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INTRODUCCION 

Ef mundo en la economia global esta trayendo nuevos cambios dentro de 

la pequefia y mediana empresa. En muchos casos los objetivos, tales como, 

lograr la estabilidad en los precios, un crecimiento econdmico sustancial y una 

balanza externa positiva de piazo medio, no han sido logrados por diversos 

factores tales como: altas tasas de crecimiento demografico, altos gastos 

gubernamentales y excesivos recursos humanos, esto provocé la reduccién de 

ayuda bilateral y multilateral y !a banca comercial ha empezado a disminuir su 

Participacién en paises en vias de desarrollo. 

En esta época somos testigos de! incremento de organizaciones que 

surgen entre los grandes y ponen en marcha proyectos que impuisan el 

crecimiento sostenido de nuevas micro, pequefias y medianas empresas. 

Es comun enterarnos de que la pequefia y mediana empresa es el 

elemento principal de la economia mexicana sin embargo vivimos épocas de



muy grandes corporaciones multinacionales cuyas operaciones abarcan el 

mundo entero. Esto es particularmente cierto cuando el marco de referencia es 

La economia mexicana esta sufriendo ciertas transformaciones 

fundamentales. Una de éstas tienen que ver con el cambio de una economia 

nacional insular a una economia global interdependiente. Este cambio esta 

teniendo consecuencias directas en nuestro pais. 

Los cambios, tanto en los términos del intercambio internacional de 

bienes y servicios, como en el ambito mismo de la produccién han derivado en 

una recomposicién de las tradicionales esferas de poder econdmico. Somos 

testigas de ia aparicién de nuevos bloques de influencia y de redefinicion de 

estrategias econémicas de todos los paises, para integrarse de manera 

ventajosa a esta nueva tendencia. 

La creciente globalizacién de la economia se manifiesta con especial 

fuerza en la esfera de la competencia internacional, lo mismo en los mercados 

tradicionales que en los de reciente creacién, la competencia es internacional, y 

la recomposicién de fuerzas praveca nuevas alianzas, nuevos modelos de 

Produccién, comercializacion, disefio y financiamiento, entére otros.



Antes de la llegada de todos esos cambios que ha provocado la 

economia global, el crecimiento se enfocaba en la industria y especialmente en 

la manufactura, causa que tradicionalmente impulsaba al resio de ias 

actividades productivas, ahora, en la etapa postindustrial, el énfasis parece girar 

alrededor de los nuevos servicios. No obstante, la produccién manufacturera 

sigue siendo importante: si bien la economia financiera sustituye en gran 

medida, el intercambio de productos y bienes, ta generacién de éstos ultimos se 

considera como un factor clave de la riqueza de las naciones. 

De ésta manera, se producen tendencias e influencias determinantes en 

la actividad industrial; to esencial ahora, es ef desempefio mas que fa 

produccién, la satisfaccién de los clientes mas que las ventas, el servicio mas 

que los productos por eltos mismos. . 

La adaptacién a éstas condiciones ha exigido para nuestro pais, el 

replanteamiento de su modelo de desarrollo que, debido a la propia ineficiencia 

interna y a las presiones de! dindmico ambiente mundial, demostré su 

agotamiento al no permitir la 6ptima adecuacién del pais al nuevo contexto 

econdmico bajo las condiciones y supuestos con los que México habia operado 

durante casi 50 afios.



El nuevo modelo de desarrollo orienta la economia hacia e| exterior, 

abandona el papel protagénico del estado en las actividades productivas y 

otorga un nivei importante en la accién emprendedora de los particulares (en jas 

ramas industrial, comercial y de servicio), sobre lo que recae la responsabilidad 

de generar riqueza social y empleo. 

Ante esta realidad la pequefia y mediana empresa estan realizando un 

accionamiento para impulsar la productividad, un medio basico para incrementar 

los niveles de competitividad, crecimiento econdmico y desarrollo del pais. Sin 

embargo, un esfuerzo en ese solo sentido, no es suficiente. Es necesario un 

cambio de cultura adecuado a nuestro actual medio ambiente nacional e 

internacional, que comprendan objetivos y valores de los trabajadores’como la 

concepcién misma de la administracién. . 

El presente trabajo de investigacién tiene como propésito fomentar la 

importancia que tiene el comercio exterior para la pequena y mediana empresa, 

asi como mostrar las distintas modalidades de financiamiento, medios de pages, 

garantias y demas apoyos que ei gobierno federal a través de la banca de 

desarroilo otorga a este tipo de empresas.



En el primer capitulo se presenta la metodologia de la investigacién, 

planteamiento de! problema, justificacién, objetivos, hipdtesis, variables y tipo 

de investigacién. 

En el segundo capitulo se presenta un marco tedrico referente a la 

importancia de la pequefia y mediana empresa y sus oportunidades en materia 

de comercio exterior. 

En el tercer capitulo se presenta !os distintos servicios financieros que la 

banca de desarrollo otorga a la pequefia y mediana empresa, tipo de 

financiamiento, medios de pago, asi como garantias y seguros relacionados con 

el comercio exterior. 

Finalmente en el cuarto capitulo se presentan las conclusiones y 

recomendaciones de la investigacién. 
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.



CAPITULO! 

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. 

1.1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

La crisis en la que esta envuelta la pequeria y mediana empresa, con los 

altibajos en los mercados y la incertidumbre con to que pasara finaimente con 

nuestra economia, no son las mejores condiciones para obtener un préstamo. 

Las tasas de interés son un obstaculo, asi como el hecho de que en el 

pais existen muchas pequefias y medianas empresas sin un historiat crediticio, 

con desérdenes en su administracién, escasa informacion y en ocasiones hasta 

con deudas que no han podido pagar o ubicadas en un sector que no ve claro. 

El empresario mexicano se encuentra en un dilema: seguir adelante o 

cerrar sus negocios ya que las alternativas con que cuenta no son las Mejores; 

el agiotismo, sociedades de ahorro, empresas de factoraje, arrendadoras 

financieras, los almacenes generales de depdsito, financiamiento de 

proveedores son algunas de las modatidades que se han adoptado pero una de 

las opciones que no se han considerado es la bolsa como una opcién de 

financiamiento, otra opcién son las SOFOLES (Sociedades Financieras de 

Objeto limitado), sin embargo quienes han tenido que recurrir a estas Opciones



son aquéllas personas o empresas que no cumplen con las garantias o 

requisitos que exige la banca. 

Y hoy por hoy las empresas pequefias y medianas son una fuente de 

empleo, de hecho, la mas grande de! pais y los sectores donde se nota una gran 

demanda del crédito son aquélios ligados al comercio exterior por lo tanto, es 

necesario conocer las alternativas del crédito para ja pequefia y mediana 

empresa y analizar cada una. 

También és justo sefialar que el sistema bancario mexicano no esta en su 

mejor momento se enfrenta a la dura realidad de una cartera vencida que es 

otra variable que debe tomarse en cuenta. 

En el contexto de una mayor apertura comercial y econdmica el comercio 

g el comercio exterior se a convertido en un factor clave para el desarrollo de 

nuestro pais. 

Ha habido un favorable comportamiento de fas ventas al exterior 

resultado de varios factores entre los que destaca el Tratado de Libre Comercio 

con E.U. y Canada (TLC) ja mayor competitividad de los precios han sido una 

de las causas de que haya un mayor interés para incursionar en los mercados 

forgneos.



Sin embargo el dinamismo de las exportaciones ha estado acompafiado 

del crecimiento de nuestras c 

  

‘rior (importaciones). 

“Esto se ha convertido en un problema para algunas exportaciones 

mexicanas cuyo dinamismo tiende a disminuir, por ello mientras que fa tasa 

media anual de crecimiento de las ventas mensuales al exterior fue de 10.3% en 

los primeros seis meses de 1998; el de las importaciones se ubicé en un 

22.7%.” (1) 

“Sea como fuere, mas alla de ios esfuerzos que se hagan para financiar 

este déficit por medio de otras fuentes fiscales y no fiscales (inversion foranea y 

endeudamiento externo entre otros) el dinamismo de las exportaciones fue uno 

de los principales mecanismos para subsanar el desbalance y en general para 

mantener el ritmo de crecimiento econdmico o por lo menos para evitar que éste 

se ubicara por debajo del 4%.” (2) 

La favorable evoluci6n de las exportaciones mexicanas se aplica, 

principalmente por el comportamiento de las ventas de productos no petroleros, 

toda vez que las exportaciones de éste energético han venido disminuyendo 

como consecuencia de la caida de !os precios internacionales del crudo. 

(1) Uc, JORGE SANCHEZ E. CRISIS : OPROTUNIDAD PARA LAS EXPROTACIONES. AOMINSTRATE HOY No, 57 

(2) LIC. JORGE SANCHEZ ESTRADA. FUENTE CITADA



Por eso es conveniente que los productos no petroieros de la pequefia y 

mediana empresa tengan mejores apoyos de fomento a estas exportaciones ya 

que es necesario que nuestras importaciones bajen y ias exportaciones suban 

para mantener una balanza comercial sana y el sistema financiero de México 

tenga mayor solidez para apoyar a los empresarios mexicanos. 

Et camino de una mayor apertura comercial ya se inicié, no solo de una 

mayor, sino mejor apertura comercial, que impulse nuestra economia en un 

contexte cada vez mas competitivo e integrado, como es el que se vive 

actualmente y que coadyuve a su consolidacién y ta integracién de una 

verdadera cultura exportadora que mucha falta hace a los empresarios 

mexicanos. 

Justo en la época de mayor crisis econémica y financiera es cuando se 

presenta una de las mayores oportunidades para el sector exportador. En este 

sentido es conveniente sefialar que aunque el sistema financiero mexicano es 

variable hay tendencias que es necesario analizar asi como los recursos de que 

dispone la banca, los programas financieros de apoyo y el financiamiento det 

comercio internacional. 

éConoce la pequeria y mediana empresa el creciente mercado exportador asi 

como los apoyos financieros a la exportacién?



1.2.- JUSTIFICACION 

Ei libre comercio se ha visto que es un detonador de rapido crecimiento 

entre las empresas, sin embargo on de un sistema multilateral de 

  

comercio basado en compromisos contractuales aceptados por los gobiemos 

para el intercambio entre naciones constituye uno de los logros econdémicos mas 

relevantes en el dmbito internacional. 

El proceso de apertura comercial que vive el mundo desde hace medio 

siglo ha conducido a una real expansién de la economia mundial y del 

intercambio entre paises, 

En México ha ilevado al comercio exterior ha quintuplicarse en una 

década y a crear la mitad de empieos generados a partir de 1995. 

Por otro lado este proceso enfrenta hoy el desafio de las barreras 

proteccionistas que aun se alzan en muchas latitudes, asi como un proceso de 

transformacién de las economias. 

En este proceso el objetivo ultimo de! multilateralismo es configurar un 

esquema de libre comercio congruente con los procesos de globalizacién que 

vive el mundo y que han trascendido el intercambio de mercancias y servicios 

extendiéndose en diferentes bloques econémicos a la libre movilidad de



Personas y capitales a la integracidén misma de las economias, por eso es 

importante subrayar que en la breve existencia de la OMC (Organizacién 

Mundial de Comercio) se ha lograde un pacto fistérico en et que participaron 

102 paises de fiberalizar los servicios financieros en todo el mundo, por medio 

del cual se sometié a reglas multilaterales las actividades bancarias de seguros 

y valores. 

Su preponderante contribucién de tas corporaciones multinacionales al 

comercio y a la inversién estan provocando distorsiones en la direccién y 

orientacién de estos flujos entre paises 1o que constituye un reto formidable para 

la gestion macroeconémica de fos gobiernos y por lo tanto de ia libertad de 

comercio. 

El entretejido de la globalizacién pone de relieve la necesidad de 

disponer de esquemas adecuados para manejar cuestiones y politicas 

crecientemente vinculadas entre ellas, de aqui que fa actividad comercial resulte 

vital para superar la actual coyuntura de crisis que vive ei mundo. 

Especialmente las empresas pequerias y medianas deben seleccionar 

cuidadosamente sus nichos de mercado y adaptarse constantemente a jos 

requerimientos de los mismos. 

iF



Las compafiias deben compenetrarse en un proceso integral de 

produccién que debe significar profundos cambios administrativos (recursos, 

manejo de capital y personal), tecnolégicas y de produccién. 

En el caso de México la apertura comercial fue unilateral, ante las 

necesidades de que la evolucién de la economia fuera congruentes con las 

tendencias internacionales, sin embargo el proceso ha sido intenso, poco 

selectivo y muy rapido para una planta productiva ineficiente que no ha podido 

resistir los cambios de la competencia externa de manera que las exportaciones 

son una parte vital del PIB (Producto Intemo Bruto) y la Unica manera de 

inscribirse en el mercado internacional. 

El reto de las empresas pequefias y medianas es exportar con calidad 

porque mercado Io hay, de hecho E.U. importa una cifra equivalente al 10% de 

su PIB que equivale a mas del doble del PIB mexicano. Esto significa que si 

Mexico exportara toda su produccién a esos paises quedaria corto para cubrir la 

demanda. 

Asimismo en un mercado global , las exportaciones es la mejor manera de 

cuidar el mercado interno porque la aceptacién de nuestros productos en paises 

desarroliados fos llevara tarde o temprano a ser aceptados en el mercado 

doméstico.



Para exportar con calidad tas empresas pequefias y medianas estan en 

proceso de profesionalizar sus estructuras ya que la mayoria son negocios 

familiares que se debaten en ta disvuntiva de 

  

de no descender a las peque/ias pero todas carecen de un apoyo generalizado 

que se traduzca en créditos preferentes y beneficios fiscales que les permitan 

competir mejor. 

“De manera que se impulsen las exportaciones no petroleras, por ejemplo 

en la década 1985-1995 las exportaciones no petroleras crecieron casi 500% 

porcentaje Unicamente superado a nivel mundial por Taiwan y por encima de 

Hong Kong, China, Singapur y Corea.” (3) 

“En este mismo periodo jas exportaciones de manufacturas se 

multiplicaron por siete, mientras que la composicién de ventas al exterior se 

reestructurd, pasando el petrdleo de un porcentaje mayor de 50% dentro de! 

total a menos del 15% de participacién." (4) 

(3) ABEL ESCAMILLA, EXPORTACION: DIVERSIFICARSE ES EL RETO. MUNDO EJECUTIVO ABRIL 1998 

(4) ABEL ESCAMILLA. FUENTE GITADA 
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Empero es indispensable que exista una mayor penetracion de productos 

mexicanos o hechos en México en mercados no tradicionales y con productos 

que no dependan del netrdieo. 

1.3.- OBJETIVOS 

1.3.1.- OBJETIVO GENERAL. 

Mostrar y analizar los diversos servicios financieros con que cuenta la 

pequefia y mediana empresa para fa exportacion. 

1.3.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1.- Determinar las caracteristicas de la pequefia y mediana empresa 

2.- Anaiizar ia situacién de fa pequeria y mediana empresa en México 

3.+ Mostrar las alternativas de financiamento para estas empresas 

4.- Conocer las condiciones generales para otorgamiento de crédito a 

empresas pequefias y medianas 

5.- Enumerar los servicios financieros al comercio exterior 

1.4 HIPOTESIS 

Los diversos servicios financieros al comercio exterior de la pequefia y 

mediana empresa no son debidamente conocidas ni utilizadas por lo que limita 

su produccién a mercados nacionailes.



1.5 VARIABLES 

1.5.1 Variable independiente (causa) 

Los diversos servicios financieros ai comercio exterior de la pequefia y 

  

mediana empresa. 

1.5.2 Variable dependiente (efecto) 

No son debidamente conocidos ni utilizados por lo que limitan su 

capacidad de produccién a mercados nacionaies. 

1.6 DEFINCION DE VARIABLES 

Con el objeto de establecer una clara comprensién de la terminologia 

utilizada en esta investigacién, se explicaran a continuacién las variables que 

mas se manejaran dentro de la misma a lo largo del desarrollo y conclusi6n: 

“SERVICIOS FINANCIEROS: Dicese de los programas, productos y apoyos que 

ofrece Bancomext y otras instituciones financieras para el desarrollo del 

pais.” (5) 

“COMERCIO EXTERIOR: Son las actividades que realiza un empresario para 

colocar sus productos o mercancias fuera del pais.” (5) 

“PEQUENA EMPRESA: De 16 hasta 100 empleados, ventas no mayores 

de1115 salarios minimos elevados al afio.” (6) 
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“MEDIANA EMPRESA: De 101 hasta 250 empleados, ventas no Mayores de 

2010 salarios minimos elevados al ario.” (6) 

“MERCADO NACIONAL: Es el area geografica donde se desarrolla la oferta y 

demanda de bienes comprendida dentro de {os limites de nuestro territorio.” (5) 

“MERCADO INTERNACIONAL: Es el area geografica donde se desarrolla la 

oferta y demanda de bienes cémprendida fuera de los limites de nuestro 

territorio y que por tanto abarca otras Areas limitrofes.” (5) 

“CAPACIDAD DE PRODUCCION: Es el numere de mercancias que la planta o 

empresa pueden fabricar en determinado tiempo.” (5) 

1.7.- TIPO DE INVESTIGACION 

La investigaci6n sera de tipo descriptiva, ya que se pretende hacer 

mencién de las caracteristicas, condiciones y documentacién necesaria, mas 

comunes de las fuentes de financiamiento de la pequefia y mediana empresa 

para las exportaciones, asi como también lo relacionado con los medios de 

pagos intemacionales y las garantias y seguros. 

(GFUENTE: Comercio Exterior, volumen 40 no, 12, México, Diciembre de 1998. 

(QFUENTE: SECOF! (Secretaria de Comercio y Fomento Industrial} Programa para la modemizacién y desarrollo de la 

Industria pequefia y mediana e instituciones de apoyo. Veracruz, Ver. Febrero de 1998. 
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CAPITULO I. 

MARCO TEORICO REFERENTE AL TEMA DE INVESTIGACION 

2.1. IMPORTANCIA DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA 

La importancia colectiva que tienen la pequefia y mediana industria es 

que abarca mas del 95% de todas las empresas del pais son pequefias y 

medianas empresas con relacién al Ambito nacional. 

La pequefia y mediana empresa proporcionan mas de la mitad de todos 

jos empleos de! pais, incluyendo actividades que no son comerciales. Tal cifra 

se va incrementando conforme se automatizan, cada vez mas, las grandes 

empresas con la correspondiente reduccién de su ndémina de pago, tan 

necesarios para una economia balanceada. 

En la realidad las grandes empresas acaparan el 60% de todas las 

actividades comerciales, pero el 40% restante que corresponde a fa pequefia y 

mediana empresa tiene una importancia superior a su porcentaje, lo cual ha sido 

teconocida atin por los propietarios y dirigentes de las grandes empresas.(1) 

{1} ROORIGUEZ VALENCIA JOAQUIN. COMO AOMNISTRAR PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS. EDITORIAL 

ECAFSA. MEXICO 1998, 
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Otro aspecto por considerar es que, histéricamente, la pequefia empresa 

ha proporcionado una de las mejores alternativas para la independencia 

economica,; podemos decir que este tipo de empresas han sido una gran 

oportunidad, a través de la cual los grupos en desventaja econémica han podide 

iniciarse y consolidarse por méritos propios. Igualmente hay que anotar que las 

pequefias y medianas empresas nos ofrecen la opcién basica para continuar 

con la expansién econémica del pais. 

La pequeria y mediana empresa ofrecen al campo experimental en donde 

se generan con frecuencia nuevos productos, nuevas ideas, nuevas técnicas y 

nuevas formas de hacer las cosas. 

Por lo anterior la pequefia y mediana empresa representa un ambito al 

que es necesario prestar ayuda y estimulos, con el propdsito de reducir los 

fracasos innecesarios, con las consiguientes pérdidas financieras, esperanzas 

truncadas y a veces, perturbaciones graves en la personalidad de los 

fracasados inversionistas. 

“En México existen actuaimente, 1.3 millones de empresas que Pparticipan 

en el sector productivo, las cuales son de diversas magnitudes. Como podemos 

observar, en el pais existen 1,300.000 empresas, de fas cuales 1,274,000 
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pertenecen a la empresa: micro, pequefia y mediana, que en su conjunto 

representan el 98%. 

De estos segmentos 1,235.000 son microempresas, 24,5009 son pequefias 

empresas y 30,500 son medianas y grandes empresas. 

En el sector industrial existen 137.206 establecimientos. De los cuales 

733.889 son de magnitud micro; 15.698 son pequefas y medianas; unicamente 

240 establecimientos son grandes. Los microcomercios ocupan 1.424.230 

personas; los pequefios y medianos comercios dan ocupacién a 561.561 

empleados, el gran comercio, da ocupacién a 102.154 personas. 

En el sector servicios (sin considerar los financieros y los de 

administraci6n publica) de tos cuales existen 410.214 establecimientos. De los 

cuales 395.176 estan ubicados en las empresas micro servicios; 14.667 son 

pequefios y medianos establecimientos; y Unicamente 371 establecimientos 

corresponden a grandes empresas de servicios ocupan a 522.027 empleados, 

las grandes empresas de servicios ocupan a 209.317 empleados.” (2) 

En México, en los paises en vias de desarrollo y en los altamente 

industrializados, hay una estructura industrial cuya integracién puede ser 

(2) RODRIGUEZ VALENCIA JOAQUIN, FUENTE CITADA. 
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deficiente o eficiente ante ta demanda del mercado de consumo de cada pais, o 

también a ta demiaanda internacional. Por lo que hay que hacer notar que, en 

cualquier estructura industrial existe la pequefia y mediana empresa. 

2.1.1 Importancia econémica 

La pequefia industria surgida afios antes de que se originara el 

capitalismo industrial, tenia como fuente creadora las necesidades primarias del 

hombre como: el tallado de la piedra, ef trabajo de ios metales, la manufactura 

de prendas de vestir y ornamentales, etc. 

Asi se form6 no solo como fuente de abastecimiento de bienes para el 

consumo, sino también como activador de! desarrollo de las fuerzas productivas. 

Y es basicamente la industria de modestos recursos de donde se apoyé la 

revolucién industrial y con ello la tecnologia que hoy desarrolla y fomentan las 

grandes empresas. 

En nuestro pais, desde el periodo de la vida independiente, el fendmeno 

de fa industrializacién destacé con industrias como Ia textil, alimentos, muebles 

de madera, productos quimicos, etc. 
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Antes de 1910 surgieron las fundidoras de fierro y acero de Monterrey la 

industria del cemento, la del jabén y otras empresas que en esa época se 

consideraban coma grandes, sin embargo, antes que ésta y ia ia incipiente 

  

industria y la artesania casera, utilitaria y de ornato. 

Después de la revolucién mexicana, al crecer el mercado interno 

aparecieron mas industrias grandes medianas y pequefias, pero lo basica en 

esa estructura industrial que crece y se desarrolla permanentemente es la 

pequena y mediana industria. 

“Ya en 1930 la pequeria y mediana industria nacional, por el numerp de 

establecimientos representaba e! 12% del total de la industria de transformacién 

en tanto que el 86% correspondia a talleres y artesanfas. 

En 1950 et mismo sector de la pequefia y mediana industria representaba 

el 25%, en tanto que talleres y artesania sufria una reduccién a 71.9% . En 

1955, la pequefia y mediana industria significd el 45.8% y los talleres y 

artesanias el 51.9% 

En 1960 ia industria mediana y pequefia representé el 56.7% y los 

falleres y artesania el 42.8%. Para 1965 la misma pequefia y mediana industria, 
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ascendi6 a 56.8% en tanto que la industria menos que pequefa descendié a 

41.8%. 

El censo industrial de 1971 reporté un total de 118. 740 establecimientos 

de la industria de ta transformacién, de los cuales e! 64.4% son industrias 

medianas y pequefias, el 34.92% talleres y artesanias y sdlo el 0.44% equivalen 

a 523 industrias con capital contable mayor de 25 millones de pesos.” (3) 

Analizando e! desarrollo histérico de la estructura industrial en México, 

por tamafios y niveles, podemos concluir lo siguiente: 

La dinamica del sistema econdémico mexicano propicia necesariamente el 

desarrollo absaiuto de sus componentes. Es decir , al crecer el praducto 

nacional bruto, crecen los elementos que {os componen, entre ellos ef sector 

industrial. 

EI crecimiento de! sector industrial, dentro de la economia, hace que 

aumente ja dimensién de las unidades productivas, por lo cual los niveles de 

industria se trasiadan de los sectores artesanales o de incipiente industria, a los 

de pequefia industria y, de éstos al nivel de mediana industria y finalmente a 

grande industria; es decir, lo que en el afio de 1930 era industria artesanal o 

incipiente, dejé de serto para convertirse después en pequefia y mediana 

industria, y lo que era mediana industria se convirtié en grandes empresas. 

(3) RODRIGUEZ VALENCIA JOAQUIN. FUENTE CITADA. 
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La importancia de la pequefha y mediana industria no sdélo puede medirse 

por el numero de establecimientos, sino también por el capital invertido que 

representa; por el valor de su 

  

; por ei vaior agregado; por las 

materias primas que consume; por la formacién de capital fijo; por los empleos 

que genera y por la capacidad de compra que dan a la poblacién trabajadora 

mediante los sueldos y salarios. 

2.1.2. Importancia social 

La importancia de la pequefia y mediana industria en cualquier pais, no 

importando el grado de industrializacién, no sdio es de caracter econémico sino 

también de orden social. 

La pequefia y mediana industria al intorporar fuerzas de trabajo al sector 

manufacturero, procedente del agro mexicano contribuye, por una parte, a 

incrementar a un rango social distinto a ese sector de desocupados o 

semiacupados, debido a la capacidad de compra que le proporciona la industria, 

a través de su salario y por los bienes que adquieren con él. Por el atro Jado, 

contribuyen a crear y a capacitar la mano de obra que por fa estructura 

educacional, caracteristica de los paises en vias de desarrollo, no habria 

encontrado los elementos para capacitacion.



Asimismo en una nacién en proceso de constante cambio y que busca 

una estructura industria! mas completa, pero que ain no lo ha logrado 

desarrollar la capacidad administrativa, a niveles con {os que cuenia paises 

desarrollados; !a pequefia y mediana industria se conforma en la escuela 

empirica (practica). En ella se realizan la formacién directiva que requiere 

forzosamente un pais para mejorar su sistema administrativo-productivo para 

una s6lida y pujante industria. Actualmente se considera que un especialista 

esta mejor preparado si completa su educacién superior prestando un servicio 

social, precisamente en el sector industrial el comercio o el gobierno, el agro, 

ete. 

La pequefia y mediana industria contribuye a elevar el nivel de ingresos 

de la poblacién, al crear un mecanismo redistfibutivo de la propiedad entre 

parientes y amigos que son quienes forjan una jdea e inician una actividad 

industrial en pequefia escala. De esta manera, esta clase de empresas son un 

mecanismo de captacién de pequefios ahorros para hacerlos productivos, 

ahorros que de otra forma permanecerian ociosos. 
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2.2.- LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN LOS OBJETIVOS 

NACIONALES. 

Actualmente e! pais se encuentra inmersc deniro de un estuerzo 

cotidiano por no establecer las bases de una estructura econémica cuyo 

proceso sea dinamico y creciente, es tiempo de hacer concesiones de tal 

manera que los beneficios abtenidos de ese proceso sirvan para sacar de la 

marginacion y de la miseria a los compatriotas, cuya funcién social ha sido hasta 

hoy la de aportantes, mas que la de receptores. 

Pero si bien, !o anterior es vital para el futuro inmediato y mediato de la 

nacion hace falta, profundizar en la concientizacién y responsabilidad a uno de 

los factores de cambio: el empresario de la pequefia y mediana industria. En tal 

sentido se le cataloga de propenso al aislamiento, asi como‘de carecer de un 

auténtico espiritu nacionalista empresarial, elementos basicos para adentrarse 

en un acelerado desarrollo. 

Sin embargo hay excepciones de empresarios identificados y conscientes 

del desafio nacional; de esto deben los demas tomar ejemplo para fortalecer el 

aporte de la pequefha y mediana empresa al modelo del pais que deseamos 

alcanzar. 
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La funcién asignada a éste importante sector secundario de la economia, 

comprende el aceptar un solo reto y varias responsabilidades: producir, ser 

eficiente, generar empleos, participar en el desarrollo régionai, promover 

mejores y mayores niveles de calificacién de las fuerzas del trabajo, y contribuir 

a la independencia econémica y social del pais sustituyendo importaciones a la 

vez que se produzcan bienes competitivos para los mercados internacionales. 

Existen tres aspectos en que la pequefia y mediana empresa cumplen 

una funcion definida dentro del desarrollo general del pais y especificamente, 

en el proceso de industrializacién, las cuales resumimos a continuacién : 

1.- Llenar huecos en la produccién. Hay un gran numero de productos 

que tienen que ser elaborados en pequesia escala, por ejemplo cuando el 

consumo nacional total es reducido. 

En este caso tienen que producirse poco y tal vez requiera una fabrica 

con maquinaria, procesos y organizacién especificamente adaptados al 

producto por fabricar, por ejemplo: cuando las demandas totales son pequenas 

0 bien cuando las demandas totales son en pequefia escala o cuando varias 

empresas grandes del mismo ramo requieren de una misma parte, o material en 

reducida cantidad, por lo que resulta incosteable fabricarlas ellas mismas en 
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estos casos la pequefia empresa se integra perfectamente con las grandes 

empresas, pues en lugar de competir la complementa. 

2.-Crear y fortalecer una clase empresarial, la pequena empresa 

constituye una empresa prdctica de gran valor nacional, para formar 

empresarios, administradores y técnicos (bien provengan del dmbito comercio o 

profesional) La pequefia escala de operaciones le permite ir adquiriendo la 

disciplina necesaria sin grandes quebrantos econdmicos, porque ademas de su 

reducido tamafio, la pequefia empresa tiene todas las funciones a la vista yel 

sentido comin a la practica bastan para resolver tos problemas que sobre la 

marcha van presentando. 

Lo anterior no sucede en las grandes empresas donde ya se requiere de 

especializacién de técnica y de gran experiencia, y donde una mala toma de 

decisiones puede costarle a ia empresa grandes pérdidas de capital. 

3.-Proporcionar mayor numero de empleos. La generacién de empleos 

para una creciente poblacién es uno de los mas grandes problemas del estado 

mexicano. EI incremento de la productividad en el campo y en el cambio de 

estructura en las actividades, que son las caracteristicas esenciales del proceso 

de desarrollo, establecen una fuerte presi6n demografica, sobre las dreas 

urbanas; parte de esta poblacién encuentra acomodo en {os servicios 
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(transporte, servicios de salud, viviendas, etc.) pero requiere de la industria una 

aportacién significativa en este aspecto. 

Hay ramas de la industria en que tos procesos obligan a la 

automatizacién y a la gran escala productive; en este tipo de empresas de 

capitalizaci6n por trabajadores es muy elevada y por io mismo el indice de 

ocupacién relativamente bajo. En la pequefia y mediana empresa es mas facil 

reempiazar el factor capital por mano de obra con resultados positivos en la 

economia y a la calidad es decir, en la pequefia y mediana empresa se pueden 

utilizar mas fuerza de trabajo por unidad del capital invertido, contribuyendo de 

manera mas efectiva a la solucién del problema de excedente de trabajadores 

del campo, ya sea que para las ciudades pueden absorverlos en forma 

. productiva. 

“En términos generales se estima que el activo de las diversas empresas 

pequefia y mediana estan constituidos en un 49.6% por activo circulante y en un 

50.4% por activo fijo. Esta composicién de bienes representativa de los paises 

subdesarrollados revelen una adecuada planeacién industrial.” (4) 

(4) RODRIGUEZ VALENCIA JOAQUIN. FUENTE CITADA. 
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La pequefia empresa se caracteriza, ademas porque las funciones de 

Planeacion financiera, produccién , administracion de personal y 

  

comercializacion, pued @ cargo de ufia soia persona con poca 

  

especializacién. 

La mediana empresa es diferente a la pequefia, tiene mayor acceso a 

fuentes de financiamiento es capaz de tener asistencia técnica toda poseen una 

mayor organizaci6n y sus funciones se encuentran a cargo de especialistas. 

“La pequefia empresa absorbe e! 23% de la fuerza total de trabajo y 

representa el 9% del producto interno bruto generado por la industria, La 

mediana industria aporta el 35% de dichos productos y emplea ef 35% de la 

fuerza labora.” (5) 

No obstante que la pequerfia y mediana industria posee una posicién 

importante en la generacion de empleos del pais, se enfrentan a una serie de 

problemas que obstaculizan su desarrollo esto determina condiciones de 

desventaja a su competencia con las grandes empresas y sobretodo con 

empresas transnacionales. 

(6) RODRIGUEZ VALENCIA JOAQUIN. FUENTE CITADA. 
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Entre las principales causas de esta situaci6n se encuentran las 

siguientes: 

-Faita de estudios de preinversi6n que comprenda un andlisis de las 

principales variables como: mercado, tecnologia, costos, localizacién, 

financiamiento. 

“Asistencia crediticia no oportuna y poco Agil ocasionada por 

desconocimiento, tramites complicados, y limitaciones para el acceso en ia 

obtencién de créditos suficientes a tasas de intereses razonables. 

-Escasez de mano de obra calificada que eleva los costos y retarda 

parcialmente ia productividad; esto, sumado a una deficiente supervision, 

repercute en la mala calidad de los productos. 

-Concentracién industrial, que limita e! aprovechamiento de las ventajas 

ofrecidas por la zonificaci6n industrial del pais, en relacién a la exenciones 

fiscales, en incentivos que otorgan fos gobiernos de los estados en las zonas 

econdémicas conocidas. 

-Escasez de bienes de capital. Ya que el pais no cuenta con recursos ni 

tecnologia suficiente para generar bienes de capital. Esto obliga a 
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importaciones, fuga de divisas, dependencias tecnolégicas, limitaciones de 

producci6n y estructura industrial desequilibrada. 

~Escasez de recursos econémicos, que provocan una fimitacion en la 

expansion del mercado. Esto es aprovechado por empresas con suficientes 

recursos que absorben o detienen el desarrollo y la actividad de este importante 

sector. 

-Factores institucionales. La pequefia y mediana empresa representan 

una minima parte dentro de fas decisiones, respecto de la politica y mecanismos 

de accién que adoptan las asociaciones industriales. Tal situacion provoca que 

sus problemas se planteen y se resuelvan de manera independiente, 

encontrandose en una posicién desventajosa ante la fuerzas de las grandes 

empresas. 

-Dependencia productiva. Es una de tas caracteristicas particulares de 

las industrias cercanas a las franjas fronterizas. La localizacién de empresas 

denominadas “maquiladoras” se presentan como resultado de! dominio 

econdémico y comercial de empresas que requieren del uso de mano de obra 

nacional y que aprovechan las circunstancias de una necesaria generacién de 

empieos esto provoca que tales empresas, mediana en su mayoria, prefieran 
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este sistema de trabajo, en vez de realizar expansiones y penetracién del 

mercado con productos propios. 

-Inflacién. La incidencia en el proceso inflacionario, en el aumento de los 

precios y costes de produccién, han provocade que las limitaciones de una 

pequefia produccién dificulte la absorcién de fos incrementos sefialados. Cabe 

mencionar ademas que aquellas empresas que presentaban un pasivo fijo en 

monedas extranjeras, en el momento de la devaluacién se vieron afectados en 

su deuda y en su relacién respecto de sus proveedores asi como en su propio 

mercado de consumo. 

-Administracién. Uno de los problemas de mayor importancia al que debe 

de enfrentarse y resolver la pequefia y mediana empresa es su incapacidad en 

la administracién. En si este tipo de empresas cuenta con un administrador que 

no es especialista sino un “generalista” 

Estas deficiencias no le permiten implantar una adecuada funcién 

administrativa y de gestién en sus operaciones. Sin una capacitacién adecuada 

para administrar las empresas, nada puede garantizar el éxito de la misma. 
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2.3.- PERFIL DE LA EMPRESA PEQUENA Y MEDIANA EN MEXICO 

En nuestro pais una rama de gran importancia lo representa la empresa 

mediana y pequéfia. Ei estabiecimiento y operacién de este tipo de empresas 

es el resultado def deseo humano de poder satisfacer las necesidades de 

caracter material. El propietario de la empresa busca lograr una utilidad a 

través de la fabricacidn y venta de un producto o de la realizacién de un 

servicio, y a su vez el que compra dicho producto o servicio busca satisfacer 

una necesidad. 

El factor determinante que motiva al empresario a establecer una 

empresa por un lada y por otro a aceptar el riesgo que ésta decisién implica, es 

el de tener cierta utilidad por medio de la operacién de su empresa. 

Para exponer mejor el relieve de los peligros y oportunidades que se 

alzan al paso de la pequefia y mediana empresa, es necesario describir su perfil 

actual. 

De hecho, las empresas medianas y pequenas aseguran a sus 

colaboradores, como consecuencia de su menor grado de especializacion, 

oportunidades mejores de desarrollo; pero lo que verdaderamente importa en 

este tipo de empresa es la iniciativa de su administrador, su capacidad para 

hacer frente a los problemas que plantea la direccién. 
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EI éxito de una empresa depende en gran medida de su conocimiento de 

técnicas administrativas modernas y de su capacidad para ponerlas en practica. 

Los factores de la pequefia y mediana empresa son varios y producen 

varios resultados como veremos a continuacion: 

EI primer factor son los datos estructurales y el resultado es que los 

criterios para establecer el tamafio de una empresa gozan de poco consenso, la 

inflacion cambia los valores financieros o de ventas con demasiada rapidez. En 

empresas pequenas y medianas la estructura organica es familiar. 

El segundo factor es la tecnologia y su resultado es que la mayor parte 

utiliza sistema de produccién tradicional; atin 40% ya esta aplicando procesos 

automatizados. 

El tercer factor es el tipo de dirigentes y su resultado es que el tipico 

director es un hombre de 44 afios con catorce afios de escolaridad y empresario 

por herencia. La actitud del duefio-administrador en 50% de los casos indicd 

que ei familismo es negativo para la empresa. Hay empresas que mueren con 

su fundador. 
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E! cuarto factor es el medio ambiente y su resultado es que su medio es 

complejo y sostienen relaciones con otras organizaciones: Proveedores, 

clientes, competencia, asociaciones, oancos, gobierno, despachos profesionales 

de consultoria. 

El quinto factor es Ja problematica a fa que deben enfrentarse y fos 

resultados son que el orden de importancia son ocho problemas que a juicio de 

los empresarios son los mas dificiles actualmente encaran en sus 

organizaciones: recursos humanos, deficiencia det gobierno (demasiados 

controles) falta de seriedad de proveedores, financiamiento, materia prima 

(calidad y escasez) mercados , competencia, deficiente organizacion. 

Ef sexto factor son los valores y objetivos, los resultados son que para la 

mayoria de los directores ei objetivo principal es maximizar utilidades. Los 

procedimientos administrativos son sumamente personalizados, es decir, 

consiste en la vigilancia estrecha sobre las operaciones. La toma de 

decisiones es centralizada y la ejecucién la realiza el jefe de area a quienes se 

les responsabiliza por los resultados obtenidos. 

El séptimo factor es el crecimiento y planeacién y su resultado es que la 

mayoria de las empresas han crecido los ultimos afos. Un 40% de los



entrevistados sefialé no querer crecer mas: la razén que se les escape el control 

de su empresa. 

Por fo que se refiere a ta planeacién (estratégica y tactica) ésta es 

inexistente. 

El octavo factor es la administracién de personal con Jos resultados 

siguientes: Esta area es un gran problema; la realidad es que existe una actitud 

muy pasiva en el manejo de personal, el estudio indicd que un reclutamiento, 

seleccion, contratacién y una capacitacién se aplican soluciones informales (sin 

técnica) sobre la ley de capacitacién hay gran escepticismo. 

El noveno factor son los procesos informativos cuyos resultados son: Lo 

relevante es estar al dia en cuento a productos y tecnologia los datos los 

obtienes mediante: visitas al extranjero, revistas especializadas, informacién de 

sus clientes, sobre técnicas administrativas las adquieres por cursos, los 

aspectos financieros los obtienes con otros industriales y banqueros. 

De acuerdo a lo anterior podemos conctuir que la problematica y 

oportunidad de la pequefia y mediana empresa se generan de la Caracteristica 

del propietario, ya que se da una relacién de mutua dependencia en donde sus 

cualidades y defectos se reflejan sobre la empresa que dirige. 
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La falta de conocimientos técnicos sobre administracién da lugar a una 

consecuencia considerablemente mas grave que en esie tipo de empresas que 

en las grandes. Ello supone que la empresa pequefia y mediana depende, 

esencialmente, de la calidad de su dirigente. Si éste se halla bien impuesto de 

ésta verdad, conseguira aprovechar al maximo las ventajas especificas que 

concurren a éste tipo de empresas. 

2.4.- SITUACION ACTUAL DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA 

Como consecuencia de los eventos ocurridos a partir de diciembre de 

1994, las empresas han venido enfrentando Una serie de retos, que si no son 

resueltos con oportunidad y acierto, pueden poner en riesgo su sobrevivencia. 

Los efectos de la crisis financiera que exploté en 1994, asi como las 

acciones de la politica econémica que a tenido que implementar el gobiemo 

para recuperar la estabilidad de los mercados cambiarios y en general de los 

mercados financieros, han representado para la empresa en general, pero en 

forma mas grave para las y pequefias y medianas empresas una reduccién muy 

importante en sus ventas, un incremento en los costos y gastos por los efectos 

devaluatorios e inflacionarios, un incremento dramatico en su carga financiera y 

la imposibilidad de obtener crédito por fa elevacidn enorme de las tasas de 

interés y la falta de liquidez de los mercados. 
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Ante esta situacién la mayoria de las empresas han tenido que enfrentar 

gravisimos problemas de liquidez con estructuras financieras inadecuadas y una 

importante disminucién en la demanda de sus productos. 

La lucha se vuelve mas agresiva y la permanencia se vuelve prioritaria, si 

en condiciones de estabilidad esto es lo que mas importa, en momentos de 

turbulencia, en la cual la demanda es més reducida, esto se vuelve mas 

relevante. 

La realidad vivida por la pequefia y mediana empresa se ha complicado 

en grado mayusculo por la turbulencia de las condiciones ambientales de fos 

negocios y por la turbuiencia econdmicas que actualmente padece el pais. 

Los empresarios de la pequefia y mediana empresa piensan que lo Unico 

importante y urgente es tomar decisiones para sobrevivir y se pierden de vista 

Oportunidades y fortalezas que mejorarian substancialmente los resultados en el 

corto y mediano plazo. 

“&l sexenio de Carlos Salinas de Gortari dié buena sefiales econdémicas 

de saneamiento de las finanzas, es decir la iluminacién de un gasto publico 

excesivo, la reduccién de la inflacién ya que se redujo de un 51.5% a un 7% en 
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el afio de 1994, sin embargo se dejaron tareas inconclusas e importantes 

pretendidas por la administraci6n salinista y deseables por toda la sociedad 

La economia no crecié io esperado y apenas alcanz6 un 3.15% promedio 

anual de crecimiento, sobresaliendo el casi nuio 0.47% de 1994." (6) 

Para lograr las metas econdémicas el gobierno salinista recurrid a la 

privatizacién del sector Paraestatal, desregulacién de algunos sectores de Ja 

economia, Liberacién comercial, firma de acuerdos de libre comercio donde 

destaca el de América de! Norte, reformas constitucionales al articulo 27 y una 

teforma fiscal y financiera. 

Estas medidas parecieron buenas y convenientes, pero fallaron a la hora 

de la verdad, ya sea por no afectar intereses politicos u otras causas, 

“Sin embargo las tendencias recesivas se vienen arrastranda desde 

finales de 1994, de 1995 a 1997 las ventas del mayoreo y menudeo decrecieron 

de un 2.3% y 5.95% aunque la produccién industrial crecié 1,2% las 

manufacturas cayeron 0.8% y solo dos de sus nueve sectores se han 

recuperado, en textiles y calzado hay un retroceso de 8.4%: el desempleo 

abierto se ubico en 3.7 %.” (7) 

(©) ADMINSITRATE HOY No, 15. LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA FRENTE A LAS EXPECTATIVAS DEL 

MODELO ECONOMICO ACTUAL. 

(7) ADMINISTRATE HOY NO. 15 . LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA FRENTE A LAS EXPECTATIVAS DEL 

MODELO ECONOMICO ACTUAL 
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Hoy ante esta situacién ilamada crisis, el sector empresarial y muy 

especial el pequefio y mediano empresario, no le queda mas remedio que 

  

abrirse, desper ped
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tivo pues estan ante un gran reto. 

La pequefia y median empresa no puede permanecer a la expectativa, 

ajena a los constante y vertiginosos cambios surgidos dentro del ambito 

econémico nacional e internacional es necesario por lo tanto afrontar la actual 

situaci6n en forma estratégica, buscando nuevos mercados sobre todo de 

caracter internacional, a fin de mejorar su rentabilidad a efecto de adecuarse a 

las necesidades de! mercado para incrementar su eficiencia y rentabilidad en 

forma permanente. 

“A ultimas fechas se ha presenciado que un sindmero de empresas 

consideradas como pequefias y medianas empresas en diversas areas no solo 

han reducido en forma drastica su personal y actividades sino que han quebrado 

'o anterior pudiera considerarse 0 justificarse como un efecto de la actual crisis 

econdémica que afrontan en la actualidad a las empresas, como todo el pais en 

general. Sin embargo las altas estadisticas indican que en promedio un 85% de 

las nuevas empresas llegan a naufragar durante ios primeros cinco afios de su 

existencia. No debe considerarse como un factor que intimide o vulnere et deseo 

de desarrollo y perspectivas planteadas por la empresa durante su comienzo por 

el contrario es necesario afrontar los verdaderos problemas a fin de establecer



un plan estratégico que los supere dentro los primeros afios de vida de !a 

misma.” (8) 

Como hemos mencionado, el afio de 1994 apreté fuerte a la economia 

mexicana y ello cambié sustancialmente las tendencias de desarrollo con el 

cierre y disminucién de la planta productiva nacional, generandose un mayor 

desempieo y la creacién casi nula de nuevas fuentes de trabajo. 

“Ante el agobio que representa la crisis econémica las altas tasas de 

interés los montos de las carteras vencidas y la falta de una politica real de 

fomento, peligra alrededor dei 90% de ia planta productiva nacional, 

conformada por la pequefia y mediana empresa.” (9) 

Amén de la problematica recesiva las empresas y dei entorno ahora 

globalizado para competir en nuevos mercados con acelerados procesos de 

cambios, habré que encabezar la imaginacién para buscar soluciones y 

estrategias que permitan si no un crecimiento moderado si mantener la 

estabilidad para no proyectar ajustes en sus lineas de produccién y en su 

personal. 

{8)ADMINISTRATE HOY NO. 15 FUENTE CITADA 

(QADMINISTRATE HOY NO. 15 FUENTE CITADA 
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De lo anteriormente expuesto podemos concluir que ante esta situacion la 

pequeha y mediana empresa por un fado tiene un gran probiema ya que lo 

puede llevar a desaparecer y por otro una excelente oportunidad de mercado, 

ahora es cuando podemos demostrar si servimos para los negocios a no. 

2.5.- PERSPECTIVAS DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA 

Hay indicios de que la pequeha y mediana empresa empiezan a 

configurar un nuevo panorama: 

Nuevos productos y servicios. La competencia entre las empresas y el 

incremento del mercado de consumo son un gran estimuto para producir nuevos 

productos y servicios. 

Avances tecnolégicos. El avance en ei nivel de vida se ha debido en 

gran parte a la mejoria en los procedimientos de trabajo. Los avances 

tecnolégicos mejoran constantemente la capacidad para utilizar maquinaria y 

para elaborar nuevos y mejores productos y a un ritmo cada vez mas acelerado. 

Aumento en la especializacién. Paralelo al avance tecnoldgico ha 

aparecido Ia divisién del trabajo en casi todas las actividades productivas. 
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La produccién industrial depende hoy en dia de ta realizacién de muchas 

personas especializadas e incluso de operaciones separadas y asimismo la 

empresa se ha especializado. Muchas de ellas fabrican productos que son 

Utiles solamente cuando se combinan con otros productos, por ejemplo 

transistores, resistencias, relojes. 

Tendencia hacia la fusién. La mayoria de las empresas que califican 

como mediana y pequefia, la mayoria de estas comienzan a una escala 

relativamente modesta y experimentan solo un crecimiento moderado, sin 

embargo, en nuestro medio se ha visto, aunque en forma moderada la “fusidn” . 

Las fusiones en el sector bancario (grupos internacionales es algtin ejemplo); en 

la industria también se ha observado esta tendencia. 

Ei cambio a empleos burocraticos. El hombre ha estado buscando 

siempre métodos para disminuir el volumen de trabajo que debe realizar para 

hacer frente a las necesidades de su existencia. Las maquinas, los equipos 

automaticos y fa abundante energia mecdnica han tomado a su cargo gran 

parte dei trabajo que el hombre acostumbraba a realizar por si mismo. El 

hombre no sélo trabaja menos horas para satisfacer sus necesidades: sino que 

el numero de trabajadores dedicados al trabajo directamente productivos ha 

disminuido. Por otro lado el numero de empleados dedicados al servicio ha 
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aumentado; se ha generado y seguirén generandose un incremento 

proporcional del personal de tipo burocratico, es decir, personal de oficina. 

Ascendiente interdependencia. Al mismo nivel que el hombre se ha 

especializado mas en sus habilidades y esfuerzos productivos, se han hecho 

mas dependientes de los demas para obtener bienes y servicios que requiere, 

por ejemplo: vestidos, alimentos, servicios médicos. 

De manera semejante una empresa puede depender de otra para 

procurarse ciertos insumos del producto que fabrica. En la actualidad existen 

pocas empresas que sean autosuficientes. 

2.5.1 LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN EL FUTURO 

La importancia de la pequefia y mediana empresa se pueden medir en 

funcion del gran numero de ramas que dan sustento sin embargo, |a dificil 

situacion que se atraviesa actualmente, genera motivos para efectuar un 

analisis de éste sector. 

Por otro lado, el gran interés por parte del gobierno Federal de apoyar 

por medio de Nafinsa a las empresas medianas y pequefhias por el significativo 
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Papel que desempefian en las actividades economicas, mediante programas 

como el apoyo integral a la industria mediana y pequefia; en le ambito dei 

Fomenio ai 

  

turismo por medio de fideicomiso FON 

Turismo), entre otros. 

En general para los pequefios y medianos comerciantes la situacién no 

resulta satisfactoria. Para los primeros, la crisis ha venido a profundizar las 

desventajas que desde hace dos décadas vienen sufriendo frente al sector 

comercial moderno. 

“El pequefio comercio, al ser dependiente de una larga cadena de 

intermediarios y al operar con bajos volumenes de productos, se ve en la 

necesidad de vender a precios superiores entre un 20% y un 30%, con respecto 

a las cadenas de autoservicio. Ademas, a la baja de la demanda y a la 

expansién de las cadenas comerciales a puntos estratégicos de ia capital y de 

las principales ciudades de la provincia, los ha puesto en una situacion critica 

que una gran mayoria no estén en condiciones de superar. De acuerdo con 

datos del Banco de México, en 1993 gran numero de pequefios negocios 

operaron con pérdidas.” (10) 

(10) RODRIGUEZ VALENCIA JOAQUIN COMO ADMINISTRAR PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS EDITORIAL 

ECAFSA MEXICO 1998. 
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Para ef mediano comercio la situacién no mejora, pero tiene mayores 

    

posibilidades que los pequefios; los medianos comerciantes han 

experimentado como en 1993 una porcidn de la demanda que tradicionaimerie 

captaban y que ha sido absorbida por los grandes comerciantes. 

En resumen, se puede flegar a afirmar que la baja venta unitaria, e! alto 

costo de las mercancias, la baja liquidez (tanto de comerciantes como de 

Consumidores) y la pérdida del poder adquisitivo de la poblacién son factores 

que aparecerén a mediano plazo provocando que el mercado siga 

concentrandose en las grandes empresas. Esto a su vez, tendra que aumentar 

la competencia entre si por concentracién del mercado. 

Los resultados que esta competencia pueda originar incurrira de manera 

negativa en el pequefio y mediano comercio. Otro factor es que las tendencias 

a vender de contado y mantener bajos los inventarios, lo cause lo elevado de las 

tasas de financiamiento. 

Por otro lado, estén los hadbitos de consumo, hay suficientes motivos para 

creer que la tendencia creciente a adquirir unicamente los Productos 

imprescindibles y a reparar los enseres para el hogar en lugar de reponerlos, 

mientras la economia no ilegue a una reactivacién. 
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La tendencia a largo plazo no sera muy clara si no se logra una 

desceniralizacion de ia economia una distribucién y consumo, que permitan 

fortalecer el mercado interno, subsistir eficientemente tas importaciones y 

recuperar la capacidad de crecimiento sobre bases mas sdlidas, tal como se 

Propone en el plan nacional de desarrollo. Las metas de éste son mantener y 

reformar la independencia del pais para la construccién de una sociedad que 

bajo los principios del estado de derecho garanticen las libertades individuales y 

colectivas en un sistema integral de democracia y en condiciones de justicia 

social. 

Para ello, se requiere de una mayor fortaleza interna de la economia 

nacional que permita generar los empleos requeridos por la poblacién. 

Ante el panorama de la pequeha y mediana empresa una variable que 

hay que tomar muy en serio es que para hacer frente a las grandes empresas y 

poder subsistir de la crisis, se requerira una adecuada optimizacién de los 

recursos de operacién a utilizar y esto se lograré unicamente por medio de una 

efectiva administracién. Podemos decir que la funcién administrativa aparece 

muy vinculada al logro de objetivos y de obtener resultados concretos, Lo cual 

exige un equilibrio que permita alcanzar la “efectividad’ y “eficiencia’ en el 
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manejo de recursos humanos, financieros y materiales, en condiciones que 

garanticen el menor riesgo y esfuerzo posible. 

En este sentido, la administracién proporciona el instrumental técnico 

para el manejo de las empresas en sus diversas 4reas. Una mala 

administracién no se justifica en estos momentos ni olvida que una empresa es 

una unidad de produccién que -fija ciertos abjetivos y politicas - tiende a 

optimizar la relacién entre insumos y productos, es decir, alcanza sus objetivos 

(eficacia), sin olvidar la eficiencia operativa. 

No todos los empresarios creen necesitar de una administracién, sin 

embargo, la actual crisis econémica y financiera provoca que algunas empresas, 

para poder subsistir requieran de una mayor operatividad para lograr esfuerzos 

de grupos encaminados a lograr ciertos objetives de conjunto con un minimo de 

costo, tiempo, dinero, materiales y descontento y para llegar a esto habra que 

adoptar los principios, proceso y técnicas basicas de la administracién. 

El administrar es elemental para toda empresa (pequeria y mediana) asi 

como en cualquier nivel del organismo. Esta funcién no es exclusiva del 

propietario o del gerente sino también corresponde al supervisor ( de produccién 

0 de almacén). Los problemas administrativos pueden aparecer a cualquier 

nivel, la administracién efectiva y perceptiva. Requieren que todos aquellos 
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tesponsables del trabajo del otro ( en todos los niveles y en cualquier tipo de 

empresas), sé consideren a si mismos como administradores. Por lo cual, se 

afuma que todo organismo social puede ser administrado, por eso et principio de 

universalidad de la administracién . 

2.6.- ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO PARA LA PEQUENA Y 

MEDIANA EMPRESA. 

Como se ha mencionado en otras ocasiones el problema de liquidez en ta 

actualidad se ha agudizado y adicional a esto el desconocimiento sobre la 

diversidad de opciones que existen en el sistema financiero, por lo que a 

continuacién explicaremos las instituciones financieras que ofrecen mayor 

apoyo a la pequefia y mediana empresa . 

Las fuentes de financiamiento tienen como apoyo a las organizaciones 

auxiliares de crédito, los grupos financieros, la banca comercial, los 

fideicomisos, las sociedades de inversidn y la banca de desarrollo. 

La banca comercial es el lugar donde acuden en primera instancia por ser 

el sitio en el que tienen sus cuentas de cheques. 
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Con la reciente liberalizacién de la banca se ha incrementado la 

competitividad entre el mismo sistema bancario y otros intermediarios, los 

mismos bancos fijan las tasas de intereses de rendi 

  

con libertad para establecer el cobro de servicios. 

Debido a la competencia existente entre los bancos ademéas de los créditos 

que vienen otorgando desde hace tiempo se han creado una serie de fuentes 

de financiamiento en la que la tasa requisite y garantia varian de acuerdo con 

las necesidades y plazo de los mismos. 

Los créditos a corto plazo cubren las necesidades de capital de trabajo, 

recursos que son necesarios para cubrir el ciclo comercial que normalmente no 

pasa de seis meses. 

También son las fuentes de financiamiento a largo plazo para aquellas 

empresas que quieren alcanzar niveles de competitividad y por lo tanto 

necesitan financiar nuevos proyectos o modemizarse. Estos créditos se 

amortizan en varios periodos, por lo que la capacidad de pago estara en funcién 

de los flujos de efectivo o las utilidades. 
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Los tipos de crédito que hay se dividen en a corto piazo y a largo plazo, 

de los créditos a corto plazo se encuentran el directo, el prendario, descuento 

mercantii, operaciones de factoraye, cuenta corriente. 

EI crédito directo tiene como destino la acumulacién de inventarios y 

cubrir gastos extraordinarios; su caracteristica es que tiene caracter de 

quirografario por no tener garantias, se pide firma de aval, normalmente seran 

los principales socios de la empresa; El monto recomendado del préstamo es el 

Porcentaje que sobra del capital de trabajo se considere adecuado y como 

maximo !a tercera parte del capital contable. 

El crédito prendario tiene como destino ei capital de trabajo, como 

caracteristica opera con garantias prendarias que puedan ser documentos, 

materia prima, articulos terminados o cualquier bien que satisfaga al ciclo 

productivo; el monto recomendado del préstamo es el valor en que et valor de la 

prenda es mayor que al importe del crédito, ia proporcién depende de la 

facilidad de realizacién de los bienes. 

EI crédito llamado descuento mercantil tiene como destino apoyar el 

capital de trabajo para contar con liquidez propia y su caracteristica es que al 

documentarse las opresiones se tienen titulos de crédito que pueden negociarse 

y obtener e! pago anticipado mediante el descuento de una cantidad y un interés



por ei tiempo que falta por vencer. El cedente es responsable ante el banco si 

no se realiza el cobro; el monto recomendable del préstamo dependera del 

  

iones. Ej plazo que se le concede a los clientes. La 

diversidad del papel. El conocimiento de tas firmas conocidas por su solvencia. 

Que el costo del financiamiento pueda ser absorbido por la empresa solicitante. 

El crédito llamado operaciones de factoraje tienen como destino el capital 

de trabajo y como caracteristica que estan dirigidos a empresas que tengan 

derecho de crédito, que estén por vencer documentos por contrarecibos, 

facturas, letras de cambio, pagaré, originados por la venta de bienes 0 servicios. 

La cesion de derechos del crédito implica una venta de activos. Por lo general 

se solicita una fianza. Las empresas de factoraje pueden fundarse mediante el 

mercado de valores; El monte recomendado del préstamo depende del tipo de 

documento que se cede, si es titulo de crédito y a cargo de un comprador 

calificado. 

El crédito en cuenta corriente tiene como destino adquirir o transformar 

inventarios, financiar clientes y pagar obligaciones a corto plazo y tiene como 

caracteristica la linea de crédito que se abre a favor del acreditado para que 

pueda disponer de los recursos con un limite autorizado y dentro de la vigencia 

del contrato, El monto recomendado del préstamo es la capacidad de pago de 
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acuerdo con el ciclo de operacién. Se evalua la tiquidez y el ciclo financiero 

(dias inventario- dias clientes). 

Créditos a mediano piazo 

Habilitaci6n y avio. El cual su destino es para compra de materias 

primas, pago a mano de obra y otros insumos necesarios para producir; su 

caracteristica son los créditos especificos destinados a financiar actividades 

productivas que tienen que desarrollarse en el tiempo, cantidad y lugar precisos, 

siendo las inversiones que se realizan con el importe del crédito la garantia del 

mismo; el monto recomendado del préstamo es el flujo que se genera con las 

erogaciones necesarias para producir el bien, ingresos por ventas, moralidad y 

situacion financiera de! deudor. 

La tarjeta empresarial. Es otro crédito de mediano plazo en el que su 

destino es e| capital de trabajo sin exceder el crédito de tres afios y cinco para la 

adquisicién de maquinaria y equipo; la caracteristica principal es que se controla 

a través de una cuenta de cheques donde se depositan las disposiciones a 

ejercer. El monto recomendado del préstamo estara en funcidén del importe de 

las ventas netas. 
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Créditos a Largo Plazo: 

Refaccionario. Su destino es para u equipo Unidades de 

  

transporte, construcci6n de naves industriales, su caracteristica es que se 

otorga mediante las garantias de maquinarias, equipo, terrenos, construcciones 

de edificios, se documenta con pagaré; ef monto recomendado del préstamo es 

el valor de la garantia, capacidad econémica y solvencia moral. 

El hipotecario. Tiene su destino en la consolidacion de Pasivos o 

enfrentar problemas financieros; su caracteristica es que se garantiza con un 

bien inmueble; el monto recomendado del préstamo varia en funcién de la 

capacidad de pago y el valor de la garantia por un porcentaje. 

El ¢rédito hipotecario inmobiliario. Su destino es para la adquisiciédn de un 

bien inmueble, ampliacién o construccién de vivienda; su caracteristica es que 

se garantiza con un bien inmueble y el monto recomendado del préstamo es la 

capacidad de pago y el valor de la garantia por un porcentaje. 

Arrendamiento financiero. Es un crédito que tiene como destino la 

produccién y reestructuracién de pasivos allegarse de maquinaria y equipo en 

general; su caracteristica es que se otorga el uso de un bien a cambio del pago 

de una renta, teniendo opcién al finalizar el plazo det contrato de ser transmitida 

54



la propiedad de un bien; el monto recomendado del préstamo varia en funcién 

de su capacidad de pago de acuerdo con sus flujos de efectivo. 

Aun cuando existen estas alternativas en algunos casos ei acceso al 

financiamiento a la pequefia y mediana empresa a través de la banca comercial 

es limitado, por lo que a la banca de desarrollo se le ha encomendado la 

atencién a los proyectos prioritarios para el impulso, la recuperacién y la 

modernizacién econdémica. 

“La principat institucién como banca de fomento es Nacional Financiera 

(NAFIN), la cual ha desempefado una funcién trascendental en la promocién de 

las actividades productivas de! pais y dentro del sistema financiero 

mexicano."(11) 

NAFIN tiene dos conductos para canalizar su respaldo: 

1. Aportacién de capital. Apoyo con capital accionario para aqueilas 

empresas que tienen proyectos de alto mérito, durante la etapa inicial de 

construccién e inicio de operaciones, esto es con un caracter de temporalidad, 

retirandose la institucién posteriormente cuando Ja empresa empieza a tener 

ganancias. 

(11) LC. SILVIA POMAR FERNANDEZ, MAE MA. ISABEL GARCIA RODRIGUEZ ADMINISTRATE HOY No. 42 MEXICO 

1988. 
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2. Otorgamiento de garantias. Se otorga para activar proyectos de inversion 

prioritarias que a otras instituciones consideran de alto riesgo o de fines 

  

ios casos de Investigacion y desarrollo tecnoldgico, 

mejoramiento del medio ambiente o desconcentracién industrial. 

Actualmente NAFIN  otorga financiamiento no en funcién de las garantias 

sino de la viabilidad del proyecto, 

Esto se realiza bajo dos esquemas con garantia y con descuento: 

1. El de garantia puede ser a través de dos modalidades: semiautomatico, 

orientado a los intermediarios bancarios garantizados hasta el 50% del crédito y 

garantias con fianzas, para empresas que no cuentan con garantias 

tradicionales, siendo la garantia para la afianzadora bienes no inmobiliarios, 

como vehicules, maquinaria, etc. 

2. El descuento crediticio, que es la canalizacién indirecta de los recursos a 

través de los intermediarios bancarios y no bancarios. 

La operacién de descuento crediticio se concentra en siete programas de 

promocidn y desarrollo que son:



= . Programas de apoyo a la micro y pequefia empresa. 

2. Programa de modernizacién. 

3. Programa para la infraestructura y desconcentracién industrial, 

4. Programa de apoyo al desarrollo tecnoldgico. 

5. Programa para el mejoramiento del medio ambiente. 

6. Programas para estudios y asesorias. 

7. Programa de Participacién con el programa de solidaridad. 

La red de intermediacién esta integrada en la forma siguiente: 

1. Arrendadoras, Factoraje y Uniones de Crédito. 

2. Reestructuracién financiera. A través de convertir ef crédito quirografario a 

crédito de fomento, reestructuracién de pasivos, financiamiento a largo plazo 

para aportacién accionaria y financiamiento a trabajadores para que se 

conviertan en accionistas de las empresas donde taboran. 

3. Utilizacién del mercado de Valores. Con el crédito bursatil y comercial, el 

mercado intermedio de valores Nafin apoya hasta 500 millones de nuevos pesos 

para las empresas pequefias y medianas que acudan al mercado de valores. 

4. Entidades de fomento. Son fideicomisos que apoyan a empresas que 

cuentan con insuficientes garantias segtin la banca comercial. 
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5. Sociedades de ahorro y préstamo. Son sociedades que tienen como fin 

estimular y promover ahorros, teniendo la opcién de financiarse. Se prestan 

cantidades pequefias y a corto plazo. 

“ Bancomext apoya no solo ail sector sino también al exportador final, sino a 

toda aqueila empresa que contribuye a la obtencién dei producto final que se 

van a exportar, es decir, a los proveedores, maquiladores que son considerados 

como exportadores indirectos.* (12) 

Se establecieron mecanismos para el apoyo al exportador y tales 

mecanismos son: 

Financiamiento Automatico de Cartera de Exportacién (FACE) que utiliza 

recursos obtenidos del exterior: el Programa de importaciones a Exportadores 

(Profile) otorgando financiamiento de importaciones mensuales realizada por 

exportadores; la Tarjeta de Crédito Exporta, que brindaba acceso inmediato a 

los recursos financieros de Bancomext para capital de trabajo y para 

exportadores indirectos; y el factoraje. 

(12) L.C. SILVIA POMAR FERNANDEZ, MAE MA, [SABEL GARCIA RODRIGUEZ. FUENTE CITADA 
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Arrendamiento Financiero y puro. Las arrendadoras han jugado un papel 

muy importante en el desarrollo de las empresas, ya que le permite no distraer 

fos récursas y mantener su liquidez . 

Las arrendadoras son los intermediarios que destinan sus recursos para 

apoyar ia exportacién productiva. Esta figura queda conceptualizada en el 

articulo 25 de la ley de las Organizaciones y Actividades de Credito. 

De acuerdo al objeto el arrendamiento financiero se puede dar en: 

Inmuebles. Caso poco comun pero existe la posibilidad de celebrarlo . 

Muebles. Es el mas utilizado y sobre todo los bienes de capital, es decir lo 

que se utiliza para producir bienes o los de consumo duradero . 

Derechos. Como una patente, una marca, una concesidn. 

Respecto a las personas que intervinen en la relacién en: 

Directo. Cuando el arrendador es el productor, fabricante 0 vendedor del 

bien. 

 



Indirecto. Si es el productor o propietario original del bien es una persona 

distinta del arrendador financiero. 

las caracteristicas del arrendamiento financiero son las siguientes 

Implica menor incertidumbre ya que adimite un valor de rescate del 

activo al momento de celebrar el rescate. Hay menor liquidez ya que el 

arrendatario incluye el valor principal en los pagos, menos costos ya que el 

valor de rescate es simbdlico. 

El bien puede depreciarse, normaimente se concentra en equipo de 

transporte, industrial, de oficina o inmobiliario. 

La renta incluye el capital,.intereses y en algunos casos gastos de 

mantenimiento. 

El arrendatario asume la responsabilidad de mantener en buenas 

condiciones ei bien. 

Al final de la vigencia del contrato se puede optar por la compra, 

participar del beneficio, en caso de enajenacién a terceros o Prorrogar el 

contrato a una renta mas baja. 
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El arrendatario puede seleccionar el bien a arrendar . 

Regulado por la LGOAAC (LEY GENERAL DE ORGANIZACIONES 

AUXILIARES Y DE ACTIVIDADES DE CREDITO) 

El contrato es generalmente de naturaleza mercantil. 

Contable y financieramente implica mayor dificultad. 

Arrendamiento Puro. Es mayor la incertidumbre al no determinar el valor 

de rescate al término del contrato. 

Los flujos de pago pueden excluir parte del valor det principal lo que 

proporciona ai arrendatario mayor liquidez. 

Mas costoso ya que implica un pago significativo al concluir el contrato si 

se decide a comprar el bien. 

Se orienta a bienes inmuebles o automéviles, la renta se considera como 

un gasto disminuyendo la carga fiscal. 
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La renta no involucra intereses implicitamente. 

El arrendador es quien asume la responsabilidad ds cubrir ios gasios de P g 

instalacién, seguros, mantenimiento y reparaciones. 

No se pacta opcién al firmar el contrato si se prevé una opcidn terminal se 

considera como arrendamiento financiero. 

EI arrendador posee el bien por lo que el arrendatario debera aceptar las 

condiciones en la que se encuentra el bien. 

Reguiado en ei eddigo civil 

El contrato generalmente es de naturaleza civil. 

Es sencillo su controi contable y fiscal. 

Ventajas. En cuanto al financiamiento se evita distraer recursos que 

pueden ser utilizados en otras areas conservando su capital de trabajo lo que 

hace posible mantener la capacidad de crédito; se otorga 100% del 

financiamiento ya que no se pide una cantidad adicional, o saldo compensatorio, 

son financiamientos a largo plazo siendo que el limite maximo a la vida fiscal del 
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bien, normalmente las garantias es el mismo bien arrendado, s son menores a 

las exigidas en otro tipo de contrates. Al no invertir en efectivo y hacerse pagos 

de renta en ei futuro si hay inflacion se estaran realizando pagos con dinero 

castigado, beneficiando esto al arrendador. 

Desventajas. En cuanto a financiamiento ademas de pagar los intereses 

en cualquier otro financiamiento, se paga el porcentaje que representa la 

utilidad de la arrendadora; las instituciones de crédito, proveedores, acreedores, 

etc. Y se analizan los estados financieros y el hecho de que algunos bienes 

arrendados no aparezcan en informacién podrian traer problemas en la 

contratacion de un crédito. 

En cuanto al equipo en algunos casos las arrendadoras ponen 

limitaciones en cuanto al uso de! bien. 

Para el arrendador si el equipo lo compra el arrendatario Puede ser 

obsoleto y tener dificuitad para venderio o rentarlo, ademas de que puede ser 

regresado con defectos técnicos que implican un costo. 

Factoraje Financiero. Las pequefias y medianas empresas, 

generaimente realizan sus ventas a crédito, esto incrementa su cuenta por 

cobrar, lo que ocasiona que su capital de trabajo disminuya. 

 



En los uitimos afios las problemas de liquidez de este sector se han 

agravado, muchas de estas empresas son proveedoras de las grandes pero sus 

pages no son de contady. 

Como una forma de resolver esta situacion se ha desarrollado en mayor 

medida el factoraje, un mecanismo que permite recuperar las cuentas por cobrar 

cambiandolas por dinero en efectivo a través de una institucién financiera. 

De acuerdo ala ley de Titulos y Operaciones Auxiliares de Crédito se puede 

pactar ei contrato de factoraje mediante las siguientes modalidades: 

Sin recursos o puros donde el cliente o empresa cedente se deslinda 

totalmente de la obligacién de responder sino pagan los deudores. 

Con recursos donde el cliente es solidario responsable de responder del 

pago oportuno. 

Ademas han surgido otras submodalidades como: 

Factoraje a proveedores. En donde se celebra contratos de derechos de 

crédito constituidos a favor de proveedores de bienes o servicios de grandes 

cadenas comerciales. 
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Factoraje internacional. En apoyo al importador y al exportador en donde el 

factor realiza la cobranza en et pais extranjero. 

Las ventajas se definen como sigue: 

Convierte la venta a crédito en venta de contado 

Se agiliza el ciclo financiero, dandole a la empresa una estructura financiera 

mas sana pudiendo tener mayores posibilidades de crédito por otras fuentes ya 

que el movimiento es entre cuentas por cobrar y bancos, sin incrementar el 

pasivo. 

Esta destinado a la pequefia y mediana empresa por lo que generalmente no 

califican para créditos tradicionales. 

El costo de oportunidad, en relacién con e! ahorro y tiempo que representa la 

funcion de crédito y cobranza y el tiempo que dedica a la empresa para 

conseguir efectivo y cubrir sus necesidades. 

La empresa de factoraje sustituye e! analisis de crédito qu tendrian que 

hacer las empresas para saber si vender a crédito o no, lo que origina un 

ahorro al prescindir de una buena parte del personal de cobranzas. 
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Al vender a una empresa de factoraje, el registro contable de las cuentas por 

cobrar se simplifica al concentrarse en un solo deudor. . 

Deducibilidad del costo financiero. 

Las desventajas son como sigue: 

- Normalmente es un servicio con un costo sensible mas alto que la carta 

basica de intereses. 

-EI factor tendra acceso a informacién confidencial. 

-Es poco conocido por la pequefia y mediana empresa. 

Uniones de Crédito 

Dentro de los intermediarios financieros no bancarios éste es uno de los 

que ha tenido mayor auge, las uniones de crédito surgen como una posibilidad 

para que los micro, pequefios y medianos empresarios a través de sus 

respaldes obtengan financiamiento y en Mejores condiciones a las que se 

ofrecen en el mercado financiero. 
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La Union de Crédito es un eficiente intermediario que tiene como objetivo 

a través de las asociaciones de pequefia y mediana empresa realizar un trabajo 

eM grupo para que mejore su capacidad de negociacién en los mercados 

financieros; adquisicién de materia prima o insumos en comin a mejores 

precios, comercializacién de sus productos, logrando con todo estas ventajas 

econémicas que individualmente seria dificil obtener, como una disminucién en 

el costo y en el precio final del producto, lo que les permite ser mas 

competitivos. 

Unas de las ventajas es que: 

Una de las ventajas es que convierte a sus socios en mejores sujetos de 

crédito, ya que ademas de que la Union se convertira en su aval, es una forma 

mas eficiente de transmitir el crédito, en lugar de que cada banco tenga que 

negociar con cada empresa; podra hacerlo con la Unidn de Crédito. 

Garantiza a los socios el acceso a las fuentes de financiamiento yaun 

costo menor. 

En virtud de que hay conocimiento de la union de jas necesidades de 

financiamiento pueden disminuir tos requisitos de informacién o garantia que 
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deben presentarse para evaluar ta solicitud de crédito, obtener un instrumento 

financiero donde pueda descontarse facturas y contrarecibos sin contratiempo. 

Pueden efectuarse mejores compras en comun de materia prima. En ja 

compra al mayoreo disminuyen los costos, tanto los unitarios del producto como 

los fletes y en su caso los gastos de importacién, lo que repercute en menores 

costos de fabricacién y en el precio final del producto. 

Permite con consolidar la oferta del Producto de las empresas asociadas y 

tener acceso a un mercado que en forma individual no podria abarcar. 

A través de las instituciones financieras que las apoyan y de la propia Unién 

pueden financiarse las ventas en comun de Ita empresa asociada, ya que en 

muchos casos los marcados imponen plazos para el pago de la mercancia. 

La Unién puede contratar servicios como el mantenimiento de sus 

instalaciones productivas, comerciales o de servicios, centro de servicios para el 

disefio competitivo de sus productos, establecimiento de organismos o 

instituciones complementarios para comercializacian o control de calidad, 

capacitacién, despachos que le Iieven su contabilidad, etc., lo que permitira 

disminuir costos, incrementar su calidad y su competitividad. 
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Las desventajas son como sigue: 

Existe una falta de cultura empresarial en las dirigentes de las empresas, 

fo que origina un desconocimiento de las ventajas que ofrecen las uniones a sus 

miembros. 

Es dificil sensibilizar a los empresarios ya que muchos piensan que es 

mejor arriesgarse solos, o creen que si se unen con otros que se dedican al 

mismo producto o ramo le quitaraé mercado, se enteraran de to que hacen y 

tratan de copiarles, todo esto origina un gran temor al formar un grupo. 

Para ser miembro de ia Unién es necesario aportar un Capital ei cual en 

muchas ocasiones no tienen, lo que le impide formar parte de ella. 

Algunas Uniones de Crédito enfrentan en ocasiones los siguientes 

problemas: 

Tienen un capital muy reducido, que les impide operar con utilidades que les 

permita soportar castigos por cuentas incobrables. 

Tampoco pueden pagar sueldos altos por lo que el personal contratado en 

algunos casos no esta bien preparado. 
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El fondeo es limitado lo que impide apoyar adecuadamente a socios. 

Su cartera vencida es muy alta, 

Tiene deficiencias contables, lo que le impide informar adecuadamente a la 

Comisién Nacional Bancaria, que es quien {a regula. 

Las demandas de crédito son altas 

La productividad de los socios en algunos casos es baja. 

El marco legal es estricto y restringido en e| sentido de que exige un encaje 

legal no se permite ta captacién. 

Las Uniones de Crédito requieren de recursos para funcionar, los cuales 

provienen de sus socios o de fandeos de instituciones bancarias, si forman parte 

de un grupo financiero dentro de! cual se encuentra el banco, de bancos del 

exterior o de la banca de desarrollo. 

Sin embargo pueden observarse ciertos lineamientos: 
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Cuando han acudido algunos empresarios a Nafin los remiten a la banca 

comercial y después de hacer el recorrido de Herodes a Pilatos, satisfaciendo 

requisitos y mas tramites acaban obteniendo ei crédito con ja banca comercial a 

manera personal. Esto es el crédito que no se le oterga al negocio, se le 

concede al empresario como persona fisica. 

En razén al factoraje el acortar los periodos de cuenta por cobrar 

delegando la cobranza, es una forma de financiamiento muy atractiva y 

funcional, pues permite que no se vea mermado su capital de trabajo. 

En lo tocante a arrendamiento , como alternativa para adquirir bienes le 

permite no distraer recursos, los cuales pueden disponer para cubrir otras 

necesidades inmediatas. 

Por otro lado las Uniones de Crédito se han convertido en una opcién de 

financiamiento, sobretodo para la pequefia empresa en virtud de que cuenta con 

el respaido que le da la Unién a la que pertenece. 

En la actualidad, ante la crisis financiera que presenta el pais los créditos se 

encuentran todavia mas restringidos: disminuye el fondeo y porque la cartera 

vencida es muy aita, lo que ha limitade muchisimo el apoyo, ya que se preocupa 
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mas por recuperar su cartera vencida, que por otorgar financiamientos o fondear 

a los intermediarios. 

2.7.- LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN MATERIA DE COMERCIO 

EXTERIOR. 

En este sector de la pequeria y mediana empresa hay un gran auge, bonanza 

y esperanzas pero de ignorancia generalizada, en este contexto {os pequefios 

y medianos empresarios no saben ni siquiera comercializar con profesionalismo 

y con herramientas modernas de planeacién integral, de mercadotecnia, ni 

siquiera vender al mercado doméstico, mucho menos a los mercados 

internacionales. 

Los apoyos con los que cuenta el mediano y pequefio empresario para 

exportar es un conjunto de esquemas muy integral que va de la capacitacién e 

informacién a la participacién en eventos internacionales, tipo feria 

,exposiciones y misiones comerciales. Por ejemplo para no solo hablar del 

gobierno federal, Bancomext es quien se encarga de dar estos apoyos para los 

pequefios y medianos empresarios en México. 

Ahora mismo hay tres diplomados en comercio exterior: lo importante es que 

se analizan proyectos individuales de pequefios y medianos empresarios, que 
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se van presentando a lo largo del diplomado y ail final se convierten en 

documentos, metodoidgicamente impecables de cémo hacer un plan de 

negocios de exportacién y como aprovechar las oportunidades que les brinda el 

mundo, ademas, la COFOCE (COORDINADORA DE FOMENTO AL 

COMERCIO EXTERIOR) ya cuenta con oficinas, incluso fuera del pais, en E.U., 

Belgica y proximamente en Europa. 

Entonces los empresarios cuentan no solo con tos apoyos de cardcter 

federal, sino estatal que son muy eficaces y son sistemas de informacién, 

ademas de banco de datos. 

Si hay apoyos, muchos, pero lo que no se tiene, para variar, es conocimiento 

de su existencia por parte de jos empresarios inclusive, ahora hay cursos que 

ha disefiado el bancomext llamado ” El ciclo exportador’ . 

Es muy sencillo, no hay ningun producto que pueda venderse a todos ios 

mercados y hay que estudiar mercado por mercado, y hay que estudiar las 

diferencias, las cuestiones sociales, culturales, demograficas, economicas, 

politicas, tegales, incluso los usos y costumbres de compra y consume de un 

pais y de una regidn, porque a veces varian de ciudad a ciudad, entonces tratar 

de ver si yo en México soy capaz de producir algo que sea de interés y que 

represente valor. 
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Lo que se requiere tener para que satisfaga un segmento de mercado no es 

mas que estudiar los mercados y para ello hay una metodologia para hacer 

estos estudios. 

La regla es que la gente tiene Que empezar por comprender que es fa 

mercadotecnia y para que sirve y luego las complejidades de las barreras, sobre 

todo no arancelarias y mas alla de los usos y gustos las costumbres de cada 

tipo de consumidor y que es lo que realmente le interesa y @ lo que le atribuyen 

valor. 

En E.U. se tiene una estrategia nacional de desarrollo de exportaciones de 

mediano plazo y tienen ocho sectores que son claves, en los que ellos sienten 

como nacién que tienen ventajas competitivas a nivel mundial y obviamente a 

sos sectores le dan todo el apoyo, aunque no quiere decir que a los otros fos 

olviden por completo sino que tienen bien establecidas sus prioridades,. 

En resumen los mercados naturales de México son los mas sencillos los que 

nos quedan a tiro de piedra que son basicamente Latinoamérica con los casos 

anteriormente mencionados y Norteamérica y de ahi todo es cuesta arriba, 
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Es la exportacién una de las opciones de la pequefia y mediana industria y 

se tienen cuatro vertientes a seguir. O bien se produce mas o vendo mas de lo 

que ya vendo, 

  

dos cumpietando mi tinea y ios vendo a 

los mercados de! mundo, o hago nuevos productos pensados para mercados 

que no son el mio. 

Realmente la exportacién ha jugado un papel clave pues sin ésta estariamos 

muertos de hambre, que bueno que el sector funciond y de hecho sigue siendo 

la actividad promotora de ia economia. 

Sin embargo el signo real de crecimiento a largo plazo sera ser competitivo 

por alta productividad, por alta tecnologia, eso si no por salarios de muerte . 

Como complemento a sus programas de descuento crediticio, Nafin ofrece a 

empresas mexicanas financiamiento en moneda extranjera, a tasas y plazos 

preferenciales, por medio de los siguientes instrumentos: 

Lineas globales de crédito, para importacién de bienes y servicios con 

recursos a mediano y largo plazo, y lineas de comercio exterior a largo plazo, 

para la pre-exportacién, exportacién, e importacién de materia prima, insumos, 

refacciones, maquinaria y equipo, entre otras. 

 



En el caso de lineas globaies, pueden ser desde 180 dias hasta IO afios, 

dependiendo del tipo de bienes y monto de la operacién. 

Para lineas a corto plazo, varia de 90 a 180 dias, segun el tipo de 

operacion a realizar. 

APOYOS FINANCIEROS AL EXPORTADOR 

Bancomext apoya a ios sectores de manufactura y_ servicios, 

minerometalurgico, agropecuario y agroindustrial, pesca y turismo, siendo las 

actividades apoyables al ciclo productivo y ventas de exportacién de corto y 

largo plaza, la ampliacién, modernizaci6én y equipamiento de ta planta productiva 

nacional, la consolidacién y fortalecimiento financiero de las empresas y a las 

asociaciones promocionales encaminadas a_incrementar y consolidar la 

presencia de los bienes y servicios mexicanos en los mercados internacionales. 

Los créditos se otorgan conforme a la caracteristica de cada etapa y se 

pueden conceder en ddlares y/o moneda nacional asi como cualquier otra 

divisa. 

Los apoyos son a bienes y/o servicios no petroleros, al ciclo productivo y 

a las ventas; se otorgan créditos cuando se praducen y/o comercializan bienes y 

servicios que cuentan con un grado de integracién nacional o generen un 
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ingreso neto de divisas minimo del 30% respectivamente. De lo contrario, el 

apoyo se otorgara Unicamente sobre la parte mexicana. 

Se financian la importacién de las materias primas, partes, componentes, 

refacciones, empaques y embalaje que se incorporan a bienes de exportacion 

directa e indirecta, también la compra de maquinaria y equipo nacional o de 

cualquier parte del mundo asi como la importacién de insumos basicos, 

Bancomext da garantias de crédito que protege a empresas mexicanas y a 

intermediarios financieros de los riesgos en sus actividades del comercio 

exterior. 

Bancomext pide al beneficiario: 

Mantener a disposicién de Bancomext y del intermediario, en su caso, ia 

documentacién comprobatoria del crédito. 

Aplicar los recursos al destino especificado en cada producto financiero. 

No exceder los montos méximos de responsabilidad por empresas 

establecidos en cada producto financiero. 

No duplicar el fondeo de las operaciones con otras fuentes de recurso. 
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De ésta manera se tienen acceso a los recursos de Bancomext y se puede 

/Proceder a la exnortacidn de los 3 lacion de 10S pro: 
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CAPITULO III 

SERVICIOS FINANCIEROS AL COMERCIO EXTERIOR.



ESTA TESIS NO SALE 
capiTuLolN =69>E LA BIBLIOTECA 

SERVICIOS FINANCIEROS AL COMERCIO EXTERIOR. 

3.1.- CONDICIONES GENERALES PARA EL OTORGAMIENTO DE CREDITO. 

Para que las Instituciones Financieras otorguen algun tipo de 

financiamiento, establece un conjunto de requisitos a las empresas tanto dei 

sector privado como del sector publico, para que puedan tener acceso a 

recursos mediante la calificacion de una Linea de Crédito de acuerdo a las 

necesidades de cada empresa. 

Son tres los factores que intervienen para evaluar una Linea de Crédito: 

™ Seguridad, 

“™ Liquidez y, 

™ Conveniencia. 

Requisitos 

A continuacién se enlista de manera muy general, la documentacién 

requerida por la Banca de primer piso para la integracién de un expediente de 

crédito: 

A) Carta Solicitud de la empresa dirigida al banco de su eleccién, 

describiendo sus necesidades de crédito y el plazo que solicita. Es necesario 
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ademas, presentar la siguiente documentacién dependiendo de la figura (fisico 

moral) de cada empresa. 

B) Escritura Constitutiva (si es persona moral) 

C) €Escritura de reformas importantes tales como: cambio de 

denominacién social, ultimo aumento de capital social, fusién, etc. 

D) Escritura de otorgamiento de poderes vigentes. 

E)Estados Financieros: 

1, Ultimos 3 ejercicias fiscales dictaminados (en caso de que el ultimo 

ejercicio fiscal tenga tres meses de antigiedad, entregar los ultimos 2 ejercicios 

fiscales dictaminados y estados financieros a fecha reciente) 

2. Relaciones analiticas de las principales cuentas de balance (en caso 

de presentar en ei balance un superavit por revaluacion, entregar fotocopia del 

evaltio correspondiente, y en caso de reportar en el balance créditos bancarios 

bajo contrato, entregar también fotocopia) 

F) Informar la integracién actual del capital social (relacién de accionistas, 

monto y porcentajes). 

 



G)Entregar fotocopia de! Registro Publico de Comercio (folio mercantil) 

de la sociedad solicitante. 

H) Entregar fotocopia del Registro Publico de la Propiedad (folio real) de 

los inmuebles que declaren en su balance. 

\)Entregar cartas donde se indiquen referencias bancarias y comerciales 

(nombre, domicilio, teléfono y antiguiedad). 

J) En caso de solicitar créditos especificos: 

1. Informar el crédito requerido. 

2. Entregar programa de inversién total. 

3. Entregar estados financieros y flujo de caja, proyectados por igual 

numero de afios al plazo que se solicite. 

K) En caso de que se les requiera Garantias Hipotecarias por el tipo de 

crédito que se esta solicitando: 

1. Entregar fotocopia de Titulos de propiedad. 

2. Entregar fotecopia de los avaluios de fecha reciente. 
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L) En caso de que se les requiera Garantias Prendarias por el tipo de 

crédito que se les esta solicitando: 

1. Entregar relacién con descripcidn completa y valor, o 

2. Entregar fotocopia de Certificados de Depésito y Bono de Prenda. 

M) En caso de ofrecer Aval: 

1. Entregar escritura constitutiva (si es persona moral) 

2. informar los datos registrales del avalista 

3. Entregar estados financieros del Ultimo ejercicio fiscal o a fecha mas 

reciente (si es persona moral) o relacién patrimonial (si es persona 

fisica) 

3.2.- FINANCIAMIENTOS A LAS EXPORTACIONES 

A) EXPORTACIONES 

1) Pre-exportacién.- 

Mercado Objetivo 

Empresas que procesan bienes 0 prestan servicios de exportacion. 

Destino 

Produccién de bienes y servicios de exportacion 

Recurso 

Banca Privada y/o Banco de Desarrollo (Bancomext y/o Nafin) 
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Términos y condiciones 

*Moneda Ddlares Americanos 

“Porcentaje de 

Financiamiento Hasta e! 100% del valor factura de los bienes y 

servicios de exportacién. 

*Plazo Normalmente de 90 dias dependiendo de! ciclo 

productivo de la empresa 

*Amortizaciones —_-Una sola al vencimiento 

*Tasa de interés Variable en base a Libor 

“Pago de Intereses Al vencimiento 

Documentacién 

Requerida 

a) Previa autorizacién de lineas de crédito por el banco de su seteccién 

b) Carta Solicitud de! cliente en ia que determina el importe, el plazo 

forma de pago del financiamiento y compromiso manifestando que las 

facturas no han sido ni seran financiadas por ninguna otra Institucién 

Financiera, 

c) Relacion de facturas y/o copia de cada factura correspondiente a la 

compra-venta realizada hasta con 60 dias de antigliedad 9 copia dei 

pedido en firme o contrato comercial efectuado por el comprador. 
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d)Datos de ia operacién comercial: 

-puerto de entrada 

-puerto de salida 

-fecha de embarque 

-descripcién de la mercancia 

Contrato y/o Pagaré 

2) Financiamiento a la Exportacién (Ventas) 

Mercado Objetivo 

Empresas que realicen ventas de exportacién a corto plazo 

Destino 

Ventas de exportacién 

Recursos 

Términos y Condiciones 

*Moneda Dolares Americanos 

*Porcentaje de 

Financiamiento Hasta el 100% del valor factura de los 

bienes y servicios de exportacién. 

*Plazo Normaimente de 180 dias en base al 

plazo de venta y al Banco de su 

seleccién.



*“Amortizaciones Una sola al vencimiento 

*Tasa de Interés Variable en base a Libor 

*Pago de Intereses Ai vericimiento 

Documentacién 
Requerida 

a) Previa autorizacién de lineas de crédito por e! banco de su 

seleccién. 

b) Carta Solicitud dei cliente en la que determina el importe, el 

plazo forma de pago del financiamiento y compromiso 

manifestando que las facturas no han sido ni serdn financiadas 

por ninguna otra Institucién Financiera. 

c) Relacién de facturas y/o copia de cada factura hasta con diez 

dias de antigiiedad correspondiente a la compra-venta realizada 

0 copia del pedido en firme o contrato comercial efectuado por el 

comprador. 

d) Datos de operacién comercial: 

-puerto de entrada 

-puerto de salida 

-fecha de embarque 

-descripcién de la mercancia 

Contrato y/o Pagaré 
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B) IMPORTACIONES 

1) Corto plazo.- 

1.1) Esquema C.C.C. (Commodity Credit Corporation) 

Destino 

Financiar la importacién de alimentos y productos agropecuarios 

procedentes de los Estados Unidos, existen los programas de 

garantias de! Departamento de Agricultura de los Estados Unidos 

cuyo fin es promover la exportacién de sus productos bdsicos 

C.C.C. 

(Commodity Credit Corporation) 

Con esta garantia, los bancos de los Estados Unidos disminuyen el 

riesgo de falta de pago del pais por !o que dicha reduccién puede 

verse reflejada en tasas de interés mas bajas sobre el 

financiamiento que obtienen los importadores (en México) 

Formas de Disposicién 

Se utilizan cartas de crédito irrevocables en délares americanos 

que deben ser abiertas por un banco aprobado por la C.C.C. a



solicitud del importador (mexicano) en un banco comercial 

aprobado por la C.C.C. a favor del exportador americano. 

Para ei comprador y el vendedor, la operacién es similar a 

cualquier venta comercial que involucre ta misién de una carta de 

crédito. 

Mercado Objetivo 

Cuaiquier importador que tenga la capacidad de importar productos 

agrapecuarios producidos en los Estados Unidos y que sean 

elegibles por la C.C.C. para los fines de este programa. 

Requisitas para, 

Accesar el programa 

Que el producto a importar califique en el programa 

Que ei proveedor esté registrado ante la C.C.C. 

Que la importacién se realice a través de una carta de crédito no 

embarcar ninguna mercancia antes de la fecha de emisién de la 

carta de crédito. 

E! monto minimo de las operaciones es de 100,000 U.S.D. 

Contar con permisos de importacién o fraccién arancelaria 
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Documentacién 

Requerida 

a) Previa autorizacion de linea de Crédito por el Banco de su 

eleccion. 

b) Contrato de compraventa a plazo con un exportador 

estadounidense, mismo que debera realizar registros de la 

venta de Carta de Credito al Comprador. 

c) Tramitar ante su banco la emisién de una carta de crédito 

irrevocable exclusivamente en délares a nombre del exportador 

de Estados Unidos. 

d) Cuando el Banco de Estados Unidos que reciba la carta de 

crédito, la notifique o la firme, el exportador enviara el Producto. 

) Para el cobro, ei exportador presentara al banco de los Estado 

Unidos los documentos generados por la operacién junto con ja 

garantia de la Carta de credito al Comprador. 

f) Al vencimiento el importador liquida a su banco de acuerdo a las 
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condiciones negociadas. 

Términos y condiciones 

*Moneda Ddlares Americanos 

*Porcentaje de 

Financiamiento 100 del valor del producto 

*Plazo Normalmente de 180 dias 

*Amortizaciones Una sola al vencimiento 

*Tasa de Interés Variable en base a Libor 

*Pago de Intereses Al vancimiento 

*Otros gastos Los generados por Ia utilizacién de las Cartas 

de Crédito. 

1.2) Esquema E.D.C. ( Export Development Corporation) 

Destino 

Financiamiento de la compra de productos basicos, insumos partes 

y refacciones de procedencia canadiense, apoyado por la E.D.C. 
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Con esta garantia, fos bancos de Canada disminuyen ei riesgo de 

falta de pago dei pais por lo que, dicha reduccién puede verse 

reflejada en tasas de interés m4s bajas sobre el firanciamiento que 

obtienen los importadores (en México). 

Forma de Disposicién 

Se utilizan cartas de crédito irrevocables en délares americanos 

que deben ser abiertas por un banco aprobado por la E.D.C. a 

Solicitud del importador (mexicano) en un banco comercial 

aprobado por la E.D.C. a favor de! exportador americano, 

Para el comprador y el vendedor, la operacién es similar a 

cualquier venta comercial que involucre la emisién de una carta de 

crédito, 

Mercado Objetivo 

Cualquier importador que tenga la capacidad de importar productos 

agropecuarios. producidos en Canada y que sean elegibles por la 

E.D.C. para ios fines de este programa. 
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Requisitos. para 

accesar al Programa 

Que el producto a importar califique en e! programa 

Que el proveedor esté registrado ante la E.D.C. 

Que la importacién se realice a través de una carta de crédito, 

No embarcar ninguna mercancia antes de la fecha de emisién de ia 

carta de crédito. 

El monto minimo de las operaciones es de 100,000 U.S.D. 

Documentacién 

Requerida 

a) Previa autorizacion de la linea de crédito por el Banco de su 

elecci6n. 

b) Contrato de Compra -venta a plazo con un exportador 

estadounidense, mismo que debera realizar registro de la venta 

ante E.D.C. 

c) Tramitar ante su banco la emisién de una carta de crédito 

irrevocable exclusivamente en délares a nombre del exportador 

de Canada 

d) Cuando el Banco de Canada que reciba la carta de crédito, la 
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notifique o ia confirme, el exportador enviara ei producto 

e) Para el cobro, el exnortader presentaid ai banco canadiense Jos 

documentos generados por la operacién junto con la garantia de 

la E.D.C. Al vencimiento el importador liquida a su banco de 

acuerdo a las condiciones negociadas. 

Términos y condiciones 

* Moneda: Dolares Americanos 

* Porcentaje de 

Financiamiento: — El 100% del valor del producto 

* Plazo: Normalmente de 180 dias 

*Amortizaciones: Una sola al vencimiento 

* Tasas de interés: Variable en base a Libor 

* Pago Intereses: Al vencimiento 

* Otros gastos: Los generados por Ia utilizacién de Cartas de 

Crédito 

1.3) Esquema Lineas Comerciales 

Mercado Objetivo 

Empresas Importadoras 
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Destino 

Adquisicién de materia prima, partes, componentes, refacciones o Pi 5 

productos de consumo provenientes de Estadus Unidos u otros 

paises. 

Recursos 

Banca privada con fandeo de Exibank 0 propios, Bancomext o 

Nafin. 

Témninos y Condiciones 

* Moneda Délares Americanos 

* Parcentaje del 

financiamiento 100% del valor factura de los bienes importados 

(mento minimo de aperacién: USD 100,000.00) 

* Plazo: Normalmente de 180 dias contados a partir de la 

fecha de negociacién de la carta de crédito 

(pago al proveedor). 

* Amortizaciones: Un solo pago al vencimiento 

* Tasa de interés: En base a Libor 

* Pago de intereses: Al vencimiento 

* Forma de disposicién en caso de ser Recursos 

del Exibank 
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a) Mecdnica de Desembolso 

b) Mecanica de reembalso 

(en ambos casos e! financiamiento se oiorga sobre facturas y guias 

de embarque cuya antiguiedad no sea mayor de 45 dias) 

c) Carta de crédito 

* Otros gastos Los generados por Ia utitizaci6n de Cartas de 

crédito 

Documentacién requerida 

{Casos Eximbank) 

Fase de Consulta (aplicable a las 3 mecanicas) se requiere: 

a) Nombre y direccién del exportador 

B) Monto de Ja operacién 

c) Descripcién de! producto 

d) Grado de integracién nacional 

Fase de Disposicién, se requerira: 

Para mecanica de desembolso 

a) Exporters Certificate por parte del proveedor 

b) Instrucciones de pago al proveedor 

c) Relacién de las facturas a pagar 
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d) Solicitud de Crédito 

Para la mee 

  

a) Exporters Certificate 

b) Facturas comerciales con sello “sign on Board” 

Cc) Gulas de embarque con sello “sign on Board” 

d) Evidencias de pago al proveedor 

@) Solicitud de crédito 

Para la mecanica de Crédito: 

a) Solicitud contrato de Carta de crédito como instrumento de pago 

con la leyenda “Se solicita financiamiento bajo el programa Short 

Term Eximbank”. 

Requisitos para 

Accesar el programa 

(Casos Eximbank) 

a) El grado de integracién americano minimo debera ser 51% * 

b) El monto minimo financiable es de U.S.D. 100,000.00 
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¢) El financiamiento estard sujeto a la aprobacién y condiciones 

que determine Eximbank. 

Documentacién requerida 

Para fuente de fondeo 

Para mecanica Desembolso: 

a) Instrucciones de pago al proveedor 

b) Relacion de las facturas a pagar 

c) Solicitud de crédito 

Para la mecanica de reembolso: 

a) Facturas comergiales 

b) Guias de embarque 

c) Evidencias del pago al proveedor 

d) Solicitud de crédito 

Para la mecanica de Carta de Crédito 

a) Solicitud Contrato de Carta de Crédito como instrumento de 

pago.



2) Largo Plazo 

2.1) Crédito Comprador 

Esquema mediante el cual se oforga financiamento a 

compradores (importadores) de bienes de capital, 

refacciones y servicios. 

Las instituciones financieras en México establecen lineas de 

crédito con Bancos Corresponsales del extranjero quienes a 

su vez cuentan con la garantia de Agencias de Seguro de 

Crédito a la Exportacién, comunmente conocidas en Inglés 

como “Export Credit Agencies” (ECA’s). 

Las ECA’s son organismos establecidas por gobiernos del 

extranjero con el fin de fomentar sus exportaciones; ya que, 

mediante el pago de una prima, emiten garantias o seguros, 

en favor de bancos en sus paises, para que éstos otorguen 

financiamiento a tasas preferenciales a bancas de los paises 

importadores; garantizandoles que si estos no cubren sus 

obligaciones, la agencia les cubrira un porcentaje del 

principal e intereses. 
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Las primas de garantia o seguro, son a cargo del importador 

y pueden, seguin sea el caso, ser financiables incluyendo su 

costo en el valor de! bien a importar, o bien, por separado 

bajo las mismas condiciones que la importacion. 

PAIS 

América: 

Estados Unidos 

Canada 

Republica de Chile 

Europa: 

Alemania 

Austria 

Bélgica 

Dinamarca 

Corea 

Esparia 

Finlandia 

Francia 

Holanda 

Noruega 

Reino Unido 

ORGANISMO 

Eximbank 

Export Development Corp (EDC) 

CORFO 

Hermes 

0.K.B. 

O.N.D. 

E.KR. 

Eximbank Korea 

CESCE 

F.GB. 

COFACE 

N.C.M. 

GIEK 

E.C.G.D. 
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Suecia E.K.N. 

Suiza S.E.R.G, 

Asia: 

Republica de China Eximbank — Taiwan 

Corea Eximbank of Korea 

Oceania: 

Australia ERIC 

Nota: En el caso de este tipo de créditos los términos y 

condiciones dependerdn del pais de origen de la mercancia. 

Documentacién 

Requerida 

a) Previa autorizacién de linea de crédito por el banco de su 

elecci6n 

b) Documentacién adicional dependera de la fuente de fondeo. 

Comisiones 

Determinada por el banco de su eleccién mas las que repercuta la 

fuente de fondeo. 
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2.2) Proyectos de Inversion 

Destino 

-Construccién, equipamients, aimpliacion, modernizacion, 

desconcentracién, reubicacién o adquisicién de instalaciones 

productivas. 

~Desarrollo tecnoldgico y disefia 

-Desarrollos inmobiliarios industriales y de servicios 

-Construccién de parques industriales y su infraestructura 

-Infraestructura de megaproyectos turisticos o superestructura en 

unidades de tiempo completo. 

-Adquisicién de equipo y sistemas de cémputo 

Son susceptibles de financiarse inversiones realizadas con una 

antigdedad de hasta 180 dias de la fecha te emisidén de factura. 

Recursos Bancomext 

Requisitos 

-Ser exportador directo y/o indirecto 

-E! proyecto debera ser viable desde el punto de vista técnico, 

financiaro y de mercado 

-Generar las divisas necesarias para constituir la fuente de repago 

del financiamiento 
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Moneda 

-Délares americanos para exportadores directos 

-Moneda nacional para exportadores indirectos y potenciaies 

Los exportadores indirectos cuyas facturas de venta se encuentran 

denominadas en ddlares americanos, realicen el cobro de fas 

ventas en moneda nacional al tipo de cambio de la fecha en que 

reciban el pago correspondiente o bien, que cuenten con el soporte 

de una cobertura cambiaria, pueden recibir los financiamientos en 

ddlares americanos. 

Porcentaje de Financiamiento 

-Hasta el 100% de la inversién 

Plazo 

-Hasta 20 afios, incluidos 5 afios de gracia, para créditos en 

ddélares americanos. 

-Hasta 10 afios, inciuidos 3 aftos de gracia, para créditos en 

moneda nacional. 

Amortizaciones 

-Mensuales, trimestraies, semestrales o anuales, de acuerdo al 

calendario de pagos que se determine en funcién a los flujos de 
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@fectivo del proyecto para créditos otorgados en délares 

americanos. 

  

-Mensuales para créditos docu 

Comisiones 

Por saldos programados no dispuestos: de 0.50% anual indicativa 

sobre el monto de ta disposicién no realizada oportunamente, de 

acuerdo a lo establecido en el calendario de disposiciones 

autorizado. 

2.3) Aval 

Es el mecanismo mediante el cual un banco mexicano otorga a su 

aval a favor de: 

-Un importador que recibe financiamiento de un exportador en el 

extranjero. 

-Una institucién financiera en el extranjero para que esta a su vez 

otorgue un financiamiento al comprador (importador) mexicano 

para la adquisicién de bienes de capital y/o servicios. 

102



Términos y Condiciones 

* Porcentaje a Avalar. 85% valor factura 

“Fuente de Recursos: —_Crédito del Proveedor o de alguna 

Institucién Financiera en el extranjero. 

* Monte, Moneda, Plazo, 

Titulo de Crédito y Lugar 

De Pago: De acuerdo a lo negociado entre 

proveedor e importador 

* Monto minimo Determinado por el Banco de su_ eleccién 

“Comisiones - Determinadas por el banco de su eleccién 

* Forma de Disposicién Mediante el Aval estampado en letras de 

cambio o pagarés 

Documentacién requerida Previa autorizacion de lineas de crédito 

por el banco de su eleccién 
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Documentacién adicional dependera de 

2.4) Forfaiting 

Es la compra a descuento de titulos de crédito por bancos 

corresponsales o inversionistas en el extranjero. 

La palabra forfaiting deriva del francés a’forfait que significa 

fenunciar al derecho sobre algo. El exportador al realizar e} 

forfaiting renuncia a los derechos que sobre el titulo de 

crédito posee. 

El forfaiting se ha desarrollado como una alternativa mas 

para financiar operaciones de comercio exterior. 

En resumen, el forfaiting es la compra de una deuda 

comercial, que esta respaldada con cualquiera de los 

siguientes titulos de crédito. 

-Cartas de Crédito con aceptacién bancaria 

-Pagarés 
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-Letras de Cambio 

  

En su mayoria, el mercado de forfatiz: 

garantia de un banco de primer orden sobre los titulos de 

crédito. Esta garantia debe ser incondicional, irrevocable y 

libre de cuaiquier deduccién. 

Normalmente esta garantia se ofrece mediante la firma por 

aval de un banco sobre los titulos de crédito. El aval 

bancario es la unica garantia que el tenedor mantiene sobre 

ef valor de Ios titulos. 

Al momento de comprar los titulos de crédito al exportador, 

el inversionista forfetizador aplica una tasa de descuento 

sobre el importe de los documentos, misma que es 

determinada principalmente en base a los siguientes 

factores: 

-Riesgo soberano del pais det comprador 

-Calificacién de riesgo privado del papel 

-Plazo del financiamiento 
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Ventajas 

a) En el contrato comercial se puede estiputar que ei pago sera 

mediante una serie de titulos de crédito. 

b) | forfetizador puede comprometerse a la compra de Ios titulos de 

crédito antes del embarque. 

c) El exportador obtiene liquidez al transferir sus cuentas por 

cobrar al forfetizador. 

d) No existe para el importador, el costo de una prima de seguro de 

crédito, como sucede invariablemente en operaciones de mediano 

y largo plazo. 

e) El exportador elimina el riesgo comercial del importador. 

f) La negociacién por la venta de os titulos de crédito es agil. 

g) Para el importador resulta una aiternativa mas de fondeo. 

h) No existen restricciones en el grado de integracién nacional del 

equipo a importar. 
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3.3.- MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES 

Existen cuatro MEDIOS para hacer frente a los pagos por transaccignes 

de comercio internacional. Cada uno de ellos ofrecen ventajas y desventajas, 

dependiendo del tipo de relacién que exista entre el exportador {(vendedar) e 

importador (comprador). Estos medios de pago son (de mayor a menor nivel de 

riesgo de pago): 

A) CUENTA ABIERTA 

B) PAGO ANTICIPADO 

C) COBRANZA 

D) CARTA DE CREDITO (Linea de Crédito 0 Provisién de-Fondos) 

A) CUENTA ABIERTA 

Definicién La cuenta abierta es un medio de pago en el que el comprador, en 

primera instancia, recibe los bienes: la factura y los documentos de 

embarque le son enviados por separado; posteriormente, efectua el 

Pago (dentro del periodo de tiempo pactado). Ambas partes se 

conocen perfectamente bien, y su récord de transacciones permite 

que las mismas se basen en el principio de la confianza. 
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Riesgo Importador 

Ninguno. Es el medio mas ventajoso para ei importador. 

Riesgo Exportador 

Es el medio mas riesgoso para el Exportador. Este medio del pago 

no es recomendable para aquellas transacciones que se 

establezcan entre vendedores y compradores que entablan una 

relacién comercial por primera vez o que atin no existe plena 

confianza entre ellos, pues no hay seguridad para el vendedor de 

que ef comprador cumpla el pago de Io pactado. 

Forma de Pago 

Puede enviarse el pago por Cheque, Giro Bancario, Transferencia 

de Fondos o Efectivo 

Reglas que lo rigen Ninguna. 
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B) PAGO ANTICIPADO 

Definicién El pago anticipado es un medio de pago en el cual e! importador 

envia el pago (total co parcial) de fas bienes antes de ser 

embarcados por el Exportador. El importador confia plenamente en 

la integridad dei Exportador, quien tendra el control absoluto de los 

bienes y del capital al mismo tiempo, 

Riesgo Importador 

Es el medio mas riesgoso para el Importador. Este medio de pago 

no es recamendable para aquelias transacciones que se 

establezcan entre vendedores y compradores gue entablan una 

relacién comercial por primera vez o que atin no existe plena 

confianza entre ellos, pues no hay seguridad para el comprador de * 

que el vendedor cumpia con el envio de los bienes de acuerdo a lo 

pactado. 

Riesgo exportador 

Ninguno. Sélo Je resta competitividad contra otros Exportadores del 

mismo producto que negocien utilizar un medio de pago menos 

riesgoso para el importador. 
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Forma de Pago 

Puede enviarse el pago por Cheque, Giro Bancario, Transferencia 

de Fondos o Efectivo 

Reglas que lo rigen 

Ninguna 

C) COBRANZA DOCUMENTARIA 

Definicién 

La cobranza documentaria es un medio de pago que utiliza los 

servicios de bancos para presentar los documentos de embarque 

al importador. En una transaccién, el Exportador solicitara su 

banco (Banco Cedente) el envia de los documentos de embarque 

acompafiados de un titulo de crédito (cartas de crédito) a cargo de 

Importador. El Banco enviaré los documentos al Banco Cedido 

quien los presentara al Importador para su entrega contra el pago 

de los mismos o la aceptacidn de titulo de crédito para pagar en la 

fecha determinada. El Importador paga o acepta ei titulo de crédito 

y el Banco le libera los documentos. 
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Tipos de Cobranza 

1.Cobranza Simple. Se utiliza a los bancos para el envio de docu- 

Mentos financieros para su cobranza (cheques, letras de cambio y 

pagarés) 

2. Cobranza Documentaria. Por medio de los bancos se envian 

documentos comerciales y un titulo de Crédito para su pago o 

aceptacién de pago en una fecha determinada. 

Funci6on dei Banco 

Es importante notar que el Banco Presentador (Banco del exporta- 

dor) actua solamente como agente cobrador atendiendo las 

instrucciones del Exportador en reiacién a la presentacioén y 

liberaci6n de tos documentos/bienes al Importador y en relacién 

también a la obtencidn de! pago o del no-pago del valor de los 

documentos al Exportador (de ahi el nombre de cobranza 

documentaria). Los bancos no asumen  obligacién ni 

responsabilidad alguna sobre e! pago de la cobranza, ni de 

examinar la situacion crediticia del Importador. 
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Ocasionalmente y a juicio expreso del Exportador, un banco puede 

ser designado como el consignatario de los bienes para mantener 

el contro! de las mercancias. Esia opcion no es preferencial para 

los bancos pues no tienen interés financiero en las cobranzas. 

Riesgo Importador 

Ninguno 

Riesgo Exportador 

El Exportador esta tomando el riesgo de Ja situacién crediticia del 

Importador, aun cuando este medio le oterga mayor cantrol a la 

mercancia que la cuenta abierta y el pago anticipado. Sin embargo, 

ei banco no puede ejercer accién coercitiva sobre el Importador si 

este se niega a pagar la cobranza. De ser asi, el banco avisara al 

Banco del Exportador y regresard los documentos. 

Forma de Pago 

Puede enviarse e! pago por Cheque, Giro Bancario, Transferencia 

de Fondos o Efectivo 
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Nota 

Reglas Uniformes para Cobranzas de la Camara Internacional de 

Comercio 522 (Uniform Rules for Collections §22, ICC). 

Es importante aclarar, que en ningun momento cuando llegara a 

ocurrir un caso de incumplimiento por parte del importador o banco 

del mismo, no existe compromiso alguno por parte del banco del 

exportador. 

D) CARTA DE CREDITO 

Definicién 

La Carta de Crédito, Hamada también Crédito Comercial, es un 

medio de pago garantizado por un banco (Banco Emisor), a 

solicitud de conformidad con las instrucciones de un cliente 

(Ordenante) para pagar por su cuenta a un tercero (Beneficiario), o 

a aceptar y pagar letras de cambio (instrumento/s de giro) librados 

por el Beneficiario, contra entrega de documentos que amparen el 

embarque de ia mercancia. (Art. 2,Uniform Rules for Collection 

500, ICC). 

Riesgo Importador 

113



Riesgo Importador 

Ninguno. El Importador asegura de que el pago al beneficiario se 

hara contra entrega de documentos mostranda que ia mercancia le 

ha sido enviada en los términos pactados. 

Riesgo Exportador 

Ninguno. La Carta de Crédito protege al Exportador contra el 

riesgo de crédito del Importador ya que las instituciones financieras 

tienen la responsabilidad de analizar la situacién crediticia del 

importador Ordenante) y decidir si es sujeto o no de Crédito. E! 

Banco adquiere un compromiso de pago hacia el Exportador al 

emitir la Carta de Crédito, siempre y cuando los términos y 

condiciones de la misma sean cumplidos en los documentos de’ 

embarque las cuales deben ser presentados antes del vencimiento 

de fa Carta de Crédito. 

Forma de Pago 

El Importador autorizara al Banco Emisor a debitar su cuenta, E 

Banco Emisor hara una Transferencia de Fondos al Banco 

Avisador para que éste a su vez pague al Beneficiario (acreditara 

aiguna cuenta asignada por ei Beneficiario o le emitira un Giro o 

Cheque de Caja). 
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Reglas que to rigen 

Regias y Usos Uniformes Relativos a los Créditos Documentarios 

emitidos por la Camara Intemacional de Comercio, Revision 1993, 

Num, 500 (UCP 500, ICC). 

Partes que 

Intervienen 

En una Carta 
De Crédito 

a) Ordenante/Comprador/Importador solicita ei servicio a su banco 

b) Banco Emisor estabtece y emite la Carta de Crédito 

c) Banco Pagador/Avisador/Corresponsal avisa la Carta de Crédito 

al Beneficiario 

qd) BeneficiarioMendedor/Expartador recibe la Carta de Crédito y 

verifica las condiciones 

Tipos de Cartas 
De Crédito 

a) Importacién 

b Exportacién 

c) Domésticas (Operaciones dentro del territorio nacional) 
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Modalidades de ias 

Cartas de Crédito 

  

1. Por su facilided i6M O modificacién, tas Cartas de o 

Crédito pueden ser (Art.6) 

a) Revocables 

b) irrevocables 

EI principio base de la Carta de Crédito es el compromiso que 

adquieren las cuatro partes de que una vez emitida, ninguna de 

ellas puede revocarla individualmente, a menos que todos 

acuerden su cancelacién. De ahi el nombre de Irrevocable, Por io 

tanto, las Cartas de Crédito Revocables, auin cuando existen, son 

inoperables, pues desvirtuan tal principio, pues puede ser 

modificado o cancelado por e! Banco Emisor sin previo aviso al 

Beneficiario (Art. 8). 

2) Por el compromise adquirido por el Banco Avisador 

a) Notificados. El Banco Emisor se compromete irrevacablemente 

a pagar al Beneficiario siempre que los documentos requeridos 

hayan sido presentados ai Banco Designado o al Banco Emisor en 
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estricto orden y de acuerdo con fos términos y condiciones del 

Crédito (art. 9) 

b) Confirmados. La confirmacién de un Crédito Irrevocable por 

otro banco (Banco Confirmador) mediante autorizacién o a peticion 

del Banco Emisor, constituye un compromiso en firme por parte del 

Banco Confirmador, adicional al del Banco Emisor, siempre que los 

documentos requeridos cumplan con los términos y condiciones de 

la Carta de Crédito (art. 9b. EI Banco Conftirmador acepta el riesgo 

de Crédito del Banco Emisor asi como el tiesgo pais asociado del 

pais extranjero. 

3. Por su disponibilidad o forma de pago: 

a) A la vista. La Carta de Crédito sera pagadera al Beneficiario a 

la vista cuando este presente documentos al Banco Emisor 

(Notificada) 0 Confirmador (Confirmada) de acuerdo con tos 

términos y condiciones de la Carta de Crédito. (Art. 9, a,1). 

b) A plazo. La Carta de Crédito sera pagadera al vencimiento de la 
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fecha establecida del periodo acordado (Art. 9,a,li!,b). Puede ser 

de dos formas: *Pago Diferido. La Carta de Crédito sera pagadera 

an las fechas de vercimiento, establecida/s de conformidad con el 

condicionamiento del Crédito. Aplica para aquellos paises que 

tienen impuesto del timbre. 

Aceptacién. Ei Banco Emisor aceptara el giro librado por el 

Beneficiario a cargo del Banco Emisor y pagarlo a su vencimiento. 

Las aceptaciones pueden ser descontadas por el Exportador y 

obtener el monto total de la Carta de Crédito antes de su 

vencimiento. 

4. Por la transmisién de Derechos (Art. 48): 

Transferible. La Carta de Crédito es transferible cuando el 

Beneficiario (Primer Beneficiario), requiere al Banco autorizado a 

pagar (Banco Transferente) a poner e! Crédito total o parcialmente 

a la disposici6n de uno o mas beneficiarios (segundo/s 

Beneficiario/s). Invariabiemente, una Carta de Crédito transferible 

es emitida en favor de un Beneficiario quien no es el productor real 

de los bienes, sino un intermediario (la persona que ha suscrito un 
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contrato con el comptador pero que depende de otra persona que 

puede ser el productor original o el proveedor de los bienes). Bajo 

esta modalidad de Carta de Crédito, el intermediario puede 

convenir otorgar parcial o totaimente la Carta de Crédito a un 

segundo Beneficiario sin descubrir el nombre real del vendedor 

mediante ta sustitucidn de documentos (facturas). 

5. Por la asignacién de! producto a un tercero (Art. 49). 

El Beneficiario podra ceder total o parcialmente el producto de Ja 

Carta de Crédito (monto disponible) solo a un segundo 

Beneficiario. 

Sin embargo, el primer Beneficiario es responsable unico del 

cumplimiento de tos términos de la misma Carta de Crédito. 

6. Por la facilidad de volver a disponer del crédito. 

Carta de Crédito Revolvente. De acuerdo a la practica bancaria, 

no sujeta a UCP 500. Una Carta de Crédito revolvente es aquella 

que es disponible por un monto que permanece constante por un 

periodo de tiempo autorizado por el Ordenante, por lo que en 
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cualquier momento se puede disponer del mismo por el monto 

total o parcial. 

Hay cuatro categarias de revoivencia. 

* Automatica. La Carta de Crédito sera disponible por el manto 

total en los periodos establecidos (semanal, mensual, bimestral) y 

Por un tiempo definido en la Carta de Crédito, sin previa 

autorizacion del Ordenante. Es decir, el monto total de la Carta de 

Crédito estara disponible cada semana, mes o bimestre, segun se 

acuerde. Puede o no haber limite en el ntimero de disposiciones de 

la misma, to cual debe estar bien definido en el Crédito original. 

* Sujeta a reinstalacion. La Carta de Crédito sera disponible por 

el monto total en los periodos establecidos y por un tiempo 

definido, previa autorizacién del Ordenante. 

* Acumulable. E! monto total o parcial de la Carta de Crédito que 

na haya sido utilizado en alguno de los periodos establecidos se 

suma ai monto total que puede ser dispuesto en el periodo 

siguiente.



* No acumulable. Ei monto total o parcial de la Carta de Crédito 

que no haya sido utilizado en alguno de los periodos establecidos, 

no podraé ser sumada a ia disposicién del periodo siguiente: 

7. Por la facilidad de cobrar el crédito anticipadamente 

Se recomienda que no existan pagos anticipados dentro de la 

Carta de Crédito ya que en caso de cancelacién de la misma, no 

hay forma de recuperarlos y los bancos no son responsables por 

ello. Sin embargo, hay dos tipos de clausulas que pueden contener 

dicha instruccién: 

Clausula Roja: El beneficiario recibira un pago anticipado contra 

la presentacion de un simple recibo. 

Clausula Verde: pago anticipado contra certificado de depdsito de 

la mercancia en un recinto fiscal o almacén de depésito. 

Como se podra observar, en ninguno de los dos casos hay un 

comprobante oficial por parte del Beneficiario. 
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3.4.- GARANTIAS Y SEGUROS 

CARTA DE CREDITO STAND BY 

Finalmente, cabe mencisnar que ia Secretaria de Hacienda y Crédito 

Publico y el Banco de México han autorizado ta emisién de las Cartas de 

Crédito Stand By como Garantias. 

Definicién 

La Carta de Crédito Stand By es una Garantia de pago a un beneficiario 

por parte de un Banco, en caso de incumplimiento por parte del 

ordenante de! mismo. 

Finalidad 

Ofrecer una Garantia de pago a un beneficiario por el incumplimiento en 

que llegase a incurrir el Ordenante. 

Observaciones 

El ordenante de una Carta de Crédito Stand By adquiere un riesgo real al 

requerirsele el pago de la misma por incumplimiento. Los Bancos no son 

responsables de investigar si efectivamente hubo tal incumplimiento, asi 

como, a diferencia de las Cartas de Crédito Dacumentarias, no hay otro 

tipo de documentos.



Mecanica 

Operativa 

Son garantias emitidas generaimente por un banco (Banco Emisor), por 

cuenta y orden de un cliente (ordenante), Por las cuales, el Banco se 

obliga a pagar dentro de un periado fijo de tiempo, una suma de dinero 

especifica a un tercero (Beneficiario), con la simple presentacidn de una 

declaracién que confirme el incumplimiento de obligaciones contraidas 

por el Ordenante hacia el beneficiario. 

Requisitos 

Por su naturaleza y dado que garantizan el incumplimiento de una 

obligacién las Cartas de Crédito Stan By 

* Deben ser a Ia vista. 

* Pueden ser disponibles en parcialidades 0 en su totalidad (dependiendo 

de 1a obligacién que se garantice). 

* Deben tener una fecha especifica de vencimiento que debera coincidir 

con la obligacién que se garantice. 

* Puede contener clausulas de decremento aplicables, conforme se vaya 

cumpliendo la obligacién. 

* No pueden ser Revoiventes 

* No pueden ser Transferibles 

123



* Deben tener una fecha especifica de vencimiento que debera coincidir 

con la obligacién que se garantice. 

* Puede contener clausulas de decremento aplicables, conforme se vaya 

cumpliendo la obligacién. 

* No pueden ser Revolventes 

* No pueden ser Transferibles 

* No pueden ser ejercibles contra documentos comerciales 

* No pueden ser ejercibles contra documentos de transporte 

* No pueden condicionar el pago del mismo a otro documento adicional a, 

0 diferente de, la declaracién confirmando el incumplimiento de la 

obligacién. 

* No pueden ser disponibles a plazo 

Reglas que lo 
Rigen 

Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documentarios. Publicacién 500, 

Revisién 1993. 

Sin embargo, la aplicacién de estas Reglas es limitada, ya que no existen 

regulaciones especificas sobre el manejo de estos instrumentos, 

Particularmente sobre la documentacién requerida para su ejercicio. 
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Necesidades de Asegurar los 
Créditos ala Exportacion 

Uno de ios elementos que intervienen para hacer posible una operacién 

comercial, es el otorgar facilidades de pago al comprador de nuestros 

productos. 

Los riesgos que se corren en la exportacién son de dos tipos: los 

atribuibles al comprador (Riesgos Comerciales) y los atribuibles al pais 

del comprador (Riesgos Politicos y Catrastréficos). 

Riesgos Comerciales 

Son los que presenta el comprador en el extranjero por incapacidad de 

Pago para cubrir sus adeudos; técnicamente a esta situacién se le conoce 

coma: Inselvencia o Mora Prolongada. 

7 Para solicitar el seguro de Riesgo Comercial habra que dirigirse ala 

Compania Mexicana de Seguros de Crédito, S.A., conecida como 

COMESEC, con direccién en Miguel Ange! de Quevedo No. 696, Col. 

Barrio de la Concepcién, Delegacién Coyaacan, 04000 México, D.F., con 

teléfono 659-50-71.



Cuando la falta de pago del comprador extranjero es como consecuencia 

de “Insaivencia’, COMESEC indemniza al mes de la fecha de presentado 

el aviso de siniestro. 

EI monto de la indemnizaciéon por “Insolvencia” o “Mora Prolongada” 

generalmente es de: 

- 85% de la suma asegurada en los créditos de corto plazo 

- 75% en las operaciones de mediano y largo plazo. 

En caso de recobro, se entrega al exportador el porcentaje que le 

corresponda del monto recuperado y en caso de que se agoten las 

acciones de cobro sin recuperacién alguna, COMESEC cierra el caso. 

Riesgos 

Existen dos tipos de riesgos politicos y catastroficos 

Ei Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. (Bancomext); es 

responsable de otorgar la proteccién a los exportadores sobre estos 

Tiesgos, sin embargo COMESEC es la encargada de recibir y atender 

las solicitudes de garantias de riesgos politicos y catastroficos. 

Garantia de 

Pre-embarque 

Protege al exportador de bienes contra la pérdida neta durante el proceso 

de fabricacién a que puede enfrentarse como consecuencia de riesgos de 

caracter politico, catastrofico, o comercial, ocurridos en el pais del 

importador. 
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Los riesgos que cubre esta Garantia son: 

1. Politicos: Por cambios en la legislacién en materia de importacién, la 

anulacién de los permisos de importacién y ia imposibilidad de transferir 

los anticipos. 

De igual forma, si en el pais del que sera deudor de la mercancia se 

presenta guerra, revolucién o situacién similar. 

2. Comerciales: Insolvencia o Mora prolongada del importador. 

3. Catastréficos: Fenémenos naturales de consecuencia catastrofica, 

tales como inundacién, huracan, terremoto, etc., que afecten directamente 

al importador y sean la causa de ta cancelacion del contrato. 

La COMESEC (Compajiia Mexicana de Seguros de Crédito, S.A.) es 

quien otorga la Garantia de Pre-embarque. 

Garantia de 

Post-embarque 

Protege a los exportadores de bienes y servicios contra fa falta de pago 

del importador por riesgos de caracter politico y catastrofico, es decir, 

esta Garantia es util para aquellos créditos de exportacion en que el 

importador radica en paises con cierto grado de riesgo. 
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diversos paises por operaciones a realizar en un periodo no mayor a un 

afio, 6 

“* “Especifica”.- Con objeto de amnarar una operacion generalmente en 

créditos a plazo mayor a un aio, pactada en términos y condiciones 

internacionales. 

Garantias Contractuales 

Definicién 

Son garantias emitidas por bancos para garantizar obligaciones 

generalmente no financieras, que se definen como contractuales, por 

surgir de un contrato firmado entre el exportador/prestador de bienes ylo 

servicios y el destinatario de los mismos. 

En caso de incumplimiento de las obligaciones, el beneficiario de la 

Garantia Contractual presentara la “Carta de incumplimiento” al Banco 

corresponsal si lo hay, o al Banco Emisor, quien le pagara y solicitara el 

reembolso de los fondos al banco. 

Propésito 

Facilitar a la clientela del banco el poder otorgar las garantias que se le 

requieren en el extranjero o localmente para: 

- Sus operaciones comerciales, o 
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Propésito 

Facilitar a la clientela del > 7 © a oO 2 > ode: oiorgar las garantias que se le 

requieren en el extranjero o localmente para: 

- Sus operaciones comerciales, 0 

- Su participacién en concursos internacionales 

Participantes 

Ordenante de la garantia 

Beneficiario de la Garantia 

Garante 

Banco corresponsal (si jo hubiere) 

Clasificacién 

Garantia de Sostenimiento de Oferta 

(Tender Bond/Bind Bond) 

Estas garantias son requeridas por la entidad que convoca una 

licitacién, para asequrarse de obtener un Pago en caso de que el 

participante del concurso: 

- no sostenga su oferta o 

- No cumpla con las bases del mismo, en caso de otorgarsele el contrato 

licitado. 
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Generalmente su monto es de 5 a 10% del valor det contrato. 

* Garantia Buen Uso de Anticipo 

(Advanced Payment Bond) 

Cuando el contrato otorgado contempla el pago de anticipos para capital 

de trabajo o por avances de obra, generalmente se le requiere una 

garantia al contratado que asegure la devolucién de dicha cantidad en 

caso de incumplimiento en su utilizacién. 

El monto de esta garantia es generalmente del 100% o mas de la 

cantidad anticipada. 

* Garantia de Cumplimiento de Contrato 

(Performance Bond) 

Es una garantia requerida por el otorgante de! contrato para asegurarse 

de recibir un pago en caso de que el vendedor/constructor no cumpla con 

todos Ios términos especificados en dicho contrato, por ejemplo: 

- plazo de avance 

- terminacion o entrega 

- valor de ja obra 

- especificaciones técnicas 

- calidad de los bienes, etc.



Usualmente se expiden por un monto de entre 10 y 20% del vator del 

contrato, aunque en ocasiones puede ser hasta del 100%, dependiendo 

de Io estipulado en el propio cantrato. 

* Garantias de Incumplimiento 

(Retention Bonds) 

Estas se utilizan para garantizar el Pago de obligaciones no cumplidas 

por el acreditado al terminar su contrato, como son: 

- cuotas sindicales 

- impuestos 

~ cuotas de seguridad social 

- salarios, etc. 

- Su monto es variable, de acuerdo con los términos del contrato. 

Caracteristicas 

Estas garantias son requeridas sobre todo en concursos internacionales 

como requisito para participar en el otorgamiento de contratos de 

construcci6n de obras de infraestructura de abastecimiento de 

mercancias y otros bienes o servicios. 

Entre sus principales caracteristicas se encuentran las siguientes: 

- irrevacables 

- pagaderas a la vista



- disponibles contra declaracién que atestigue el incumplimiento de 

acuerdo con el tipo de garantia que represeniten 

~ Su vencimiento debe cubrir por lo menos el plaze de! comipromiso que 

garantiza 

- mo se deben requerir documentos comerciales (facturas, conocimientos 

de embarque, etc.) 

- normaimente su emision es autorizada por la Compajiia Mexicana de 

Seguros de Crédito (COMESEC).



CAPITULO IV 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.



CAPITULO IV 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 

4.1.- CONCLUSIONES 

La pequefia y mediana empresa juega un papel importantisimo en et 

proceso de desarroilo de un pais, no sdlo por su participacion importante en el 

producto interno bruto (PIB) y e! empleo nacional, sino por su rol de agente 

motivador del crecimiento. 

En la presente tesis quedéd demostrado que la pequefa y mediana 

empresa es el motor que arrastra al conjunto de las economias de un pais. 

En la mayoria de los paises desarrollados o en praceso de desarrolio, las 

pequefias y medianas empresas generan mas de la mitad de! PIB, del empieo, 

de los ingresos a la hacienda publica y tado ello a pesar de que las dificultades 

financieras de acceso a la tecnologia han sembrado escolios su camino. 

Sin embargo representan un importante motor de la actividad econémica 

y que la nueva revolucién tecnolégica, con su poder descentralizador, tas 

convertira en ei centro neuralgico de la era postindustrial.



A nivel mundial tanto paises desarrollados (Estados Unidos, Japén, 

Alemania, Italia, etc.) come paises en proceso de desarrollo {Brasii, Argentina, 

Chile, México, etc.) la pequefia y mediana empresa controla un porcentaje 

significativo de la actividad econémica. 

La pequefia y mediana empresa, evaluada a partir de informacién censal 

(1998), es parte importante en la estructura econdmica en todos jos paises, 

llegando en muchos casos, a representar mas de un tercio del empleo. 

la globalizacién de los mercados ha traido nuevos esquemas en materia 

de comercio exterior, en nuestro pais, el mas alto porcentaje de empresas se 

encuentra ubicado en ei manejo de la pequefia y mediana empresa, las cuales 

en la actualidad enfrentan una gran cantidad de problemas, entre ellos el del 

financiamiento, situaci6n por la cual el gobierno, por medio de diferentes 

organismes de fomento, entre los que destaca Por su impacto e importancia 

Nacional Financiera y el banco de comercio exterior. ha disefado 

diferentes esquemas de financiamiento para el apoyo de estas empresas. 

Bancomext apoya a los sectores de manufactura y servicios, minero- 

metalurgico, agropecuario y agroindustriat, pesca y turismo, siendo el apoyo a 

las actividades del ciclo de produccién y ventas de exportacion de corto y largo 
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Nacional Financiera y el banco de comercio exterior. ha disefado 

diferentes esquemas de financiamiento para el apoyo de estas empresas. 

Bancomext apoya a los sectores de manufactura y servicios, minero- 

metalurgico, agropecuario y agroindustrial, pesca y turismo, siendo el apoyo a 

las actividades del ciclo de produccién y ventas de exportacidn de corto y largo 

plazo, la ampliaci6n y modernizacién y equipamiento a la planta productiva 

nacional, la consolidacién y fortalecimiento financiero de las empresas y las 

acciones promocionales encaminadas a incrementar y consolidar la presencia 

de los bienes y servicios mexicanos en los mercados internacionales. 

Los créditos que otorga conforme a las caracteristicas de cada etapa y se 

pueden conceder en délares y/o moneda nacional, asi como cualquier otra 

divisa. 

Los apoyos son a bienes y servicios no petroleros, al ciclo productivo y a 

las ventas; se otorgan créditos cuando se producen y/o comercializan bienes y 

Servicios que cuentan con un alto grado de integracién nacional o generen un 

ingreso neto de divisas minimo de 30% respectivamente, de lo contrario, el 

apoyo se otorgara Unicamente sobre la parte mexicana.



Se financfa la importacién de materias primas, partes, componentes, 

refacciones, empaques y embalajes que se incorporan a bienes de exportacién 

directa e indirecta. También !a compra de maquinaria y equipo nacional o de 

cualquier parte del mundo, asi como la importacién de insumos basicos. 

Bancomext da garantias de crédito que protegen a empresas mexicanas y 

a intermediarios financieros de los riesgos en sus actividades de comercio 

exterior. 

Bancomext pide al beneficiario: 

- Mantener a disposicién de bancomext y del intermediario, en su caso, la 

documentacién comprobatioria del crédito. 

~ Aplicar recursos al destino especificado en cada producto financiero. 

~ No exceder los montos maximos de responsabilidad por empresa establecidos 

en cada producto financiero. 

- No duplicar ei fondeo de las operaciones en otra fuentes de recursos. 

4.2.- RECOMENDACIONES 

Los créditos al comercio exterior mas comunes son los de bancomext, 

este banco apoya a los pequefios y medianos empresarios mexicanos con 

diferentes programas que satisfacen las necesidades de financiamiento de todas 
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las etapas del proceso de exportacién, desde !a produccién, acopio y 

adquisicién de insumos, maquinaria y equipo, hasta la comercializacién de los 

productos o servicios mexicanes én él exiranjero y desarrollo de proyectos de 

inversion para adquirir o ampliar instalaciones productivas. 

Estos programas se dividen en seis rubros: 

Pre-exportacion 

Ventas de exportacién 

Proyectos de inversion 

Unidades de equipo 

Cartas de crédito 

Lineas de crédito - comprador 

PRE- EXPORTACION 

Bancomext ofrece crédito a las empresas mexicanas para que cuente 

con los recursos necesarios para financiar las etapas que constituyen el ciclo 

productivo: 

Acopio y mantenimiento de materia prima; produccién acapio y 

existencias de bienes terminados; importacién de insumos; pago de sueldos de 

{a mano de obra directa y la prestacion de servicios. 

Este tipo de crédito esta dirigido a empresas con proyectos viables desde 

el punto de vista técnico, de mercado, administrativo y financieros, relativos a la



produccién bienes y /o servicios no petroleros que directa e indirectamente 

generen divisas. 

EI financiamiento que el banco proporciona puede representar hasta el 

70% del valor de la factura, pedidos y/o contratos, hasta el 100% del costo de 

produccién dependiendo de las necesidades de! cliente. 

Bancomext canaliza créditos en ddlares estadounidenses moneda 

nacional, de acuerdo con los requerimientos del cliente, y a plazos de hasta 180 

dias para los sectores de manufacturas y servicios y hasta de 360 dias para los 

sectores agropecuarios y pesca. 

Para que una empresa sea susceptible de recibir un crédito directo por 

parte de Bancomext, debe entregar una solicitud de crédito que ej banco le 

Proporcione, debidamente requisitada y acompajiada de la informacion que en 

ella se establece para ese tipo de apoyos (de caracter legal) financieros, de 

mercado, administrativo y técnico principalmente), 

Una vez aceptado el otorgamiento del crédito, para disponer de los 

recursos la empresa debe entregar a BANCOMEXT copia de los documentos 

siguientes: 
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El paquete de los bienes y servicios cuya compraventa se realizo durante 

el ultimo o pentitimo mes anterior a la fecha de disposicion del crédito, o bien, 

los pedidos en firme o contratos de suminiswos establecidos a favor de la 

empresa, o Cartas de crédito irrevocables o facturas de compras de los 

insumos. 

VENTAS DE EXPORTACION 

Bancomext también presta recursos financieros a las empresas 

mexicanas para que éstas, a su vez, otorguen crédites a sus compradores y , de 

ésta forma, pueda ofrecer a sus clientes productos y servicios en condiciones 

competitivas. 

Este tipo de crédito se otorga a empresas con proyectos viables desde el 

punto de vista técnico, de mercado, administrativo y financiero que produzcan o 

comerciaticen bienes y/o servicios no petroleros que directa o indirectamente 

generen divisas, o que tengan potencial de exportacién. 

Dependiendo de las necesidades del cliente, Bancomext puede financiar 

hasta 90% del valor de las facturas, pedidos y/o contratos, en el caso de venta a 

corto plazo, y hasta 85% del valor de la factura o hasta 100 % del contenido 

nacional del producto, el que sea menor, en e! caso de venta de largo plazo. 
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Bancomext ofrece créditos en délares estadounidenses o en moneda 

nacional, de acuerdo con los requerimientos del cliente, a plazos de hasta 180 

dias 0 mas si se trata de bienes intermedios o de capital que requiera 

financiamiento a mediano o largo plazo. 

Para que una empresa sea susceptible de recibir un crédito directo de 

Bancomext, debe entregar la solicitud de crédito que Bancomext le proporcione, 

debidamente requisitada y acompafiada de la informacién que en ella se 

establece para este tipo de apoyos (de caracter legal, financieros, de mercado, 

administrativo y técnico, principalmente). 

Una vez aceptado el otorgamiento del crédito, para disponer de ios 

recursos se requiete copia del paquete de facturas de los bienes y servicios 

cuya compra-venta se realizé durante el ultimo o penultimo mes anterior a la 

fecha de disposicién del crédito . 

PROYECTOS DE INVERSION 

El banco financia proyectos de nueva creacién o a la ampliaci6n o 

modernizacién de empresas ya establecidas con proyectos viables desde el! 

punto de vista técnico, de mercado, administrativo y financiero, que produzcan 

bienes o servicios no petroleros que directa o indirectamente generen divisas. 

Bancomext financia hasta 50% dei monto total de ta inversién para 

Proyectos de nueva creacién y hasta 85% del valor del proyecto, en el caso del 
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prayecto completo, de ampliaciones y/o modernizaciones de empresas en 

marcha. Los créditos se otorgan en délares estadounidenses o en moneda 

nacional, de acuerdo con los requerimientos de! cliente, a 

  

determinan en funcién de los flujos de ingresos del proyecto. 

Para que una empresa sea susceptible de recibir un crédito directo por 

parte de Bancomext, debe entregar Ja solicitud de crédito que Bancomext le 

proporcione, debidamente requisitada y acompafiada de la informacién que en 

ella se establece para este tipo de apoyos( de caracter legal, financiero, de 

mercado, administrativo y técnico, principalmente). 

Una vez aceptado el otorgamiento de! crédito, para disponer de los 

recursos la empresa debe entregar a Bancomext copia de ios documentos 

siguientes: 

Factura de los bienes o servicios, comprobante de pagos y pedimentos 

de importacion. 

Pedidos u érdenes de compras a proveedores extranjeros. 

Carta de instruccién de pago, en su caso. 

UNIDADES DE EQUIPO 

Bancomext otorga recursos financieros a las empresas mexicanas para 

que compren maquinaria o equipo, preferentemente de importacién, con el fin de 
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que cuente con la tecnologia de punta que le permita estar en condiciones 

competitivas para participar en los mercados internacionales. Dichas empresas 

  

deben contar con proyectos viables desde e! punte de i iegnico, de 

mercado, administrativo y financiero relativo a la produccién de bienes ylo 

servicios no petroleros que directa o indirectamente generen divisas. 

El Banco financia hasta el 85% del. valor de la maquinaria o el equipo en 

dolares estadounidenses, en moneda nacional, o en la moneda_ del pais de 

origen de la maquinaria @ del equipo, de acuerdo con los tequerimientos del 

cliente a plazos de hasta 5 afios. 

Para que una empresa sea susceptible de recibir un crédito directo de 

Bancomext, debe entregar fa solicitud del crédito que Bancomext le praporcione 

debidamente requisitada y acompafiada de {a informacion que en ella se 

establece para este tipo de apoyos( de cardcter legal, financiero, de mercado, 

administrativo y técnico, principalmente). 

Una vez aceptado el otorgamiento del crédito para disponer de los 

recursos la empresa debe entregar a Bancomext copia de los documentos 

siguientes: 

Factura de los bienes y servicios y conocimientos de embarque. 

Pedidos u érdenes de compra a proveedores extranjeros. 
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Caria de crédito irrevocable, en su caso, 

Carta de instruccién de pago cuando se solicite. 

CARTA DE CREDITO 

Financiando el comercio internacional, Bancomext ha propiciado la 

competitividad de compafiias mexicanas que directa o indirectamente se 

encuentra ligados a actividades de comercio exterior y de negocios 

intemracionales. 

AI poner a disposicién de la comunidades importadoras y exportadoras de 

nuestro pais el servicio de manejo de carta de crédito, mejor conocido como 

crédito documentario o créditos comerciales, Bancomext pretende que las 

empresas mexicanas que opten con sus clientes por éste instrumento de pago 

cuenten con un respaldo técnico y financiero de expertos que les brinde una 

mayor seguridad en el cumplimiento de las condiciones acordadas en sus 

operaciones comerciales. 

Como instrumento de pago basico en las transacciones internacionales y 

dehido a la importacién mundial que actualmente tiene en el intercambio 

comercial, las cartas de crédito estan reguladas por el documento conocido 

coma Reglas y Uso Uniforme Relativos a los Créditos Documentarios, editados 
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por la Camara de Comercio Internacional, version actual, lo que permite unificar 

fos criterios y proveer certezas en cuanto a su interpretacion, para establecer 

las bases que permitan llevar a un buen fin dichas operaciones. 

LINEAS DE CREDITO A COMPRADOR 

Las lineas de Crédito Comprador de Bancomext permiten impulsar el 

desarrollo dei sector exportador de México y mejorar la competitividad de los 

Productos y servicios mexicanos en el extranjero. 

Una linea de Crédito Comprador es el apoyo financiero que se le da a los 

importadores de bienes y/o servicios mexicanos, a través de una institucion 

financiera en et pais del importador, acreditada por Bancomext. 
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