistas como éste, en el que las redes de cooperacion

empresarial internacionales, se pretende, sean el motor de las relaciones comerciales entre

paises, o en este caso, entre las PYMES de dos regiones geografica y econdémicamente

diferentes, se debe tener en cuenta lo siguiente:

1)

2)

3)

Las redes de cooperacion no eliminan del todo los obstaculos financieros, los
comerciales, los de logistica, los culturales; asi como las restricciones legales y los

obstaculos en la exportacion de bienes, servicios e IED.

La posicion proteccionista que tienen los paises de la UE frente a ciertos sectores de la
economia, dificilmente se cambaria por un programa de cooperacion econémica, por
el contrario, los paises europeos utilizaran estos programas y muchos otras
herramientas para incursionar en los paises latinoamericanos siguiendo sus

conveniencias comerciales y econdmicas.

Ningun programa de cooperacion economica internacional, regional o bilateral que
apoye a las PYMES de nuestro pais o de Latinoamérica funcionara si en el seno del
territorio mismo de los paises de la region no se brindan apoyos reales y solidos a las
PYMES; primero para su creacion y posteriormente para su expansion mas alla de sus

fronteras.
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Conclusiones

Las PYMES en nuestro pais representan un amplio porcentaje del sector empresarial y, por
muchos anos éstas han constituido a la generacion de los ingresos de muchas familias
mexicanas; sin embargo, uno de los mayores problemas que han tenido que superar es la
globalizacién; ya que, como sabemos, ésta tiene como principal caracteristica una mayor
integracion entre los diversos mercados a escala global, unificando asi la forma en que los
consumidores toman sus decisiones en cuanto a qué comprar y donde hacerlo y, sin lugar a
dudas en esta interaccion Unicamente han salido beneficiadas las grandes empresas
multinacionales, las cuales representan un reto dificil de sobrepasar para las pequenas
empresas. Anteriormente una familia tipica tenia que recurrir a varios establecimientos para
cubrir sus necesidades, en la actualidad basta con una visita al supermercado para obtener

todo lo que esta necesita.

Las PYMES no pueden competir con los grandes emporios industriales, porque
simplemente no presentan una estructura econémica-administrativa sélida, ademas de que no
cuentan con suficientes recursos financieros, por lo tanto, este tipo de empresas se expone a
varias circunstancias que limitan su éxito, como son: la falta de acceso a cierto tipo de crédito
o de financiamiento para su crecimiento; el precario empleo de la tecnologia para innovar sus
productos o bien, para adecuarlos a las nuevas necesidades de los consumidores nacionales y
extranjeros, razon por la cual no pueden colocar sus productos en el mercado nacional y
menos aun en el mercado internacional; dada su escasa productividad, asi como por el uso
inadecuado o nulo de las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion y la insuficiente
habilidad en la administracion gerencial de estas pequefas empresas. Ademas, hay que
destacar que aunado a todas estas dificultades generalizadas, geograficamente las PYMES
presentan una desigualdad de oportunidades que dependen de la region en la que se
encuentren, porque evidentemente no es lo mismo una empresa que se encuentra instalada
en el norte del pais que una localizada en el centro o sur de México; puesto que, como
sabemos, tradicionalmente, el norte del pais se ha caracterizado por tener wuna cultura
empresarial mas marcada a diferencia del sur, en el que prevalecen formas de vida

tradicionales y muy precarias.

Es innegable que tras la apertura comercial que presenté México en el siglo pasado,

algunas PYMES se desarrollaron con mayor fuerza, como las manufactureras; empero, esto se
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debid a la misma dinamica econdmica de ese momento, que al compromiso del gobierno de
nuestro pais por apoyar a esta clase de empresas. El desinterés que histéricamente han tenido
los gobernantes mexicanos hacia las problematicas y deficiencias que presentan las PYMES
contina presagiando el final de un sinnUmero de éstas, lo cual provoca que los
emprendedores pierdan su patrimonio y, lo peor, que algunos trabajadores se conviertan en

desempleados con lo cual no solo se afecta a una, sino a varias familias.

La situacion econdémica en el que se encuentran las PYMES mexicanas es bastante
lamentable, tanto como su desempefo en la economia nacional en comparacion con el de las
grandes compaiias, sean transnacionales o no. Por dar un ejemplo, segin datos de la
Secretaria de Economia, en México las grandes empresas son 6.3 veces mas productivas que
las micro, 2.9 veces mas que las pequenas y 1.7 veces mejores que las medianas. Lo anterior
contrasta, de manera significativa, con el estado que guardan las PYMES en la UE, tal es el
caso de Alemania, pais en el cual las grandes empresas son Unicamente 1.5 veces mas

productivas que las micro y 1.4 veces mas que las pequenas.

Por otro lado, las PYMES conforman una parte muy importante de la sociedad, pues en
algunas partes de México han ayudado a descentralizar las grandes ciudades y han ayudado a
que los pequenos poblados se urbanicen, incluso, algunas de estas empresas han podido
superar todos los obstaculos y han llegado a exportan sus productos. Tal es el caso del Grupo
Agroindustrial Nopal de Camémbaro de Michoacan, el cual, no sélo elabora tortillas, totopos y
productos de maiz y nopal, sino que deshidrata para su comercializacion guayaba, mango,
endrina' y aguacate; ademas, esta empresa agricola tiene pensado incursionar en el terreno
de la produccién de energia ecologica a base de biogas de nopal, mediante un proyecto que

abarcara todas las etapas de produccion.

Las PYMES son una gran fuente de desarrollo social y economico para nuestro pais, en
su interior, presentan ventajas que podrian explotarse al maximo para su crecimiento, tales
como: facil adaptacion al comportamiento de la oferta y la demanda de sus productos;
vinculos estrechos entre jefes y subordinados, debido a que no necesitan gran cantidad de
contrataciones externas, pues son unidades de produccion pequeia, con lo cual la delegacion

de responsabilidades y problemas laborales son faciles de tratar; a las PYMES que cuentan con

"4 La endrina es un fruto que se obtiene del arbol denominado endrino, es parecida a una ciruela silvestre y pertenece a la
familia de las rosaceas en la que también se incluye a la zarzamora.
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cierta facilidad para la compra de tecnologia o bienes de capital, les es bastante sencillo
adaptarse a la utilizacidn de éstas, ya que no se encuentran arraigadas a un proceso especifico

de elaboracion de sus productos.

El gobierno de México debe contar con buenos programas de apoyo a las PYMES y darles
consecucion; ademas de no ahorcarlas con excesivos impuestos e inspecciones; sino auxiliarlas
con asesorias en materia de organizacion administrativa y tecnoldgica. Incluso, es vital que se
considere como primordial la vinculacién de las PYMES con las universidades, no solo por
medio de las incubadoras de empresas, sino en general con todas las areas de estudio, para
que se pueda dar una interaccion que se derive en la puesta en marcha de nuevas tecnologias,
dinamicas de produccion, innovacion de productos, procesos administrativos; entre otros. Con

esto no solo se beneficia el desarrollo de las PYMES, sino también a los jovenes universitarios.

Por otro lado, a pesar de las adversidades, hay algunas PYMES que tienen una vision
exportadora y pretenden llevar sus productos mas alla de las fronteras nacionales; sin
embargo, se encuentran de nueva cuenta con dificultades burocraticas, falta de recursos, un
mercado internacional con consumidores exigentes y certificaciones internacionales que en la
mayoria de los casos no pueden cubrir, naciones aparentemente con apertura econdémica pero
con leyes proteccionistas; asi como desconocimiento total de los procesos de exportacion. Por
lo anterior, es complejo que una PYME logre conquistar este primer paso de la

internacionalizacion.

En relacion a lo anterior, cuando una PYME piensa en exportar, generalmente lo hace
con la idea de hacerlo hacia EE.UU o a América Latina y pocas se abren horizontes mas alla

del Atlantico; por ejemplo con la UE.

Especificamente con la UE, México tiene un Acuerdo comercial con el cual desde su
firma en el 2010, no han podido prosperar las exportaciones mexicanas como se tenia pensado

y como tanto se queria. Lo anterior, se debe a muchos factores, entre los que destacan:

e Participacion reducida de productos mexicanos en el intercambio comercial: Ano con
ano, el petrdleo y los sectores de manufacturas, maquinaria y productos quimicos, son

los que se llevan el mayor porcentaje de exportacion hacia la UE.

106



Participacion reducida de empresas en las exportaciones mexicanas hacia la UE: Las
empresas que entablan intercambios comerciales con la UE son por lo regular las
mismas; es decir, las grandes industrias y si bien, algunas PYMES logran vender sus
productos en Europa, el porcentaje de participacion de éstas es minimo.

Restricciones de diferentes tipos a la entrada de productos nacionales en la UE: Si bien
el Tratado de Libre Comercio con la UE permite la entrada de muchos productos
mexicanos a su territorio, el problema no radica en ese instrumento; sino en las
medidas proteccionistas de diversa indole y certificaciones que cada pais al interior de
la Union impone a la entrada de productos de diversos paises; por esta razon a algunas
PYMES de nuestro pais les es inaccesible el ingreso.

Desconocimiento de una gran mayoria del empresariado mexicano del Acuerdo
Comercial de la UE y sus ventajas: De las PYMES que estan interesadas en exportar, un
gran numero de ese universo desconoce los beneficios que el Acuerdo con la UE le
puede generar a su empresa, es mas, muchos ni siquiera saben de su existencia.

Falta de conocimiento del empresario mexicano de la cultura, economia y sociedad de
los consumidores de la UE: Si los propietarios de las PYMES mexicanas ignoran la
existencia del Tratado de Libre Comercio con la UE, con mucha mas razon desatienden
lo relacionado con la sociedad europea y con su forma de viday de consumo. Hay que
tener presente que no se ama lo que no se conoce y, se le teme a lo que se ignora, por
ello, una forma de acercar mas a las PYMES mexicanas a tierras europeas, es
precisamente, abriendo puertas para que los nacionales se compenetren mas en
indagar y analizar como son los europeos para, posteriormente, ver de qué manera
poder aprovechar las ventajas que una relacion comercial con ellos les puede traer
consigo.

Falta de interés de la UE en México y viceversa: No debemos cegarnos a la realidad;
México no es prioridad para la UE como lo son otros paises, asi mismo, tampoco para
México es trascendental acercarse mas a la UE porque toda su economia esta ligada a
EE.UU; sin embargo, para la UE, estratégica y econdmicamente hablando, si es
importante incursionar en el mercado mexicano, primero porque nuestro pais le
representa un gran mercado y segundo porque ve en nuestro territorio un buen

trampolin para accesar al mercado estadounidense.
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De lo anterior, podemos deducir que las relaciones comerciales con la UE son en la
realidad bastante lejanas, con balanzas comerciales deficitarias para nuestro pais y sin
grandes beneficios; ademas, nos pudimos percatar que ambos socios firmantes del Acuerdo
tienen otras prioridades en lo economico y lo politico. Sin embargo y a pesar de que no somos

una extraordinaria preferencia de la UE, tampoco quiere que del todo nos alejemos de ella.

Quizas, no para toda la UE México sea preponderante; es mas, el hecho de que la UE
haya mirado mas en detalle a nuestro pais es gracias a Espaia; empero, en conjunto como
una comunidad que son, se niegan a soltar la relacion de tajo, de ahi que, desde un principio
el acercamiento entre ambas regiones iba mas alla de un simple libre comercio; ya que, se
consideraba una aproximacion mas integral que incluia promocion del desarrollo sostenible,
estabilidad macroeconomica, reduccion de la pobreza, consolidacion de la democracia,

respeto a los derechos humanos y buena gestion gubernamental.

En términos generales, el acuerdo, al menos en el texto, involucra dos dimensiones
mas alla de la liberalizacion comercial y que son: el didlogo politico y la cooperacion para el

desarrollo.

En cuanto a la cooperacion al desarrollo, hay que destacar la cooperacion econdémica
en materia de PYMES, la cual quedo6 estipulada en el Capitulo VI articulo 17 del Acuerdo,
apartado en el que se enumera los programas que ya existian antes del Acuerdo, pero, con
una connotacion de una mas profunda relacion, pues con éste se daria un compromiso mas

formal para apoyar a este sector.

Uno de los programas que se mencionaba en el apartado del cual hablamos
anteriormente, era el denominado AL-INVEST (American Latin Investment), éste, a través de
sus diversas etapas fue incrementando su campo de accion, su forma de administracion de
recursos y sus procesos para llevar a cabo el apoyo; sin embargo, en términos generales, se
trataba de un programa de cooperacion empresarial que a través de diversos instrumentos
tales como: asesorias, capacitaciones, ruedas de negocios, acercamientos en materia de
inversiones, ferias regionales e internacionales e intercambios empresariales y sectoriales;
pretendia acercar a las PYMES de América Latina al mercado europeo, de tal suerte que la

PYMES de la region se pudieran internacionalizar. Esto a través no sélo de la exportacion, sino
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mediante mecanismos mas sofisticados, como los que ellos empleaban, a saber: las redes de

cooperacion empresarial.

Lo anterior lo realizaban por medio de dos figuras, una denominada Eurocentro, los
cuales se localizaban en los paises de América Latina, éstos operaban el programa en la region
y generalmente se establecieron en instituciones gubernamentales, financieras, camaras de
comercio o universidades, también se encargaban de administrar el recurso que les otorga la
Comision Europea a través de subvenciones. En la Ultima fase del AL-INVEST los Eurocentros ya
no eran considerados entes separados por pais, se agruparon en torno a Consorcios, los cuales
no eran mas que la division de la region latinoamericana por subregiones y a cada una de éstas
le correspondia una cierta cantidad del recurso financiero asignado, asi mismo, se creo la
figura de un coordinador de Consorcio el cual organizaba y distribuia, tanto el dinero como las
actividades dentro de los paises que conformaban la subregion; a México le fue delegada esta
responsabilidad para el caso del Consorcio que abarcaba los paises de la region de Centro
América y Cuba (CAMC).

Existia también la figura de los COOPECOS, los cuales se localizaban en la UE y eran los
encargados de llevar a cabo la operatividad del programa en esa region, de igual manera lo
conformaban las camaras de comercio e instituciones gubernamentales. Los COOPECOS mas
que administrar el recurso, tenian una responsabilidad mas ejecutiva; es decir, se encargaban
de la organizacion y administracion de la informacion extraida tales como: cifras, estadisticas,
boletines de prensa, pagina web; asi como de la logistica general de los eventos y misiones

internacionales.

En toda la region latinoamericana, funcionaron 5 fases del AL-INVEST desde su
creacion, la primera fue una fase piloto y las otras 4 que se desarrollaron sucesivamente y
que se las distinguia con nUimero romano. En las primeras 4 fases, la subvenciones se
distribuyeron entre cada pais y se fueron asignando por proyecto, los cuales eran presentados
por los Eurocentros de cada socio a la Comision Europea, estos proyectos se presentaban
aproximadamente cada 3 o 4 meses. Ahora bien, como esta forma de acceder a los recursos
era muy dificil y poco benéfica para los paises de América Latina, se optd por crear en la
ultima fase, los llamados Consorcios, que ya mencionamos, a los cuales se les otorgd, desde
un inicio, el recurso y éstos a través de su coordinador subregional se reunian con los demas

paises para gestionar el recurso y administrarlos de la mejor manera. Es importante destacar
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que los recursos con los que este programa contd, fueron dados en un porcentaje 80-20; lo
que quiere decir que la Comision Europea aportaba el 80% del costo total y los gobiernos de

los paises beneficiados en América Latina el otro 20%.

Cabe senalar que, el patrocinio brindado por el programa a las PYMES mexicanas se dio
en todas sus fases. Historicamente, dos tipos de PYMES fueron las que mas se acercaron a los
Eurocentros para que sus productos y servicios fueran apoyados por el programa: el sector
agroalimentario y el de decoracion y regalos. Ambos, fueron analizados en el presente
trabajo; aunque, también incorporamos un rubro que, si bien, no tuvo tanto movimiento, si
consideramos que es un sector que poco a poco va creciendo en nuestro pais y al cual se le
debe de tomar en cuenta por ser uno de los mas especializados, nos referimos al de sector

tecnologias de la informacion.

Estos tres sectores, fueron los que consideramos para el estudio de caso, debido a que
dos de ellos fueron los que mas se apoyaron y uno de ellos que es el de tecnologias de la

informacion, el cual tiene un gran impacto en la sociedad actual.

El sector agroalimentario arraso6 en cifras de atencién, pues muchas de las PYMES veian
en el programa la manera mas directa de exportar sus productos alimenticios a la UE, ademas
se destaco que en el 2003 se llevo a cabo un encuentro sectorial en nuestro pais, en el que la
gran mayoria de las empresas invitadas eran de Meéxico; sin embargo, la mayoria de los
empresarios catalogo a éste como de poco éxito, debido a que éstos no consiguieron lo que
esperaban, que era la obtencion de contratos de compra-venta de sus productos en mercados
europeos y no tanto la realizacion de alianzas empresariales. Otra cuestion importante con
este sector, es que fue el que mas asesorias, capacitaciones y ferias internacionales tuvo,
debido a que al ser un rubro alimenticio, la exportacion de éste, requiere de muchas
certificaciones e inspecciones fitosanitarias y conocimiento de las normas de calidad y de

cuotas arancelarias que se presentan para ciertos frutos, vegetales y legumbres, etcétera.

El sector artesanias y regalos, conté también con la participacion de muchos artesanos
mexicanos que deseosos de exportar sus magnificas obras de arte se acercaban a los
Eurocentros a pedir apoyo; este rubro aunque en menor medida, también contd con una serie
de capacitaciones y asesorias gratuitas en materia de comercializacion, innovacion artistica y

disefo; sin embargo, una gran parte de artesanos Unicamente se quedd con las ensefianzas de
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los cursos a los que asistieron, ya que, al fin ultimo al que deseaban llegar era el de exportar,

solo lo alcanzaron un nimero muy reducido de empresarios.

El sector de tecnologias de la informacion también tuvo actividad en nuestro pais,
aunque, evidentemente, en menor medida, ya que pocas empresas dedicadas a la elaboracion
de software, hardware, animacioén, redes, etcétera, se acercaron al programa vy, las que lo
hicieron eran empresas mayormente consolidadas, por ello lograron mas convenios firmados
con empresas europeas. Asi mismo, fueron relativamente pocas las ferias que se realizaron
para este sector, en comparacion con las demas y, si bien, es un sector que en nuestra region
y pais lleva un andar lento en relacion a los paises mas adelantados o industrializados,
encontramos que en México hay gran potencial por explotar, no sélo con las PYMES, sino con
los centros de ensefanza universitaria y descubrimos que hay que poner mas atencion a este

sector y a las empresas mexicanas dedicadas a él.

A través de toda la investigacion nos dimos cuenta que el programa que en teoria debia
de apoyar a la internacionalizacion de las PYMES de México y Latinoamérica, no consiguio ese
objetivo, puesto que muy pocas empresas lo lograron; sin embargo, unas cuantas pudieron
exportar sus productos a la UE, que es, en la practica, el primer paso para el proceso de
internacionalizacion. Empero, lo que, sin duda alguna, muy pocas de ellas lograron fue
comenzar el camino de internacionalizarse, a través de la creacion de un vinculo con una
empresa europea, o mediante el seguimiento de redes de cooperacion empresarial; lo que
casi ninguna pudo realizar fue la intervencion en el mercado europeo mediante la inversion o

el cofinanciamiento de las mismas.

También hay que destacar que, si bien, todos los instrumentos que el programa utiliza
para apoyar a las PYMES responden primordialmente a la idea de una internacionalizacion
mediante la creacion de una red de cooperacion empresarial entre las de la UE y las de los
paises de América Latina. Hay que tener presente, primero que nada, a pesar de ser un
sistema avanzado y muy original, no escapo a los procesos de globalizacion y regionalizacion,

ni a los intereses proteccionistas de las grandes potencias.

Lo que cabe anotar y lo hicimos, a lo largo de la investigacion, es que las PYMES de la
UE tenian muchas ventajas a diferencia de las mexicanas a la hora de entablar un primer

acercamiento; esto primero que nada porque las circunstancias econémicas que presentan las
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empresas europeas son mejores que las que tienen las PYMES mexicanas; ademas, las primeras
contaban con una mayor preparacion empresarial y una vision mas amplia de lo que era una

alianza estratégica y de lo que se denominaba como un proceso de internacionalizacion.

También vale recalcar el hecho de que tan solo los lideres politicos europeos se
preocuparon durante todos los afos que durd el programa en insistir al gobierno mexicano que
hubiera mas cooperacion, mas alianzas, mas acercamientos, mas union entre las PYMES de
ambas regiones, incluso aportando no solo recursos econémicos; sino ideas para la
consolidaciéon de mecanismos que promovieran estos vinculos, ademas, estaban
continuamente dandoles seguimiento; lo que no ocurrié en nuestro pais. No se puede negar
que se crearon instituciones y centros mexicanos de apoyo a las PYMES mexicanas para la
exportacion a la UE; pero, estos fueron ineficientes y terminaron cerrando sus puertas o bien
cambiandolos por otros, igual de ineficientes. Tuvimos por ejemplo un PYAPYME 6sea un
Programa Integral de Apoyo a las Pequenas y Medianas Empresas, cuya entidad gestora fue el
Centro Empresarial México - Union Europea, CEMUE y cuyos resultados a largo plazo fueron tan

laxos que éste se cerro.

De igual manera, podemos notar que la mayoria de las PYMES europeas que
participaron en el AL-INVEST se preocuparon por exportar a nuestro pais bienes de capital y
productos tecnologicos que sirvieron para que las PYMES en México mejoraran su produccion;
asi mismo, se esforzaron mas por adentrarse al mercado mexicano, no tanto con la venta de
sus productos, sino mediante la inversion, ya sea en PYMES de su mismo sector, o bien
aliandose con algunas empresas que ya estaban consolidadas en México. Ambos ejemplos,
fueron, sin duda alguna, la manera en la que veian los europeos el beneficio que se obtiene

con esta clase de programas.

Sin embargo, la enorme mayoria de los empresarios en nuestro pais no tuvieron la
capacidad de adecuarse a estos nuevos mecanismos de cooperacion que la UE vino a brindarles
y la culpa de esto no recayo soélo en ellos, sino en que tenian una vision distinta de lo que la
internacionalizacion significaba; lo mismo les ocurrio a los empresarios de la region. Para las
PYMES latinoamericanas, la prioridad es vender sus productos en los mercados extranjeros, no
porque no quieran ser mas ambiciosos, sino porque, en primero lugar, no tienen industrias
solidas, fuertes y apoyadas por sus gobiernos que les hagan sentirse capaces de salir sin danos

a la hora de enfrentarse con las del exterior y, en segundo lugar, porque no tienen una buena
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y eficaz asesoria sobre los mecanismos administrativos y financieros que la globalizacion les

demanda para su internacionalizacion.

Como vimos, la cooperacion econdémica que la UE manejo en nuestro pais, estaba
dominada por intereses comerciales y tuvo pocos resultados; por otro lado, la UE utiliza como
estrategia comercial el establecimiento de programas de apoyo empresarial, de cooperacion y
econdémicos dentro de los acuerdos comerciales, instrumentandolos con acuerdos entre
empresas de tipo comercial y de inversion; asi, las empresas europeas aprovechan en mayor
grado los acuerdos que la UE tiene con terceros paises, logrando incursionar en mercados

extranjeros.

Si bien, el objetivo de la cooperacién economica es facilitar los intercambios
cientificos y econdmicos engendrando, una situacion mas favorable para el desarrollo de las
PYMES, aprovechando al maximo los intercambios internacionales entre los paises
involucrados; es logico pensar que si un gobierno utiliza los impuestos de sus ciudadanos para
ayudar a otro pais, éste debe buscar algin beneficio que le permita retribuir el monto
econdémico desembolsado; sin embargo, debemos preguntarnos ;hasta qué punto los paises
desarrollados dejaran a un lado sus intereses comerciales y proteccionistas, que son
importantes para su propio desarrollo econdmico y estableceran como prioritarios los
intereses sociales y econdomicos de los paises en desarrollo? Esa es una gran pregunta que
desafortunadamente tiene una respuesta negativa y contundente que todos conocemos y la

cual lamentablemente deja en desventaja a paises en desarrollo como México.

Por todo lo anterior, la cooperacion econdémica de la UE se ha transformado en el
motor de su accionar en el exterior; por lo tanto, es un instrumento imprescindible para
aumentar su influencia en el comercio internacional. Por ello, los vinculos que la UE
estableci6 con México, a través de este y otros programas matizados con tintes de
cooperacion econdémica, se caracterizaron por la intensificacion del intercambio comercial, la
inversion extranjera directa y la internacionalizacion del sector empresarial, tres sectores que
son estratégicos para los intereses comerciales de la UE, por lo que la cooperacion aparece

como una falacia.'”

1 Ver Davila, F. Globalizacion... Op. Cit. Pags. 48-58.
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