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INTRODUCCION

Los tiempos actuales exigen de las empresas mexicanas la for-
maciédn de un frente comGn que les permita afrontar con mayores
posibilidades de éxito, los embates de productos prevenientes del
extranjero.

A las microc pequefias empresas no les queda tiempo para
pensar, sino para actuar rdpidamente, en donde la técnica a se -
guir debe ser la unién del aparato productive mexicano en todos
sus procesos, desde la adquisicién de sus materias primas hasta
la venta y distribucién de sus mercancias en forma comidn.

Por tanto ese tipo de empresas requiere de mucho apoyo e in -
formacién respecto al entorno que lo rodea, de su papel en la
economia a gue pertenece, de las oportunidades que le plantea una
transformacidén tan importante como 1la que vive el pais, de los
apoyos que puede solicitar a las diferentes instituciones y
organismos pGblices y privados; para prepararse cuantitativa y
cualitativamente, enfrentando asi la nueva competencia.

Este proyecto fué desarrollado para aquellos micro 'y pequeiios
empresarios que les interese organizarse en grupos gque les brinde
soporte y beneficios en cuanto a obtencién de financiamienta, ma-
teria prima y/o materiales a costos acc.. .ibles, capacitacién vy
asesoria; asi como adquisicién, adaptacién y asimilacién de tec -
nologia moderna para lograr permanencia y competitividad en: los

mercados nacional e internacional.



Este trabajo estd enfocade a la micro y pequefia industria del
calzado de San Mateo Atenco, estado de México.

En el primer capftulo se plantea el desarrolle del presente pro -
yecto que sirve de guia para la investigacién de campo y docu -
mental.

En el capitulo segqundo se aborda el entorno econdmico mundial
que actualmente vivimos, la formacién de blogues regionales y la
integracién de México al wercado norteamericano, analizando qué
oportunidades y retos enfrenta el sector empresarial. Menciona~
mos objetivos y beneficios de el Acuerdo General Sobre Arance-
les Aduaneros vy Comerclo, la Compunidad Europea, la Cuenca del
Pacifico, los Bloques de América Latina y hacemos mayor énfasis
al Acuerdo de Libre Comercio entre México-Estados Unidos-Canad§,
ya gue representa para México la oportunidad de penetrar a merca-
dos internacionales; analizando los lineamientos que maneja el
T,L.C., las negociaciones firmadas, ventajas y desventajas del
mismo, ésl como retos a los que se enfrenta el mnmicroc y peguefio
empresario.

En el capitulo tercero hacemos referencia a los antecedentes
de la micro y pequefia empresa, clasificacién, concepto y caracte-
risticas, asi como el marco legal de las mismas.

En el capitulo cuarte se mencionan las perspectivas econémi ~
cas y tecnoldgicas que tienen las micro y pequefias empresas, des~
tacamos la importancia de los organismos pGblicos y privados dque
brindan apoyoc a este tipo de empresas, haclendo énfasis en el

Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la Micro y Pequedia



Industria, del cual se desprenden las facilidades y beneficios
otorgados.

En el capitulo quinto mostramos como se encuentra la indus -
tria del calzado en la economia nacional, las condiciones econd -
micas de la industria del calzado, la produccién, su participa -
cién al Producto Interno Bruto, exportaciones y la produccién de
calzado con los que compite México; asi como informacién relevan-
te de la industria del calzado en San Mateo Atence, Estado de
México.

En el capitulo sexto proponemos tres alternativas para que la
micro y pequefia empresa haga frente al Acuerdo de Libre Comercio
mediante una forma de organizacién tal como la fu;ién, Unién. de
crédito y Unién de compras de materia prima en comin, advirtiéndo
ventajas y desventajas de cada una de ellas; asimismo vemos la
importancia de la calidad total para peder ser competitivos.

Como caso practico realizamos una investigacién de campo,
encuestando a productores de calzado de San Mateo Atenco,
Estado de México; para conocer sus problemas m&s comunes de
organizacién y produccién, y determinar asi 1la viabilidad de
nuestro proyecto.

Finalmente se llega a las conclusiones y recomendaciocnes de la
investigacién, esperando les sean de utilidad a los micro y pe -
quefios productores de calzado de S5San Mateo Atenco, Estado de

México; asi como a los interesados en el tema.



¢ A P I T UL O I

PLANEACION DE LA INVESTIGACION



1.1 PROBLEMA

La micro y pequefia empresa desaparece del ambito econdmico por
su incompetitividad, ya sea por falta de recursos tecnolégicos vy
financieros, por desconocimiento del 4mbito en gue se desenvuel -

ve y organizacién inadecuada, entre otros.



1.2 HIPOTESIS

¢ Es la integracidén de micro y pequefias empresas una viabilidad
para lograr competitividad y permanencia en los mercados nacional

e internacional 2.



1.3 OBJETIVO GENERAL

Concientizar a micro y pequefios empresarios de la importancia vy
beneficios que tiene la organizacién ante la apertura econémica y

comercial.

10



1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Dar a conocer a micro y pequefios productores de calzado de
San Mateo Atenco, México; aspectos del entorno econémico y

comercial que influyen en sus operaciones.

b) Proporcionar a los mismos informacién sobre los apoyos que

ofrecen organismos privados y piblicos.

c) Proponer alternativas de organizacién a micro y pequefios
empresarios para aumentar su competitividad en los mercados, tan-

to nacional como internacional.

1



1.5 DETERMINACION DEL UNIVERSO

El universo estd constituide por todas las micro y pequefas
empresas productoras de calzado en el drea de San Mateo Atenco,

México, existentes en el primer trimestre de 1952.
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1.6 DISENO DE LA MUESTRA

El tamafio de la muestra se determiné mediante la siguiente
férmula, teniendo poblacién finita.
p = Probabilidad a favor
q = Probalidad en contra
s = Error de estimacién
n = Tamafio de la muestra

n = 4pg/s2

Utilizando una tabla que determina el tamafio de la muestra,
obtenida de el libro Introduc: »n a la Investigacién de Mercados
de Alfredo Altamirano y Manuel Osuna. Coronadc, pag. 122.

Supoﬁemos que el 70% de las micro y pequefias empresas
requieren formas de organjzacién en sus negocios , segln
platicas con los productores San Mateo Atenco, México.

El midrgen de error es de 5.0,

13



1.7 INSTRUMENTOS DE LA PRUEBA

El instrumento de prueba empleado en la investigacién de cam ~
po serd un cuestionario de preguntas abiertas y cerradas, asi co-
mo de opcién multiple, con el fin de que se proporcionen datos
més precisos para poder emitir conclusiones.

Se entrevistd a 330 duefios de micro o pequefia emp}esa
productora de calzado.

En las paginas subsecuentes se muestra el cuestionario emplea-
do en 1la investigacién de campo aplicado a los propietarios de

las empresas encuestadas,
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CUESTIONARIO
UNIVERSIDAD EMILIC CARDENAS

Empresa:

Nombre del Entrevistado:

1,

0

Le gustaria ser parte de un organismo que le brinde capacita -
cién, asesoria y financiamiento?
Si () No ()

Podria platicar lo que sabe acerca del Acuerdo de Libre Comer-
cio?

si () No ()
Cree que la apertura comercial le afecte o le beneficie?

. Afecta ( ) Beneficia ( ) No sabe ( )

. Qué opina de las importaciones de productos similares a los

que produce y vende?
Afecta () Beneficia ( ) No sabe ( )

Cree competir c... productos de calzado de otros paises?
si () No () No sabe ( ) por qué?

. Qué acciones realiza para hacer frente a esa competencia?

Conoce los apoyos que ofrece el gobierno a la micro y peque-
fia industria?

si () No ()
. Ha solicitado y obtenido apoyos del gobierno?
Ha solicitado y Si ha solicitado y No ha solici -~
no ha obtenido ( ) ha obtenido () tado

Ha obtenido apoyos de organismos privados?
si () No ()

Qué apoyos le gustaria obtener?
Créditos

Asesoria

Tecnologia

Materia Prima barata y de calidad
Ninguno

~————~
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10.

11.

12.

13.

14,

15,

16.

17.

18.

19.

20,

Qué problemas tiene para obtener:
Materia prima

Mano de obra

Tecnologia

Capacitacién

Financiamiento

Le gustaria obtener crédito para modernizar y mejorar su in -
dustria?
si () NO ()

Ut liza financiamiento de instituciones financieras o banca -
rias?
si () No ()

Le gustaria obtener materia prima de mejor calidad?
si () : No ()

Ha pensado en la posibilidad de exportar?
si () No () Ya exporta ()

Esta dispuesto a adquirir tecnologia para ser competitivo?
si () No ( }

Cuidl es su capacidad productiva semanal?

Mas de 300 pares

de 100 a 300 pares

menos de 100 pares

No contestd

Lleva algin control de calidad y produccién en su empresa?
si () No ()

Asiste a ferias y exposiciones con sus productos?
No

Locales ()
Foré&neas {) Cuiles?
Locales y foraneas {}

Qué factor utiliza para fijar precios de sus productos?
Competencia ()
Costo total mas porcentaje de utiiidad ()
Ambos [

Sabia gue al estar organizado en grupos puede consequir bene-

ficios?
si () No ()

16



21,

22.

23.

24,

25,

Estd afiliado a una cémara o grupo ?
si () Cual?
No () Por qué?

Conoce la funcién que tiene la Camara Nacional de la Indus -
tria del Calzado { CANAICAL) y los servicios que presta?
si () No () Muy poco { )

Ha participado en los eventos de apoyo gque les brinda la c& -
mara o grupo al que pertenece?
si () No () Algunos ( )

Sabe cudles son las funciones y ventajas de la Fusién, Unidn
de crédito y unién para compra de materia prima en coman?
si () No ()

Estaria dispuesto a cambiar su forma de organizacién?
No

Fusién ()

Unidn de crédito {)

Unién de compra ()

17
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MARCO DE REFERENCTIA




2.1 ENTORNO ECONOMICO MUNDIAL.

Debido a los constantes cambios politicos, econémicos y
sociales por los que atraviesa el mundo; los paises se ven en la
necesidad de formar bloques regionales de cooperacién econémica
para enfrentar con oportunidad y suficiencia los retos que plan-
tea el-escenario internacional. Como ejemplos importantes estén:
la Comunidad Europea, la Cuenca del pacifico, Mercgmﬁn
Centroamericano, Grupo Andino, Mercosur, Asociacién
Latinoamericana de  Integracién, Grupo de los Tres, Acuerdo
General Sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) y el Mercado
Norteamericano. Sin embargo hablaremos sélo de aquellos con los

cuales México tiene relacién.

La reestructuracidn del sector externo de la economia mexica -
na se inicia en 1983, con la sustitucién de proteccidén comer -
cial a través de los permisos de importacién de aranceles, la
apertura comercial y por la disminucién del arancel promedic de
la indﬁstria; este proceso promueve la adheslén de México al

GATT a mediados de 1986.

2.2 ACUERDO GENERAL SOBRE ARANCELES ADUANEROS Y COMERCIO
Haremos referencia en primera instancia al Acuerdo General
sobre Aranceles Aduaneros y Comercioc (GATT), este es un
contrato internacional que contiene derechce y obligaciones
de las partes contratantes promoviendo el intercambio

comercial a través de eliminacién de restricciones y disminucién

19



de aranceles aduaneros, mediante negociaciones multilaterales
ademds sirve de marco para la elaboracién de politicas comercia-
les nacionales, formando asi un criteric para resolver 1las
controversias entre los contratantes.

El objetivo es promover y consolidar el comercio internacio -
nal, eliminando las fronteras.

Existen 94 paises firmantes, entre los cuales podemos
mencionar: Alemania, Canad4, Chile, México y Estados Unidos
de Norteamérica, entre otros.

La adhesién de México al GATT se realizé bajo los siguientes
principios:

I. "El protocolo de adhesién es apegado a lo que establece la
Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos".

II. "El proceso de adhesién reconoce la situacién de México
como pais en desarrollo, asi come la plena aplicacién de las
disposiciones que le conceden trato diferenciado y m&s favora -
ble". i

III." Se mantiene el respeto total a la soberania sobre los
recursos naturales, en particular los energéticos".

IV." Se reconoce el caricter prioritario del sector agropecua-
ric de México, por constituir aspecto fundamental dentro del de-

sarrollo econdémico del pais". (1)

(1) DAMM ARNAL, Arturo, En la Antesala del T.L.C., Prélogo de
Luis Pazos, EDAMEX, Méxice 1991, Pp. 29, 30.

20



Por otro ladeo, los compromisos adquiridos por México al adhe-

rirse al GATT fueron:

I. "La consolidacién de la totalidad de la Tarifa del Impuesto
Geaeral de Importacién a un arancel maximo del 50% ad valorem.
Ademds, se convinieron consolidaciones arancelarias para 373
productos con menos del 50%".

II. “La eliminacién total de los precios oficiales que se uti-
lizaban como gravable, para calcular los impuestos a la importa-
cién®.

III. "Continuar eliminando los permisos previos de importaciér
en la medida posible".

IV, "La adhesién de México a cuatro cédigos de conducta surgi-
dos de la Ronda de Tokio: Antidumping, Valoracién Aduanera, Li -

cencia de Importacién y Obstaculos Técnicos al Comercio". (2}

Actualmente son 108 los paises que integran el GATT, la adhe -
sién de México al GATT ha .yudado para que el pais esté
negociando su integracién al mercado norteamericano, no cobstante
han surgido problemas tanto para el Acuerdo de Libre Comercio
E.E.U.U.-México~Canad4, como para la Comunidad Europea, ya que
existen disputas y diferencias sobre aranceles, apertura de los
mercadés de servicio a la competencia y no se llega a un Acuerdo
genérico. A continuacién explicaremos el impacto del mismo para

México.

(2) Ibldem Pp. 30, 31.
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El papel de México dentroc del sistema multilateral de comercio
es una fuerza decisiva en la formacién del T.L.C., Yy asegurard
que este sea un sistema abierto y no se encierre en si mismo,
existeé diferentes criterios en cuanto al multilaterisme y los
acuerdos regionales o bilaterales, ya que expertos en ecchomia y
politica consideran que éstas representan alternativas por acep-
tar, pero el GATT no lo acepta, debido a gque su tesis se basa en
la creencia de que esos Acuerdos se operan a través de reglas
impuestas por €1, ya que trabajan para implementar el empleo Y
crecimiento de la economfa mundial. Por lo cual el GATT es el
foro de las negociaciones permanentes, y la Ronda de Uruguay es
la serie llevada a cabo bajo sus auspiclos, la agenda de la Ronda
es basta y abarca las A&reas de la actividad econémica, por lo
cual los gobiernos tienen gue promover ajustes en sus 4areas Yy
superaf las barreras, los principios son prometedores, pero se
requiere de tiempo para que los gobiernos lleven a cabo el
proceso de reformas a sus ambitos econémicos.

lLas siete &reas de negociacién son: Acceso a Mercados, Texti -
les, Agricultura, Reglas y diciplinas, Trips, Cuestiones Institu~
cionales, Resolucién de Controversias y Servicios.

Una vez expuesto lo anterior nos damos cuenta de que la
tendencia hacia la globalizacién econdémica estd siendo detenida
debido a la caida de los canales de intercambio de bienes y
servicios, pero sobre todo el sistema wmultilateral se estd
quedando obsoleto, y por tanto afecta todos los Acuerdos que se

“estan llevando a cabo.
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2.3 COMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA

La Comunidad Europea ; integrada por Gran Bretafa, Alemania,
Francia, 1Irlanda, Bélgica, Luxemburgo, entre otros; busca 1la
consolidacién de un mercado unificade no sélo en el libre
comercio de productos sino en el establecimiento de un arancel
externo comidn y libertad en el transito de personas, servicios y

capitales; asi como la unificacién de un sistema monetario.

Concretamente sus objetivos incluyen:

= Una unién cerrada de mercado en Eurcpa,

- Igualdad de oprtunidades para todos sus miembros.

- Un mejoramiento constante de condiciones de vida y trabajo.

- Una accién concertada que garantice la expansién de acuerdos
equilibrados y competencia justa.

~ Reduccién de las diferencias econdmicas entre regiones.

- Abolicién progresiva de restricciones de mercado internacional.

- Bisqueda de recursos para preservar y fomentar la paz y . la
libertad.

- MejoFar el medio ambiente

-~ Libre circulacién de mercancias, capitales vy personas.

Para la integracién definitiva de la Comunidad se propuso un
Acta Unica Europea, la cual se firmé por los paises miembros en
1986, entrando en vigor en Julio de 1987 y se implementara

totalmente a fines de 1992 o a principios de 1993.
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El Acta Unica propone fortalecer la cooperacidn en materia de
politica econdmica y monetaria para facilitar el funcionamiento
del Sistema Monetario Europeo (*). Este propésito se apoya en
los siguientes lineamientos: Mayor vigilancia de 1la situacién
econdémica y financiera de los paises miembros y requlacién de las
diferencias en los tipos de interés para conseguir la estabilidad
cambiaria, prevenir especulacidn y reducir las intervenciones de
las autoridades monetarias.

El Acta Unica establece nuevos procedimientos para el funcio-
namiento de los érganos de las comunidades: la votacién por ma-
yoria calificada, fortalecer el papel de la Comisién, una mayc:
participacién al Parlamento; y se destacan temas relacionados
con la cooperaclén econémica y social, la investigacién , el

desarrollo, y el medio ambiente,

México establecidé relaciones con la C.E. en 1960 y en 1975
ambos firmaron un Acuerdo de Cooperacidén Comercial, basado en el
articulc 113 del Acta de Roma (documento dque dié origen a la

C.E.}, renovandose el 26 de abril de 1991, en Luxemburgo,

(*) NOTA: El Sistema Monetario Europeo fué formado en marzo de
1979 y estd constituido por tres elementos: La  Unidad
Monetaria Comidn (ECU)}, la cual se fija a partir de una
canasta de divisas siendo el medio para fijar las ta -
sas centrales de cambio, para apoyar 1las intervencio-
nes cambiarias y como instrumento de reserva; ademés
tiene el papel de constituir un mecanismo para fija -
cidén de tipos de cambio y un medio de apoyo f£inan -
ciero. .
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El objetivo principal del Acuerdo es ampliar y diversificar la
relacién bilateral entre México y los paises miembros de la C.E.
en cuanto a:

COOPERACION ECONOMICA COMERCIAL

~ Promoever la celebracién de acuerdos entre México y los paises
miembros de la C.E. )

- Fomentar medidas para crear y mantener condiciones favorables

y estables para la inversién
~ Fomentar el apoyo financiero y la asistencia técnica para la

realizacién de coinversiones, en particular entre las pequefas

y medianas empresas.

conceder el trato de la nacién mds favorecida.

- Propiciar intercambios de informacién y consultas respecto a
tarifas, requerimientos sanitarios y técnicos, legislacién y
prdcticas relacicnadas con el comercio.

COOPERACION CIENTIFICC-TECNICA

-~ Estimular la formacién de recursos humanos de alto nivel,

proyectos de investigacién conjunta y el intercambioc de in}or-

macién cientifica.

]

Realizar acciones necesarias para promover la formacién y ca-

pacitacidén de técnicos, cientificos y profesionistas.

Cooperacidn financiera, cooperacién con miras a la conservacién
del medio ambiente, promover la cooperacidén turistica, promover
la expansién y divarsificacién de la base productiva de Maxico

en los sectores industriales y de servicios, espacialmente  en -

25



el &mbito de la pequeiia y mediana empresa e impulsar la coope-
racién empresarial mediante empresas conjuntas, subcontratacién,
transferencia de tecnologia, licencias, investigacidn aplicada
y franquicias.

Actualmente existen acuerdos de cooperacién y ayuda mutua de
México con Italia y Francia y estdn en proyecto acuerdos con
Alemania y Suiza.

La Comunidad Europea se considera el bloque mas importante
ya que contribuye con un 39.5% al comercio mundial y aporta jun-
to con el resto de Europa Occidental el 29 % del Producto Inter-
no Bruto mundial. (3)

En la regién de la Cuenca del Pacifico existen diversos orga-
nismos o movimientos de integracién.

Nos enfocaremos solamente a los organismos con los cudles

México tiene relacién que son los siguientes:

2.4 CUENCA DEL PACIFICO

Consejo de Cooperacidn Econémica del Pacifico, PECC  (Pacific
Economic Cooperation Council). Este es un organismo de ca -
racter.tripartita ya gue estin representados por igual los sec -
tores gubernamental, empresarial y académico, su propésito’ es
identificar y coordinar los componentes de cooperacién econémica
en el Pacifico y establecer lineamientos para promover la coope-

racién regional.

(3) Comercio Exterior, vol. 42 nim. 2 Febrero 1992; p, 165.
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El Consejo de Cooperacién Econdémica del Pacifico actualmente
estd integrado por: Australia, Brunei,Canadi, China, Estados
Unidos de Norteamérica y México, entre otros.

Su objetivo es crear sistemas efectivos para llevar a cabo
cooperacién mas activa, Yy para lograrlo el Consejo de
Cooperacién Econémica del Pacifico cuenta con foros especiali =-
zados de: Mineria y Energia, Politicas Comerciales, pesquerias,
Perspectivas Econémicas, Ganaderia y Cereales, Transporte,
Telecomunicaciones y Turismo, Ciencia y Tecnologia, Cooperacién
en selvas tropicales.

México es miembro desde mayo de 1991, no obstante en 1988 se
cred la Comisién Mexicana de la Cuenca del Pacifico cuyo obje~-
tive es promover de manera coordinada la participacién’ de
México en los distintos foEos de cooperacién multilateral de
la regién, en los que pueden surgir nuevas oportunidades para
el desarrollo de México.

En . el 4&mbito del sector empresarial destaca el Consejo
Econdémico de la Cuenca del Pacifico, PBEC (Pacific Basin Econo -
mic Council), éste es un organismo de caricter multilateral es =

tablecido en 1967. Sus propésitos son:

- Promover la expansién del comercio‘ e inversién a través .de
mercados libres, y politicas abiertas a la inversién.

- Crear a través de los lideres empresariales de caéa subregién
del Pacifico, un nuevo marco de relaciones multilaterales: en

la Cuenca.
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Promover la colaboracién econémica entre los paises en vias
de desarrollo, en su esfuerzo por alcanzar la autosuficiencia
en materia econémica.
Actualmente conforman el Consejo Econémico de la Cuenca del
Pacifico comités empresariale de Australia, canada, Chile,
E.U.A., Hong Kong, Japén, y Mexico, Entre otros.

México ingresé en Mayo de 1989 otorgédndosele la vicepresi -
dencia del organismo y la sede de la vigésimo cuarta reunién
internacional, la cudl se celebrd en Guadalajara en Mayo de

1991.

2.5 BLOQUES LATINOAMERICANOS

En América Latina también existen bloques regionales y mul -
tilaterales de cooperacién e integracién econdmica, tales como
la Asoclacién Latinoamericana de Integracién (ALADI), Grupo de
los Tres, Mercomin Centroamericano, Mercosur, Grupo Andino y re-
cientemente se firmé un Acuerdo de Libre Comercio entre México y

Chile; comentaremos sd6lo aquellos en los que Méxice participa.

La Asociacién Latinoamericana de Integracidén (ALADI), consi -
derado como uno de los mids importantes, tiene como objetivo el
establecimiento, a largo plazo, de un mercado comin Latinocameri~
cano encaminado a promover el desarrollc econdémico y social de
la regién.

El 12 de agosto de 1980 se firmd el Tratado de Montevideo, que

da origen a la Asociacién Latinoamericana de Integracién (ALADI),
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por 1los siguientes pafses: Argentina, Brasil, Colombia, Chile,

Ecuador, México, Perd, Paraguay, Uruguay y Venezuela.

Este Tratado faculta a los paises miembros para: establecer
regimenes de asociacién o vinculacién multilateral con otros pai~
ses o0 4reas de la reqién; y celebrar acuerdos comerciales y de
complementacién econémica sectorial con otros paises o Areas de
integracién econémica de América Latina y otros paises en desa -
rrollo fuera de la regidn.

S5US.PROPOSITOS SON LOS SIGUIENTES:

- Establecer un drea de preferencias econémicas a través de poli-
ticas de promocién de exportacién y eliminacién de restriccioc -
nes arancelarias al comercio reciproco.

- Otordgar condiciones favorables a los paises de menor desarrollo
econdmico relativo, basénd(.:se en los pricipios de la no reci -
procidad y de la cooperacién comunitaria.

- Otorgar a los paises miembros las preferencias gue se concedan
a paises no miembros.

La Asociacién Latinoamericana de Integracién establece
instrumentos o wmecanismos para otorgar preferencias entre sus
miembros, tales como:

~ Acuerdo de Alcance Parcial que reduce aranceles y/o elimi -
nan restricciones cuantitativas entre un subconjunto de pé\ises
miembros. Los Acuerdos de Alcance Parcial pueden ser comer -
ciales, de complementacién econdémica, agropecuarios, de promocién
del comercio, cooperacién'cientifica y tecnolégica, promocién del

turismo y preservacidén del medio ambiente.
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- Acuerdo de Alcance Regional, en los que participan todos los
miembros.

- Preferencia Arancelaria Regional, reduce los arance}es
para un conjunto amplio de productos entre los paises miembros.
El monto de la preferencia se determina en funcién inversa al
grado de desarrollo de cada grupo de paises ; para esto se con-
sideran tres categorias:

1. Palises de menor desarrollo (Bolivia, Ecuador, Paraguay)

2. Paises de desarrollo medio (Colombia, chile, Perid, Uruguay vy
Venezuela)

3. Argentina, Brasil y México.

-Programa de Recuperacién y Expansién del Comercie (PREC) en el
que cada pais se compromete a otorgar una desgravacién arancela -
ria sélo para un reducido nﬁﬁero de productos en funcién inversa
a su grado de desarrollo. .

- Néminas de Apertura de Mercados, cada pais miembro se compro-
mete a liberar las importaciones originarias de los paises de me-

nor desarrollo econémico.

México ha celebrado varios Acuerdos de Alcance Parcial bila -
terales con los paises miembros de la Asoclacién Latinoamericana
de Integracién en los que se han negociado preferencias arance -
larias y no arancelarias. En algunos Acuerdos se establece la
posibilidad de llevar a cabo proyectos de coinversién, copro -
duccién y comercializacién compartida en unc o varios. sectores

industriales o de servicios.
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En 1989 el comercio de la Asoclacién Latinoamericana de
Integracién ascendié a 153 000 millones délares, que represen—
tan cerca del 3% del comerclo mundial. El valor del comercio
total entre los paises miembros de la Asociacién fué de
22 mil millones; el Producto Interno Bruto global de los paises
miembros de la ALADI representd el 6.3% del Producto Internc Bru-
to mundial. (4)

Existe también el Grupo de los Tres (G-3) que lo integra Co -
lombia, Venezuela y México; creado en marzo 1989. Sus principa -
les objetivos son:

-~ Realizar esfuerzos dirigidos a la integracién econémica por
ramas de actividad especificas, en lo bilateral y, conforme las
condiciones lo permitan, en lo trilateral para la integracién de
América Latina.

-~ Consolidar y dar mayor efectividad a la cooperacién econémi
ca, cultural, cientifica y técnica de los 3 paises hacia Centro-
América y el Caribe.

En 1990 el Grupo de los Tres firmé un programa de cooperacién
con Centroamérica para concertar sus esfuerzos en: '

- Cooperacién educativo-cultural.

- Asesoria técnica en materia agropecuaria por coincidencias

climatolégicas.

~ Cooperacién en salud.

(4) México en el comercio internacional, editade por SECOFI
abril 1990.
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Para cumplir los compromisos contraidos en materia de energia
comercio, finanzas, transporte, asuntos culturales y turismo, se
constituyeron en 1990 instancias de consulta y concertacidn per-

manentes, llawmados grupos de Alto nivel.

Recientemente se firmé un Acuerdo de Libre Comercio entre
México y Chile en la ciudad de Santiago Chile, el 22 de septiem-
bre de 1991, su duracién es indefinida y contempla la eliminacién
total ‘de aranceles aduaneros a partir de enero de 1992. Este
Acuerdo es importante por las oportunidades comerciales y de
inversién que de &1 derivan, ya que se tendrd acceso a un merca-
do potencial de cerca de 13 millones de personas.

El Acuerdo esté basado en los principios del Tratado de Monte-
video de 1980, y contiene un.programa de liberacién comercial, un
conjunto de reglas para promover intercambios, y diversas dispo -

siciones para facilitar la cooperacién bilateral.

Para apoyar el desarrollo del comercio bilateral, los paises:

a) Concertaran programas de promocién.

b) Promoveran inversiones para establecimiento de empresas
con cabital de ambos paises, asi como terceros.

¢} Analizardn las normas técnicas, industriales, comerciailes,
de seguridad y de salud pudblica, a través de la Comisién Adminis-
tradora del Acuerdo.

d) Se promoverad la adopcidén de medidas para facilitar su co ~

mercio.
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e) Promoveran la cooperaciédn en materia de politicas y técni-
cas comerciales; politicas financieras, monetarias y de hacienda

ptiblica.

2.6 ACUERDO DE LIBRE COMERCIO MEXICO-ESTADOS UNIDOS~CANADA

Por ultimo tenemos el mercado norteamericano representado por
Estados Unidos y Canad4, estos paises firmaron un Acuerdo de Li -
bre Comercic el 2 de enero de 1988 y en 1989 se inicié la instru-
mentacién del mismo para concluir en un plazo de 10 afios.

Su Producto Interno Bruto combinado representd en 198%, el
28% (casi 5 billones de délares) de la produccién mundial y sus
exportaciones fueron de 459 mil millones de ddlares que represen-
ta el 17.2% del comercio internacional.

Este Acuerdo representa amplias oportunidades comerciaies y
de inversién para México, ya que Canadd y Estados Unidos tienen
una poblacién conjunta de 270 millones de habitantes (1988).
Siendo el principal reto para México, en el 4&rea, lograr un
mayor y mds estable acceso a este mercado, teniendo un pensa -
pensamiento positivo y mejorando la calidad de los productos vy
servicios.

Sobre este Acuerdo profundizaremos un poco mis por la impor -
tancia que representa para México; por tanto hablaremos sobre los
antecedentes del Acuerdo, relaciones comerciales de México: y
Estados Unidos, avances de la negociacién del Acuerdo e impacto

del mismo en las micro' y pequefias empresas.
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ANTECEDENTES DEL ACUERDO.

En la década de los 80bps la economia de México se vié afectada
ya'que la inflacién anual decrecié -.6%, es decir era del
93.6% y bajo al 87.6%, el incremento del desempleo de
41.6%,.y la devaluacién de la moneda respecto al délar de
3182.1%, por tanto en el sexenio del C. Lic. Carlos Salinas de
Gortari se propicia la reestructuracién de la economia del pais,
iniciando la privatizacién y desregulacién para transformar el
gobierno.

En el sexenio del Lic. Miguel de la Madrid se promovié el
ingreso de México al GATT. La reestructuracién del sector externo
se consolida con la integracién de México y el bleoque norte -
norteamericano que se iniciard con la firma del Tratado de Libre
Comercio.

Ccon este acuerdo Salinas de Gortari llevard a cabo la moder -
nizacién del palis pretendiendo generar el crecimiento econémico
al 6% anual, crear empleos productivos y bien remunerados. (un
millon anual) y abatir 1la inflacién al 5% anual, asf como

incrementar las exportaciones.

En 1990 se llevaron a cabo una serie de foros de consulta en
la Cd. de México sobre relaciones comerciales, participando
grupos econémicos, politicos, sociales e intelectuales; en donde
los temas centrales eran surgimiento de bloques comerciales y el
acceso de México a mercados externos. 1990 representd el afio de

preparacién del proceso de internacionalizacién, con a2l fin de
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aumentar el flujo comercial y de capitales para generar divisas

necesarias para el crecimiento econémico y las importaciones.
Pero existfa la interrogante sobre el proceso y la estrategia

de negociacién, por 1lo tanto SECOFI establecié el proceso

de apertura buscando negociaciones bilaterales con Estados Unidos

y otros palises y fundamentd cinco principios bdsicos sa Trata =~

dos bilaterales, que sintetizados se refieren a:

1. Disminucién arancelaria para exportaciones mexicanas.

2, Minimizacién de barreras no arancelarias.

3. Aseguramiento de acceso a mercados externos estables.

4. Existencia de equilibrio en resolucién de controversias.

o

complementariedad de la economia mexicana con la de sus socios
comerciales.

Primera Opcién:

La primera opcién regional importante para negociar un Tratado
Bilateral era Estados Unidos (E.E.U.U.) y Canad&, debido a los an
tecedentes de relaciones de México con esos paises, ya que Canadd
y E.E.U.U. tienen una poblacidn conjunta de 270 millones de ha-

bitantes y su Producto Interno Bruto combinado es de casi 5 bi =~

llones de dblares. (5)

(5) Secretaria de Comercio y Fomento Industrial con datos del

depto. de comercio de E,U.A.
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RELACIONES COMERCIALES ENTRE CANADA Y E.E.U.U.

Los flujos de comercio y servicios entre canada y E.E.U.U. se
aproximan a los 200 millones de délares anuales, Canadd destina a
E.E.U.U. un 70% de sus ventas al exterior y adquiere de ese pais
el 67% de sus importaciones, lo cual significa un 19% del Produc
to Nacional Bruto (PNB) canadiense y para E.E.U.U. las ventas a
canadad representan el 1% de su PNB.(Datos tomados de Internatio-
nal Starstics. IMF).

El texto final del Acuerdo de Libre Comercio entre Canadd y

E.E.U.U. se firmé el 2 de enero de 1988.

LAS RELACIONES COMERCIALES DE MEXICO CON E.E.U.U.

El comercio con Estados Unidos representa el 68% del comercio
total mexicano, en 1989 sumé 52 wil millones de délares, mis del
70% del valor de las exportaciones a E.E.U.U. corresponden a
productos de los que México es de los primeros 4 abastecedores,
por tanto la industria manufacturera ubicada en la frontera ha
sido la mis dindmica y debido a esto México y E.E.U.U. estab}e -
cieron un marco institucional para resolver problemas e identifi-
car las oportunidades de comercio e inversién, entre los princi -

pales entendimientos firmados estan:

- En 1987 firmaron el entendimiento bilateral sobre comercio e
inversién, gque es una serle de principios y procedimientos que
abordan los problemas que surjan para el comercic y la inver -

sién.
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- Entendimiento para facilitar el comercio y la inversién con el

objeto de impulsar y promover la inversién y las exportaciones.

- En 1989 se firmé el Entendimiento para crear el Comité conjun-

to para promover la inversién y el comercio.

~ Entendimiento bilateral en materia de subsidios y derechos com-

pensatorios.

- Convenio sobre productos textiles del vestido, en donde México
obtuvo la liberacién de categorias de productos y flexibilidad

en clasificacién de articuloes.

Veremos las relaciones que han existido histéricamente en Mé -
xico, canadd y Estados Unidos de América.

Independientemente de los.proyectos que se estudian, existen
aspectos que son determinantes para la evolucén del T.L.C., como

son los siquientes paradmetros:

1) Geografia:

La divisién territorial de los 3 paises facilita las negocia-
ciones, sus fronteras serdn convertidas en puentes para permitir
el acceso libre de mercancias.

Una'de las diferencias entre México Yy los dos paises negoéia-

dores es el tamafio del territorio. .
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Extensién territorial

semejante diferente
CANADA E.E.U.U. MEXICO
Superficie
millones de
km2 9.9 9.3 1.9 )
Dif{cil exportar Facilidad para
por su clima exportar

helado

2) Demografia: (datos de 1990) (6}

Pais Millones de habitantes
Estados Unidos 250
Canada 26.5
Méxica 81.1

Representa que entre menor es el incremento demografico, mayor
es el desarrollo econdmico, En México la asa de natalidad es ma-
yor a la de los otros paises, y compuesto asi mismo por personas
jévenes gue puedan ser productivas, pero en educacién hay dispa -
ridad en comparacién con los otros dos paises ya que en México el
indice de analfabetas es 15% y el nivel promedic de estudiog de
la poblacién mexicana es de tercer y cuarto afio y el {ndice de

analfabetos en E.U. y Canadd es del 5%.

(6) PINEDA Alfredo; Mundo ejcutivo No, 155 marzo 1992.
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3} Economia:

El aspecto en el cual México presenta mayor disparidad con sus
socios del norte es el salario.

En E.U. el salario minimo por hora es de 4.25 ddlares, en Ca-
na da es similar, y el salario minimo por hora en México es de
1 500 pesos, que representa una octava parte del salario en E.U.

y Canad4.

4) Producto Nacional en 1989

El Producto Nacional Bruto (PNB) de E.U. supera 5 billones de
délares, en Canadd 500 000 millones de délares y México 250 00¢
millones de délares. El Producto Percdpita en E.U. y Canadd es
semejante superande 20 000 délares anuales y México 2 500 délares
representando una octava parte de su capacidad productiva de E.U,

y Canadd con relacién a su poblacién. (ver graficas 2a y 2b).

5} Inflaciéns

México mantiene una inflacién superior a la de los dos paises
(Estados Unidos y Canadd), lo cual impedird un tipo de cambioc
estable entre los tres paises, se debe abatir por lo pronto éste
problema, que es uno de los objetivos del - gobierno mexicano ac - !

tual. (Ver grafica 2¢c).
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PNB/PIB 1989

PNB/PIB PERCAPITA 1989
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PNB/PIB PERCAPITA 1989 .

TASA DE INFLACION
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Expectativas del Acuerdo:

El primer borrador del Acuerdo Comercial entre los tres paises
mencionados ya estd preparado.

Los obstdculos de mayor indole representa el Congreso de Esta-
dos Unidos en cuestiones politicas, debido a las elecclones, vy
econémicas debido a la recesién, esto podria posponer la firma
del convenio.

Por otro lado México requiere de mas tiempo para firmar el
Acuerdo de Libre Comercio y asi obtener ventajas, ya que si éste
es firmado, no resultaria beneficioso para el sector econdmico
y social del pais, y requiere de avanzar en su problema de mo -

dernizacién.

APROBACION DEL ACUERDO DE LIBRE COMERCIOC

El proceso de aprobacién de este Acuerdo primeramente se lle-
vé a cabo entre E.E.U.U. y Canad&, en menos de un afio, después
de estar de acuerdo Reagan y Mulroney en 1989 pasé junto con el
proyecto de legislacién a un estudio y aprobacién por parte del
Congreso Estadounidense y el 17 de febrerc de ese mismo afio tomé
la decisién de someter a votacién y aprobarla el lo. de junio de
1989, en el caso de Canad4 el Parlamento aprobd la legislacién
para llevar a cabo el Acuerdo; y en el caso de México sucederd un
fenémeno parecido al de Canad4d, ya que el Congreso se encuentra
con una mayoria de miembros del partido en el poder y por.otro
lado, los representantes del Partido Accién Nacional (PAN) apoyan

un Acuerdo de este tipo.
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GRADOS DE INTEGRACION Y SECTORES EXCLUIDOS

Los grados que se dan para integrarse entre dos o mas econo -
mias son:

1. Area de Libre Comercio.- Es la primera etapa para integrar-
se econémicamente, por lo cual al no existir un arancel (%) comin
frente al exterior se puede dar que los paises excluidos del &rea
introducirdn sus productos a través del pals que mantiene los
aranceles de menor incremento y una vez el producto introducido
en el érea podra pasar al pais, cuyoc arancel es mds elevado, por
tanto se disefiaron las Reglas de Origen, siendo estas los reque -
rimientos que se exigen a un pais para que los productos gocen de
las preferencias pactadas.

2. Unién Aduanera.- Los paises que la forman no se limitan a
ohstaculizar las barreras arahcelarias que limitan el comercio
dentro del &rea, sino gue fijan un arancel comin frente al exte -
rior con lo cual deber& existir mayor cooperacién entre los inte-
grantes de esa unién.

3. Mercado Comiin.- Aparte de la unién aduanera se permite 1la
libre circulacién de los factores productivos que estén clasifi -
cados en tres categorias: Recursos naturales, bienes de produc -
cién denominados de capital y los recursos humanos. Se trata de

capital y trabajo, excluyéndo los recursos naturales.

(*) Arancel: Es una cuota fijada a un producto de importacién,
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4. Unién Econdmica.~ Consiste en una paridad de politicas eco-~
némicaé y nacionales de los paises integrados para que no existan
dificultades por discrepancias de politicas.

5. Integracidén Total.- Implica la unificacién de politicas
econémicas, monetarias, coyunturales, fiscales y sociales, asi
como una autoridad supranacional para los tres paises, un cambio
posible podria ser la adopcién de tipos de cambio entre las mo -

nedas de los paises miembros.

AVANCES DE LA NEGOCIACION DEL ACUERDO DE LIBRE COMERCIO

MEXICO - E.E.U.U. ~ CANADA

Los primeros resultados permitieron avanzar en la determina -
cién de criterios y en la concertacién de puntos de vista fueron:

1) Acceso a Mercados.- como metas est4n la de eliminar arance-
les y otras restricciones al acceso de productos mexicanos al
mercado estadounidense y canadiense, esto se llevard a cabo segun
los productos y de acuerdo a 3 criterios: Productos susceptibles
de desgravacién inmediata, aquellos que pueden serlo a mediano
plazo y los que requieren de un periodo mayor; asf mismo se busca
eliminar barreras no arancelarias como son las cuotas y permisos
de importacién, negociando plazos y productos.

a) Reglas de oOrigen.- se refiere al porcentaje de valor incor-
porado en una mercancia gue debe provenir de la misma regién para
que pase de un pais firmante del Acuerdo a otro sin pagar impues-
tos y para ello existen dos criterios: los productos que son ela-

borados totalmente en la regién y los productos que son transfor-
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mados sustancialmente en esta regidn.

Una forma de calcular cuando el producto es elaborado total -
mente en la regién es cuando el contenido del producto es supe -
rior a un porcentaje predeterminado del valor, y una manera de
realizar éste procedimiento es calcular los rubros incluides en
la contabilidad de la empresa o a través de la clasificacién

arancelaria.

2. Reglas de Comercio.- Esta drea incluye los temas de normas
y proteccién contingente.

En materia de normas se identifican 3 puntos a discutir:
- Normas y estdndares industriales y comerciales.
- Disposiciones sanitarias sobre productos agropecuarios.

- Normas de salud, proteccién al consumidor y al medio ambiente.

3. Servicios.- México desea gue la definicién de los servicios
incluya tanto el capital como la mano de obra, transporte, tele -

comunicaciones y financieros.

4. Inversién.- El actual reglamento de la Ley de Inversiones
Extranjeras ha facilitado el ingreso de m&s de 10 millones de
dblares en los Gltimos 3 afios, por lo cual México lucharé por se-

guir atrayendo el ahorro generado en el exterior.

5. Propiedad intelectual.- El derecho a la propiedad intelec -~
tual comprende dos aspectos bisicos:
- Propiedad industrial, que protege cierto nimero de afios con-

tra la copia o imitacién no autorizada a las mejoras o adelantos
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tecnolégicos que se hacen a la maquinaria o equipe industrial.
- Derechos de Autor, que son: fonogramas, programas de

coémputo, obras de autor andnimo, etc.

6. En la sexta y ultima drea de negocios se discuten procedi -
mientos y sistemas operativos para resolver con agilidad las con-~
troversias que puedan surgir con cualquiera de las partes nego -~

ciadoras.

Resumiendo lo anterior presentamos un cuadro gue muestra los

17 grupos de trabajo:
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A) AcceSo a Mercados

B} Reglas de Comercio

€}

D)

Servicios

Inversién

<

2

3

4

5

6.
I

-

8

v

10

11.
12,
13.

14,

15.

E) Propiedad Intelectual

Aranceles y barreras no arancelarias
Reglas de origen

Compras del gobierno

Agricultura

Automéviles

Otros sectores

Salvaguardas, subsidios y leyes contra
practicas desleales de comercio

Estandares

Principios generales para la negocia -
cién de servicios

Servicios financieros

Servicios de seguro

Transporte terrestre
Telecomunicaciones

Otros servicios

Principios y restricciones

F) Solucidn de Controversias
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2.7 IMPACTO DEL A. L. C. EN LAS MICRO Y PEQUERAS EMPRESAS

El A.L.C. y su impacto en la micro y pequefla empresa es un te-
ma que, consideramos constituye un punto estratégico para que Mé-
xico se integre econémica y comercialmente en el contexto mundial
apresuradamente, ya que la micro y pequeiia empresa representan la
actividad econémica y el desarrollo de nuestro pafs.

El Acuerdo debe representar un escalafén de desarrollo por lo
cual sé debe considerar que los procesos de apertura implican el
desplazamiento de productores ineficientes y protegidos que afec-
tan la estructura econdémica y las politicas industriales de:
pais, las ventajas para estos sectores empresariales son incre -
mentar la concurrencia de los mercados y utilizar 1las ventajas
c: ~narativas tomando en consideracién la configuracién de 3 médu-
los: Europa, la Cuenca del Pacifico y Norteamérica; fuera de es -
tos el acceso a la libertad de comercio,  nuevas inversiones y a
los procesos de globalizacién de la produccién.

Una vez emprendido el proceso de coinversidén industrial, las
empresas que no logren ofrecer bienes y servicios con calidad y a
bajo pfecio tenderdn a desaparecer o en su caso seré&n absorbidas
por grandes empresas, ya que de 100 empresas que se forman, 80
desaparecerdn en los 2 afios siguientes, segGn versién de
estudiosos de NAFIN.

Por lo cual se tienen gue considerar los factores adversos en
la empresa gue son: los recursos financieros insuficientes, pro -

ductos sin calidad, desorganizacién contable y administrativa,
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desconocimiento del negocio y mercados muy competitives por em -
presas transnacionales. El empresarioc debe superar estos elemen -
tos, ya que representa uno de tantos retos a que se enfrentan los

sectores empresariales.

- Incertidumbre y desconfianza de micro y pequefio empresario:

Al hacer mencién de la apertura comercial y la integracién de
la actividad econémica de México a los circuitos mundiales no ha
sido asimilado por los empresarios y su preocupacién ha crecido,
ya que piensan que sélo las grandes empresas tendradn capacidad de
hacer frente a la competencia externa. Desde el punto de vista
oficial el A.L.C. es optimista, ya que cuenta con equipo de apoyo
a estas empresas, y en cuanto a las debilidades existentes se
evadiradn por medic de alianzas estratégicas, asoclaciones co; in-
versionistas extranjeros, compra de equipo y tecnologia extranje-
ra, entre otras.

Y un punto de vista menos optimista sostiene gque la falta de
una politica de industrializacidén que promueva a la micro y pe -
gquefia empresa es un factor que dificultard la participacién de
estas en la economia global.

Datos del Instituto Mexicano de la Mediana y Pequefia empresa
muestran que en el D.F. han desaparecido 15 mil entidades, ya que
existe una verdadera invanién de articulos del exterior gue han
afectado el ramo para uso industrial, bienes de capital, indus -

tria automotriz y articulos de cuero.
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL A.L.C. PARA MICRO Y PEQUERA EMPRESA

Ya gue México es un pais capitalista, dependiente y atrasado,
comentaremos las ventajas y desventajas a las que se enfren -

tarsn ante el A.L.C. los sectores empresariales.

VENTAJAS:

- El poder participar en uno de los mercados mds grandes del mun-
do.

- Al integrarnos negociadoramente, introducimos a nuestra econo -
mia a la economfa mundial, lo cual facilita obtencién de tecno-

leogia avanzada.

Estas empresas aumentardn fuentes de empleo.

La mano de obra barata en nuestro pais ayuda a la empresa a ser

competitiva.

Se tendran oportunidades de exportar y ésto genera mayor pro -~
ductividad, por 1o cual se beneficiard el consumidor y la em =~

presa.

Desgravacién arancelaria en relacién a montos como a espaclos y

tiempos (anexo 302.2 del T.L.C.).
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DESVENTAJAS:
~" Las empresas mexicanas no tienen la calidad satisfactoria para

competir con las de Estados Unidos". (7)
~ Aproximadamente el 25% de las empresas mexicanas mueren prema-

turamente, ya que nho realizan estudios de viabilidad de los ne-

gocios.

- Si las empresas no cubren bien su mercado trae a mas competido-
res del exterior.

~ Las empresas mexicanas tienen un rezago de tecnologia ya gue
s6lo el 2% de la industria mexicana tiene acceso a tecnologia
actualizada y las demis trabajan con tecnologfa obsoleta, ‘por
lo cual no son competitivas.

Analizando lo anterior el micro y pequefio empresario mexicano
sa a tener gque proponerse ser competitivo demostrando ser capaz
de producir articulos cor -alidad a nivel internacional, ya que
en México contamos con todo lo necesario para hacerlo: clima fa -
vorable, materias primas y recursos humanos, pero hace falta pla-
near las actividades a realizar y ofrecer ura actitud emprendedo-

ra.

{7} Versién dada por John Tschohl, presidente del Instituto ge
calidad y Servicios de Minneapolis Minnesota.
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Ratos de micro y pequefia empresa ante el A.L.C.

- La competencia econémica.- México debe tener una estructura
institucional modernizada, de tal modo que eficiente lo econémi-
co,politico y social, pudiendo retomar ejemplos como Japén, borea
y Alemania, que desarrollan programas a largo plazo, requiriendo
el compromiso coordinado de todos los sectores para cumplir con
las metas fijadas y mejoramiento de tecnologia, 1las cuales dan
un gran auge a las micro y pequeflas empresas; por tanto estos
sectores deben pugnar y poner en practica.

~ Cambio de modelo mexicano.- En el actual goblerno se cambid
el modelo de desarrollo con el sentido de solidaridad social y
mejor nivel de competitividad interna y externa, modelo que se
debe poner en practic:.

~ Modernizar las empresas.- Esto se logra cuantificando metas,
recursos y posibilidades; y no se dar& sin capacitacién, ya' que
muchos empresarios se forman por generacién espontdnea sin bases
para la toma de decisiones, por lo cual falta preparacién e in -
formacién, hace falta un plan global urgente y efectivo de capa-
citacién a todos los niveles empezando por el empresario para
afrontar los retos.

- Adaptabilidad a cambios continuos.- Significa tener la capa-
cidad de actuar ante cambios, buscar alternativas para solucionar

el problema,
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De acuerdo al panorama internacional expuesto enfatizamos la
necesidad e importancia de que micros y pequefias empresas formen
asociaciones, ya sea en fusién, uniones de crédito 6 asociaciones
para compra en comin de materias primas; teniendo asi mds
posibilidades de enfrentar el A.L.C. México-Estados Unidos-Canada

y aumentar su competitividad en el mercado.

A continuacién presentamos unas graficas que muestran el comercio
total mundial, la aportacién al P1B mundial, exportaciones e

importaciones mundiales, en 1988,

Con estas se puede apreciar en forma general la participacién c:

los blogues en cada aspecto.
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LA MICRO Y PEQUERNA EMPRESA



3.1 ANTECEDENTES DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

En la época del virreynato de la Nueva Espafia, la vida econé-
mica de América Latina, entre éstos México, se encontraban some-
tidos a los intereses de sus metrépolis. A

La industria de transformacién y la manufactura no estaban de-
sarrolladas, ya que existia el monopolio controlado. Asimismo
la Corona Espafiola implanté politicas que resultaban de
beneficio Gnicamente para ella:

La politica monopolistica.

La politica fiscal: la independencia  contribuyd para quc
México participara en el comercio exterior, firmando convenics
entre los que sobresalen el del afio de 1832, ratificando
acuerdos de desarrollo econémico con Norteamérica; éstos acuer-
dos con Norteamérica y paises Europeos resultaron . una
desventaja para México, ya que la situacién econdémica - del
pais se encontraba en decadencia, y asi fué como recurrié a
inversiones extranjeras, explotando recursos naturales mexica-
nos y penetrando inversioén extranjera, con lo cual la economia
mexicana decrecia cada vez mis.

En 1831 se crea el Banco de Crédito para dar financiamiento
a la Industria Mexicana, pero el proyecto de INDUSTRIALIZACION
no tiene éxito debido a la estructura del pafs, ya que la rama
' predominante en la manufactura y su tecnoclogia era .desfavora-
ble si la comparamos ccn paises de Eurépa y Norteamérica, es

en esta etapa donde surgen como microempresas en México las
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Unidades Fabriles y el surgimiento da como resultado la etapa
de modernizacién en 1877-1910.

Esta etapa (1877-1910) se distingue por la solidez de
la economia mexicana ya que paises como E.E.U.U., Francia,
Inglaterra y Bélgica invierten en México, dando origen al
crecimiento del sector Comunicaciones, Infraestructura Minera,

desarrolléndose asi una serie de empresas.

De 1910 a 1930 se estanca la economia y durante el gobierno
de Lazaro CArdenas toma auge la economia nacional, en 1941 se
crea la ley de Industrias Nuevas y Necesarios, permitiendo gq 2
se establecieran un gran nUmero de empresas pegquefas y me-
dianas, mediante el financiamiento otorgado por el Gobierne
Federal Mexicano; dando auge a las empresas para el desa~

rrollo econémico del pais.

Hist6éricamente la micro y pequefia empresa han estado evolu-
cionando el proceso de industrializacién y expansién para la

economia mexicana.

Analizando el desarrollo histérico del 4&mbito empresarial en
Méxics, por tamafios y niveles decimos que:
- Son indicadores Industriales.
-~ Si crece el Sistema Econémico  Mexicano, da como resultado: el

desarrollo de sus componentes.
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- Entre la estructura econdmica existen unidades product&ras,
las cuales van expandiendo su tamafio, tecnologia e industria-

lizacién.

Ya que la industria se forma por el conjunto de empresas de-

dicadas a las diversas actividades caracteristicas del pais.

3.2 CONCEPTO Y CARACTERISTICAS DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA
Definiciones que da la SECOFI:

MICROEMPRESA: Aquella que ocupe directamente hasta 15 personas y
el valor de sus ventas netas anuales reales o estimadas no rebase
el equivalente a 110 salarios minimos de la zona metropolitana
durante el afio.

PEQUENA EMPRESA: Aquella que ocupa de 16 hasta 100 trabajadores y
el monto de sus ventas netas anuales no supera el equivalente a

1115 salarios minimos de la zona metropolitana, elevados al afo.

Las definiciones que nosotros damos son las siguientes:

MICROEMPRESA.~ Entidad juridico econémica, sea industrial, co -
mercial o de servicios gque emplea no mis de 15 personas con
ingresés suficientes para subsistir.

EMPRESA PEQUERA.- Entidad juridico econémica que emplea desde
16 hasta 100 personas y tiene posibilidad de expanderse . a través

de reinversién de sus utilidades.
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Caracteristicas de microempresa:

- Sus necesidades de capital son minimas, por lo cual pueden
integrarse y disolverse fAcilmente.

- El eﬁpresario posee el capital de la empresa, en donde la em-
presa estd centralizada.

- Los procedimientos de operacién y administracién utilizados

son empiricos.

Son absorbidos por empresas mayores.

Obtienen ganancias inferiores.
- Asimilan con rapidéz los cambios sociales y politicos,
- La capacidad de empleados es de 1-15 Yy tiene ventas anuales

de 530 millones de pesos.

Su capacidad de produccién es limitada y de contenido artesanal

caracteristicas de pequefia empresa:

1

La capacidad de empleados es de 16-100 empleados y sus ventas

anuales hasta $5 300 millones de pesos.

Su administracién no es especializada.

Producen y venden articulos a precios competitivos a nivel na-

cional.

Tienen capacidad para generar empleos.

Sus articulos estan destinados a surtir los mercades de con-
sumo basicos locales.

- Son absorbidos por grandes empresas y tienden a desaparecer.
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3.3 CLASIFICACION Y MARCO LEGAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA
Esta clasificacién es retomada por el autor José Silvestre

Méndez Morales.

DE ACUERDO CON SU TAMARO ORIGEN CAPITAL

Microempresas Nacional Privadas

Pequefia Empresa Extranjera Piblicas
Mixtas Mixtas

Para nuestro estudio nos enfocaremos a la micro y peguefia em -
empresa.

Al clasificar a las empresas debenus tomar en consideracién
que: "La empresa es la célula del sistema econdmico capitalista
es la unidad bisica de produccidén, rcpresenta a un tipo de or-
ganizacién econémica que se dedica a cualquiera de las activi-
dades econémicas fundamentales en alguna de las ramas producti-
vas de los sectores publicos". (8)

Entre las caracteristicas m&s importantes estén:

- Realizar sus planes de acuerdo a los objetivos por alcanzar.

- Para-estar dentro de la actividad econémica del pais tienen
que competir, por 1lo cual requieren: modernizacién y progra-~
macién.

~ Son unidades bdsicas para el desarrollo econfémico y social

del pais.

(8) MENDEZ MORALES,José Silvestre; Economfa y la Empresa;
Ed. McGraw-Hill, México 1989, p. 272
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- Para’ realizar sus actividades requieren de recursos materia-
les, humanos y técnicos, as{ como financieros y apoyo del
gobierno.

Una vez enunciadas en forma general las caracteristicas de
una empresa, nos enfocaremos a la clasificacién de la micro y
pequefia empresa.

En cuanto a su tamafio los elementos que permiten clasificar-
las son:

- El volumen de sus ventas anuales.

- Disponibilidad de recursos econémicos.

~ Forma de operacién de la empresa ya sea a nivel local,
regional o nacional.

POR SU ORIGEN
Las empresas nacionales se forman por y con recursos de los

residentes del Pais.

Las empresas mixtas operan asocidndose y fusiondndose con
recursos nacionales y extranjeros.

POR APORTACION DE CAPITAL
La empresa privada se forma con aportaciones privadas de

recursos financieros y materiales.

Dentro de la micro empresa existen 3 clasificaciones en cuan-
to a la manera de operar:

A) La de Infraestructura.- son los vendedores ambulantes, ob-
tienen ganacias de mds de un salario minimo con objetive de pasar

el dia.
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B) De Subsistencia.- Se considera que, lo que obtienen es el
principal ingreso de la familia logrando obtener utilidades,
las cuales absorben y no pueden crecer.

C) De Acumulacién.- Estd bien constituida, se encuentra regis-
trada legalmente, genera fuerza de trabajo externo, existe pla -
neacién en cuanto a estrategias de ventas y generalmente pasa a
ser peguefla empresa y tiene posibilidades de expansién.

De las empresas que existen en México, aproximadamente el 9%0%

son micro, pequefias y medianas.

MARCCO LEGAL

Al hablar o hacer referencia del marco legal de la micro .y
pequefa empresa nos enfocaremos a los requisitos y alternati-
vas para la constitucién juridica de .éstas, asi como el fun-
cionamiento, unidades, leyes vy reglamentos por las cuarles
son regidas.

Para constituir formalmente estas empresas se requiere un
permiso de:
a) Secretaria de Relaciones Exteriores
b) Formar Acta Constitutiva
c) Registrarse en la SHCP y obtener su RFC
d) Afiliacidén Patronal al IMSS
e} Afiliacién al INFONAVIT ] .
f) Afiliacién a la camara correspondiente (si es industrial

CANACINTRA, si es comercial y de-servicios a CANACO).
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9)
1)
J)

k)

1

m

n

o

Obtener permiso de funcionamiento ante la Secretaria en ma-
teria ecolégica correspondiente.

Empadronamiento para pago del IVA.

Inscripcién en Registro Piblico de Comercio segin su caso.

Si es microindustria realizar el trédmite en SECOFI para ob-
tener el registro en el Padrén Nacional de la Microindustria
Licencia de anuncio.

Visto Bueno de prevencién de incendios.

Registrar sus planes y programas de capacitacién ante STPS.

Secretaria de Desarrollo Social.

Los reglamentos juridicos que la rigen son:

- Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

- Ley General de Sociedades Mercantiles y Cédigo de Comercio.

- Cédigo Fiscal

- Ley de Industrias Nuevas y Necesarios

~ Ley Federal del Trabajo

- Ley de Titulos y Operaciones de Crédito.

- Ley de Quiebras y suspensién de Pagos.

-~ Ley Reglamentaria Constitucional en Materia de Comercio Ex -
térior.

- Ley de Navegacién y Comercio Maritimo, dependiendo de. sus
actividades. ’

~ Cédigo de procedimientos civiles.
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4.1 PERSPECTIVAS ECONQMICAS Y TECNOLOGICAS

Competir exitosamente con Estados Unidos y Canadd en lo comer-
cial, representard para México algo sumamente dificil y el pre -
tender llevar a nuestro pais a niveles mis altos de desarrollo
requiere de modernizar la planta industrial nacional y las pro -
plas capacidades cientificas y tecnolégicas.

Sabemos que México enfrenta rezagos en desarrollo cientifico y
tecnolégico; ademds cada afio se pagan grandes cifras por concepto
de teéallas por transferencia tecnoléglca, que en muchas
ocasiones es obsoleta e inadecuada a nuestras circunstancias;
especificas y hébitos de consumo. De ahi que resulta de vital
importancia el apoyo decidido al desarrollo tecnoldgico nacional,
con lo cual disminuiriames significativamente nuestra dependencia
del exterior.

En ésta etapa de competencia internacional entran al pais mu-
chos productos cuya calidad no es debidamente evaluada, ya que
algunos de esos articulos fueron clasificados como "Seconds"
{segunda clase) o "Rejects" (Rechazos) de algunas lineas de pro-
duccién en sus paises de origen. No obstante representan una
competéncia para los productores nacionales , ya dque son baratos
Yy su presentacién es novedosa ( envolturas, formas, etiquetas, .
dimensiones y sentido préictico de los envases) que atraen la

atencién del consumidor.
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Esto muestra que la apertura comercial no garantiza un ~fecto
correcto, ya que para entrar al mercado internacional s: : re-

quiere.cumplir estrictas normas de calidad.

Para ser competitivos las empresas deben conocer la forma en
gue el mercado mide los productos que demanda, ya sea por 1la
existencia de normas, pruebas de calidad, resistencia, toxicidad,
etc.; lo cual indica qué pardmetros de produccién se deben consi-
derar para adecuar el producto a los requerimientos del cliente.

Esto se logra a través de la aplicacién de técnicas para medir
la calidad de la produccién.

Para cumplir las expectativas de los clientes primero es nece-
sario conocer la norma que debe cumplir el producto en el mercado
que se desea participar, asesorindose en un centro de informacién
(INFOTEC, SECOFI, LANFI, Direccién General de Normas, etc.). Des-
pués elaborar un diagnéstico de los parametros de varinbiiidnd
que tiene el producte con respecto a los establecidos en las nor-
mas, lo que ayuda a identificar quéd tan lejos se encuentra éste
de los esténdares definidos; a continuacién se debe tomar la ac -
cién correctiva, que va desde redisefio del producto hasta ajuste
en el proceso, esto requeriri inversién en equipo de medicién y
la asesoria de centros de investigacién y desarrollo especiali -

zados en metrologfa. (¥)

(*) Metrologfia:técnica que se utiliza para medir la calidad de la
produccién.
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Algunos de los organismos que fomentan el desarrollo integral
de la micro, pequena y mediana empresa son: Consejo Nacicnal de
ciencia Y Tecnologia (CONACYT), Laboratorios Nacionales de Fomen-
to Industrial (LANFI), Servicios Centrales de Instrumentacién y
Laboratorios A.C. (SECIL), Gerencia de Desarrollo Tecnolégico
de ' NAFIN, Instituto Mexicano de Investigaciones Tecnoldgicas
(IMIT , A. C.}, Laboratorio Nacional de Informatica Avanzada
(LANIA); los cuales brindan apoyo a las empresas, ya sea a t}avés
de:

- Orientacién y Asescria técnica.

- Estudio y asignacién de recursos a proyectos de investigacién.

- Estudio y solucién de problemas de operacién de un proceso tra-
dicional.

- Adecuacidn, transferencia y asimilacién de tecnologias.

~ Estudio e implantacién de procesos productives, etc.

La utilizacién de estas fuentes de desarrollo tecnolégico y la
aplica?ién de calidad total en todos los aspectos permitird a mi-
cro y pequefia empresa, gque son las que nos interesan, producir
mis a costos reducidos, aumentando su rentabilidad y competitivi-
dad en el mercado nacional e internacional, lo cual repercutira

en la ec. omfa del pais.
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4.2 PROGRAMA PARA LA MODERNIZACION DE MICRO Y PEQUENA INDUSTRIA

Debido a los constantes cambios de la economia mundial, carac-
terizados por intensa competencia e interdependencia, se requiere
una nueva estrategia industrial y comercial, para lo cual el go -
bierno mexicano con la cooperacién del sector privado, crea el
“Programa para la Modernizacién y Desarrollo de la Industria Mi -
cro, Pequefla y Mediana 1991-1994", que deriva del Plan Nacional
de Desarrollo.

El propdésito de este Programa es contribuir a superar los pro-
blemas operativos y de mercado, y favorecer la instalacién, ope -
racién y crecimiento de la micro, pequefia y mediana industria.

El Programa define los segmentos que integran el subsector Yy
les asigna prioridades que serdn de observancia obligatoria para
las dependencias y entidades de la Administracién Piblica Federal
en la aplicacién del mismo.

Sus objetivos especificos son:

a) Fortalecer el crecimiento de la micro, pequefia y mediana
industria mediante cambios cualitativos en la forma de comprar,
producir y comercializar, a efecto de consolidar su presencia en
el mercado interno e incrementar su participacién en los meréados
de exportacién.

b) Elevar su nival tecnolégico y de calidad.

c) Profundizar las medidas de desrequlacién, descentralizacién

y simplificacién administrativa.

69



d) Fomentar su establecimiento en todo el territorio, coadyu -
var al desarrocllo regional y apoyar la preservacién del medio am-
biente.

e) Promover la creacién de empleos productivos y permanentes
con base en sus menores reguerimientos de inversién por unidad de
empleo.

£) Propiciar la inversién en el sector social para fomentar

las actividades manufactureras.

Para el logro de los objetivos mencionados, el Programa pre -
senta los siguientes instrumentos y lineas de accién:

- Organizacién inter-empresarial.

~ Servicios de enlace de SECOFI,

- Desarrollo de proveedores.

~ Tecnologia.

- Calidad total.

- Gestidén empresarial y capacitacién.

~ Financiamiento.

Se crear& una VENTANILLA UNICA DE GESTION ubicadas en varias
entidades para dar serviclo de .ramites e informacién al subsec -
tor y desconcentrando as{ los tréamites federales, estatales y mu-
nicipales. Asi mismo, a través de publicaciones especializadas se
difundirs informacién sobre el subsector, instrumentos de fomen-
to, orientacién y promocién sobre los diferentes apoyos del pro -
grama y los avances obtenidos en la desregulacién,. desconcentra -

cién y simplificacién administrativa,
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Se fomentard la participacién de micro, pequefas y medianas
empresas a realizar inversiones en asociacién con mexicanos o ex-
tranjeros; y se promovera la participacién del capital forédneo en
coinversién con el de la micro, pequefa y mediana industria en
areas éirigidas a la exportacién y a la ir-orporacién de tecnolo-

gias avanzadas.

Se constituird la Comisién Mixta para la Modernizacién de la
Industria micro, pequeia y mediana, asi{ como Comités Estatales

para la Modernizacién Industrial.

4.3 ORGANISMOS QUE BRINDAN APOYO A MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

Existen diversos organismos de gobierno y privados que en base
al "Programa Nacional para la Modernizacién y Desarrollo de Mi -
cro, Pequefia y Mediana empresas 1991-1994", proporcionan dife -
rentes apoyos a ese tipo de empresas. A continuacién enunciamos
algunos de esos organismos:

BECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL (S8ECOFI), la cual
brinda asesoria y orientacién al micro, peguefio y medianoc empre -
sario para canalizarlo al lugar adecuado donde pueda hacer sus

tramites, Ademds otorga los siguientes servicios:
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a) Facilidades para la constitucidén de microindustrias como per -
sonas morales, mediante la figura juridica de Sociedad de Respon-
sabilidad Limitada Microindustrial.

b) Informacién y asesorfa para constituir agrupaciones de micro -
industrias y reduccién del 50% en el pago de derechos por regis -
tro de marcas y patentes.

¢) Simplificacién y reduccién del tiempo de trdmite para la auto-
rizacién de uso y funcionamiento de instalaciones de gas L.P., y
eliminacién del tradmite de autorizacién para proyectos de insta -
laciones de gas en base a la responsiva de un técnico autorizade.
d) Extensién del requisito de autorizacién para instalaciones
eléctricas, cuando la carga total instalada no exceda de 40 kvw.
en zonas normales y de 20 kw. en zonas consideradas peligrosas.
@) Establece relaciones comerciales de carédcter permanente entre
pequeiios productores, fabricantes de bienes de consumo basico vy
articulos de uso generalizado y tiendas departamentales de cober-
tura nacional, regional y local. A la vez que promueve el acerca-
miento directo de micro y pequefa industria con proveedores de
materia prima, insumos, maquinaria y equipo y prestadores de ser-
viclos,

£f) Brinda a la industria en forma directa, informacién detallada
sobre los apoyos institucionales de fomento como: financiamiento,
tecnologia, capacitacién y organizacién interempresarial, entre

otros.
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SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO (SHCP), proporciona:

a) Capacitacién a grupos a través de los talleres fiscales.

b) Oriéntacién y asesoria sobre comercio exterior.

c¢) Facilidades administrativas a los contribuyentés a través, del
Régimen de Tributacién Simplificada.

d) Un folleto que describe de manera sencilla lo relacionado con
el cumplimiento de las obligaciones fiscales.

BECRETARIA DE DESARROLLO (BEDEBOL), &1 apoyoc gque ofrece es
a través de la eliminacién del tramite de licencia de funciona -~
miento para 163 giros industriales, que abarca a la mayorfa da
las microindustrias.

B8ECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA/S8ECOFI, ofrece a las empresas
la posibilidad de obtener apoyo técnico gratuito a través del
servicio de pasantes de instituciones tecnolégicas.

INSTITUTO MEXICANO DEL S8EGURO SOCIAL (IMSS), otorga facilida-
des para incorporarse al programa de regularizacién voluntaria de
la afiliacién.

INSTITUTO DE FOMENTO NACIONAL PARA LA VIVIENDA DEL TRABAJADOR
(INFONAVIT), apoya con la ampliacién de 5 dias a la fecha limite
del pago mensual de cuotas.

CAMARA NACIONAL DE INDUSTRIA DE TRANSFORMACION (CANACINTRA),
durante dos anos no cobra cuotas a las microindustrias de nueva
creacién, inscritas en el Padrén Naclonal de la Microindustria.
Ademas, cuenta con una Ventanilla Unica de Gestién, cuya acti-
vidad consiste en gestionar a los interesados la obtencién de la

Cédula de Microindustria.
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La VENTANILLA UNICA DE GESTION es un esfuerzo conjunto en el

que intervienen dependencias gubernamentales.

Los tramites y servicios que se pueden obtener en la ventanilla

son:
DEPENDENCIA
S.R.E.

GOBIERNOS
ESTATALES

S.H.C.P.

SEDESOL

S.5.A,

SECOFI

5.T.P.S.

TRAMITE Y SERVICIO
Autoriza razén o denominacién de la empresa.

Efectlian la inscripcién de la sociedad en el re-
gistro Plblico de la Propiedad, otorga constan -
cia de zonificacién, de licencia de suelo, ali -
neamiento y nimero oficial, el visto bueno de, se
guridad y operacién, y licencia '~ anuncio en la
via ptblica.

Registro federal de contribuyente y la autoriza-
cién de los libros contables, ofrece gestoria pa
ra aumento y disminucién de obligaciones fiscales
apertura o cierre de establecimiento, cambio de
domicilio fiscal, de actividad preponderante, de
régimen de capital social, de nombre, denomins -
cién o razén social, entre otros,

Facilita la licenclia de funcionamiento, registro
de emisidn de contaminantes de la atmésfera, ma-
nifestacién del impacto ambiental e informacién
en lo referente a descargas de aqua residual .y
control de residuos peligrosos.

Registro de productos, medicamentos, materiales
de curacién, auterizacién de responsable del esta
blecimiento, agentes de diagnéstico y equipe médi
co.

Autorizacién de instalaciones de gas LP yu ener -
gila eléctrica, asesoria sobre registros, marcas y
patentes, obtencién de permisos de importacién,
verificacién de aparatos de medicién.

Informa sobre la forma mds sencilla de constituir
Comisiones Mixtas de Seguridad e Higiene y de Ca-~
pacit»=ién y Adiestramiento, asi como para solici
tar l.czencia para uso de magquinaria y equipo de
recipientes sujetos a presién de generadores de
vapor, ofrece el Programa de Capacitacién Indus. -
trial de mano de cbra.
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DEPENDENCIA TRAMITE Y SERVICIO

8.A.R.H. Ofrece autorizacién sanitaria para la importacién
Yy exportacién de productos agropecuarios, foresta
les y agroquimicos,

S.E.P. Informacién y asesoria sobre el programa de servi
cio social en microindustrias.

I.M.5.8. Informacidn sobre afiliacién de trabajadores, re-
gistro patronal y grado de riesgo; asi como lo re
lativo al programa de reqularizacién voluntaria
de afiliacidn.

INFONAVIT Informacién sobre registro empresarial.

NAFIN Orientacién sobre programas de financiamiento pa-
ra micro y pequehas empresas y el apoyo integral
a la microindustria y la tarjeta empresarial.:

CANACINTRA Informacién sobre registro en céamara.

FONDO DE INFORMACION Y DOCUMENTACION PARR LA INDUSTRIMA
{INFOTEC),es un centro de investigacién aplicada que proporciona
apoyo técnico y tecnolégico a todo tipo de empresas industriales
por medio de servicios, estudios, asesorfas y prayectos de caréc
ter confidencial, en las 4reas de alimentos, embases y embalajes
biotecnologia, procescs y productos quimicos, celulesa y papel,
¥y contrpl ambiental.

Las modalidades de asistencia que LANFI proporciona se clasi-

fican en:

~ Proyectos: Investigaciones que incluyen trabajo experimental

en laboratorio,. planta piloto y/o planta industrial, con -el
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fin de desarrollar o adaptar tecnologfas en productos, procesos
y control de calidad.

- Estudios: Diagnésticos tecnolégicos para la adquisicién de
maquin§ria, equipo, instalaciones y nuevos procesos de produc -
cién; perfiles industriales; estudios de prefactibilidad y and -
lisis de informacién.

= Actualizacién y Capacitacién: por medio de cursos y semina-
rios, ofrece conocimientos y experiencias sobre tecnologfas a
personal calificado, técnicos, intermedios y directivos.

- Informacién: Cuenta con centro de informacién técnica in -~
dustrial, que tiene 7 500 libros, 2 000 patentes, 3 000 normas,
120 suscripeciones a revistas especializadas y acceso a 750 ban -
cos de datos del pais y del extranjero.

- Bervicios Especiales: Peritajes, certificaciones, asesorias
en planta, disefio de envases y embalajes, pruebas y andlisis con
técnicés rutinarias y especiales.

FONDO DE INFORMACION Y DOCUMENTACION PARA LA INDUSTRIA
{INFOTEC), que proporciona los servicios de informacién, capaci-
tacién, asistencia tecnolégica e investigacién.

Existen otras instituciones dependientes del Consejo Nacional
de ciencia y Tecnologia (CONACYT), que brindan apoyos similares.

En cuanto al aspecto financiero tenemos a Nacional Financiera,
gque cuenta con diferentes programas de apoyo integral para la mo-

dernizacién empresarial, algunos de los cuales son:
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1, De promocién e Informacién.- Mediante éste programa, NAFIN
pone a disposicién del empresarioc informacién especializada para
orientarlo en la toma de decisiones sobre productos, mercado, ma-
teria prima, procesos productives, tecnologia, comercializacién,
etc.

2. Capacitacién y Asistencia.- El propésito de éste programa
es elevar, mediante la capacitacién y asistencia técnica, la efi-
ciencia organizativa y productiva de los empresarios, mandos, me-
dios y'obreros.

3. Garantias.- NAFIN apoya al empresario a fin de que pueda
disponer de las garantias requeridas por la banca comercial y
otros intermediarios financieros y disponer del crédito necesario
para el desarrollo de su actividad.

4, Asesores empresariales y financieros.- multiplica la labor
de asesoria y orientacién en la gestién crediticia a las empresas
asociadas a diversas cémaras y a los intermediarios de NAFIN.

5. Programa Nacional de Apoyo a las empresas de Solidaridad.-
promueve la identificacién, ~laboracién, financiamiento y ejecu-
cién de proyectos para crear micro y pequefias empresas gue ayu =~
den a la incorporacién de grupos sociales en desventaja, a las
actividades productivas del pais.

6. Apoyos crediticios.- NAFIN promueve financieramente y desa-
rrolla a las micro, pequefia y mediana empresas a través de inter-
mediarios financieros bancarios y no bancarios, mediante los si -
guientes programas:

a) Estudios y Asesorias.
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b} Desarrollo Tecnolégico.
c) Infraestructura y Desconcentracién Industrial.
d) Preservacién del medio ambiente.

e) Modernizacién Productiva.

£

Programa para la Micro y Pagueiia Empresa :PROMYP).- su ob-
jetivo es apoyar al desarrollo de la micro y pequefa empresa a
través de esquemas crediticios que atiendan 1los requerimientos
particulares de las mismas, sean industriales, comerciales o de
servicio. Los apoyos se dan a través de intermediarios como:
uniones de crédito, arrendadoras, empresas de factoraje, banca
comercial y entidades de fomento. Las modalidades de apoyo son
los siguientes:

- Réspaldo a la Expansién y ma,or utilizacidén de la capacidad
productiva.- a través de éste programa el empresario puede obte-
ner créditos de habilitacién o avio, para compra de materia pri-
ma, materiales, pago de sueldos y salarios o pago de gastos di -
rectos de fabricacién; créditos refaccionarios, tanto para compra
de maqginaria y equipo, como para adquisicién, construccién, am -
pliacién de instalaciones fisicas; y créditos hipotecario indus -
trial, que permite consolidar pasivos., (Ver tabla 4.3 A).

-~ Apoyo Especializado a la Microindustria que ne ha tenide
acceso al crddito bancario.- su objetivo es otorgar apoyo finan -
ciero'y asistencia técnica a los talleres artesanales familiares,
agrupaciones informales de productores y sociedades o uMidades
constituidas en cooperativa, que se dediquen a la actividad‘panu-

facturera y se clasifiquen como microindustrias.
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- Apoyo a las compras en comiin que realizan las uniones de
crédito en beneficio de sus socios.- se otorga financiamiento a
las uniones de crédito industriales a través del sistema bancario
nacional, cuando realicen programas comines de apoyo a sus aso -
ciados tales como compras de insumos y materia prima o adquisi -
cién de activos de uso comin que beneficien a las uniones tante
en voldmen, precic y oportunidad de entrega y ayuden a disminuir

los costos de produccidén y administracién. (Ver tabla 4.3 B).

TABLA 4.3 A.

ESQUEMAS DE FINANCIAMIENTO

Tipo de Crédito Plazos de Periédo de Monto méaximo de
amortizacién gracia crédito millones
{afios) {meses) Micro pequefia
Capital de trabajo 3 6
Refaccionario:
-Maquinaria y equi
po. 10 18 480 4 B0OO
- Instalaciones
Fisicas, 12 36
Reestructuracién
de pasivos. 7 18 100 1 000

~ En el periédo de gracia se pagan intereses y terminando éste se
empieza a pagar el capital.

- Los montos y los plazos son méximos, las condicliones definiti -
vas dependeré&n de la capacidad de pago de la empresa.

- La tasa de interés es la que esté vigente en el momento de la
solicitud de crédito, actualmente es c.p.p.+6
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TABLA 4.3 B.
Apoyo a las compras que realizan las uniones de crédito en bene -~

ficio de sus socios.

Tipo de crédito Monto maximo Plazo de amortizacién/perio
millones de do de gracia.
pesos

afios meses| afos meses

Habilitacién o
avio (1) 1 000 3a. / 6m 2a, / 6m,

Refaccionario:
~ Maquinaria y equi

po. 1 000 10 a. / 18m. 7 a. /12 m.
- instalacliones fi-
sicas. (2) 900 12 a. / 3é6m, S a. / 12 m.

(1) Cuando los recursos se destinen a compras en comin, el monto
del crédito de habilitacién o avio podra ascender a $ 2 500
millones de pesos, sometiéndose en cada caso a la autotiza -
cién del Comité que para estos efectos se designe.

Si la adquisicién o constitucién de la nave se realiza den -
tro de parques industriales reconocidos por SECOFI, el soli=-
citanter podr& obtener apoyo hasta 100% del valor total del
inmueble; en caso de que la nave se localice en parques in -
dustriales sin reconocimiento o fuera de los mismo, nafin
s6lo descontard hasta un 80% del costo del proyecto el res -
tante lo paga el solicitante; en ambos casos sin exceder ‘el
monto mixime para cada tipo de crédito. :

(2
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c A PITTULO V

LA MICRO Y PEQUETRKA INDUSTRIA DEL

CALZADO EN SAN MATEO ATENCO, MEXICO



5.1 AMBITO INDUSTRIAL

La preocupacién del productor de calzado es satisfacer las ne-
cesidades del consumidor, por lo que requiere apoyo e impulso. En
el rubro del calzado se plantea la necesidad de facilitar la con-
versién de los comerciantes tradicionales en comerciantes espe -
cializados en un nicleo definido del mercado, ante la apeFtura
del Acuerdo de Libre Comercio, s« enfatiza la necesidad de ini -
ciar el proceso de agrupacién de estos comerciantes para gque se
de la promocién de grupos de compra facilitando y ampliando asi
su mercado, lgualmente se requiere fomentar la conservacién de.
comercio mediante un mayoreo amplio, adoptando la participacién
de la cadena productiva del sector y que sea capaz de cumplir su
funcién de recopilador de mercancia para hacer posible la efi -
ciente productividad y distribucién de trabajos.

En otros paises el proceso del calzado recorre varias. etapas
antes de llegar al consumidor, en el caso de México el producto
pasa practicamente de manos del industrial al detallista. Otros

aspectos son los mirgenes de comercializacién.

En los Altimos ados la industria del calzado ha disminuido su
produccién debido a la competencia internacional y al poder ad -
quisitivo.

La estructura productiva de la industria del calzado aunada a
las caracteristicas de la distribucién son elementos Vesenciales

para la eficlencia de esta industria.
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Un factor importante a tomar en cuenta es la compra de magqui -
naria y equipo, que han tenido un papel poco importante en el
proceso de reestructuracién, ya que las adquisiciones no entran
en los planes de los micro y pequefios empresarios. Hay un retraso
de reestructuracién comparado con otros sectores de la economia
mexicana, debido a que es una industria tradicional, la del cal-
za&;\tiene rasgos histéricos y sociolégicos que no se modificaran
tan pronto, pero el cambio se ha iniciado y seguirad adelante.

El disefio del calzado, es un factor en el cual el micro vy
pequefio empresario no se ha preocupado, en éste sentido no «:
tiene la experiencia, peroc puede que la capacidad de 'di -
seflo se eleve con la ayuda de centros tecnolégicos especializados
que adiestren y entrenen, asi como suministrar servicios a las

empresas que no desarrollan sus disefios.

Por otro lado existe un problema de distribucién el cual ejer-
ce una influencia negativa en la productividad, al demandar dema-

siados modelos en drdenes muy pequeiias.

La clave estd en la manera en gue se organice la distribucién,
podem0§ tomar ejemplos como el de Italia: En este pals los dis -
tribuidores son agentes activos en el disefioc del producto y coor-
dinan pedidos grandes entre diferentes fabricantes, facilitando

la planeacién y organizacién de la produccidn.

En el caso de México la estrategia de exportacién podria ser

una solucién para un pequefio grupo de empresas, . pero no. para la
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industria en conjunto debido a que los establecimientos més pe -
quefios tienen baja productividad por lo cual el problema de la
distribucién y organizacién debe atacarse y solucionarse inmedia-
tamente, Para lo cual proponemos diferentes alternativas de solu-
cién como son las Uniones de crédito, asociaciones de compra de
materia prima en comin y fusién de micro y pequefilas empresas; de

las cuales hablaremos en el capitulo VI.

El siguiente cuadro muestra la productividad y cambio tecnolé-

gico en la industria mexicana del calzado de enero a octubre de

1991 : (9)
calzado
Toneladas variacién Miles de Variacién
1990 1991 relativa délares relativa
1990 1991
6292 5916 -6.0 65136 81983 25.9

(9) Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e InformAtica
(INEGI}.
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El siguiente cuadro muestra las tendencias del producto y empleo en la

industria mexicana del calzado: (10)

INDUSTRIA DEL CUERO Y CALZADO IMPORTACIONES EXPORTACIONES

Afios PIB Manufactura Personal Monto % Monto %
1985 30 284 4 920 400 135 390 15.7 1.5 24 1.1
1986 25 693 4 732 100 135 666 9.4 0.9 31 1.1
1987 24 686 4 802 400 128 875 13.7 1.8 86 1.5
1988 24 071 4 855 200 119 578 54.3 4.8 118 5.4
1989 24 902 5 024 226 117 529 112.28 10.8 117 4.9

(10) cémara Nacional de la Industria del Calzado del Estado'de
México (CANAICAL).

85



5.2 INDUSTRIA DEL CALZADO EN LA ECONOMIA NACIONAL

La industria del calzado en México constituye uno de los sec-
tores mds dinamicos a nivel nacional e internacional, ya que es
una industria tradicional desde la conquista espafiola y se trans-
forma afio tras afo.

En México existen aproximadamente 4 500 empresas de todos ta -
mafios registradas en las cémaras, y el mayor porcentaje de estas
empresas son micro, peguefias y medianas.

La concentracién de la produccién se da principalmente en las
regiones de Ledn, Guadalajara, Mérida, D.F. y San Mateo Atenc>
México.

En 1989 la produccién anual fué de 200 millones de pares,
siendo el total de ventas de 2 000 millones de délares; vy el
Producto Interno Bruto de la industria del 3.5%, siendo la tasa
mas alta desde 1984, lo que nos muestra una recuperacién de este
sector, encontridndose el PIB con 24 902 millones de pesos.

En 1990 México exportd 80.6 millones de délares, con un cre -
cimiento del 19.5% anual, siendo el mayor consumidor de calzado
a nivel mundial E.E.U.U., quien importa anualmente 1 000 millo =
nes de pares.

Por tanto el Acuerdo Trilateral de Libre Comercio permitird
la conformacién de la principal zona de consumo de millones de
pares anuales, asi que la industria de calzado puede verse ame -
nazada por el incremento de sus costos de produccién y. por la

competencia extranjera, ya que la industria del calzado no se
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encuentra en el nivel de desarrollo adecuado para competir en un
mercado abierto y el reto serd aumentar su nivel competitivo.

El problema de esta industria es el tamafio de cada empresa,
Ya que a nivel nacional la industria del calzado estd constituida
en un 45.27% por microindustrias, un 43.23% son pequefias un
8.3% son medianas y un 2.6% son grandes, por tanto lo que se re-
quiere son empresas que absorban el costo de un equipo que res -
ponda a las necesidades del mercado. El problema de muchos em -
presarios es gque consideran que es mejor ser totalmente indepen-
dientes, sin embargo, los grandes empresarios italianos, brasi -
lefios, espaficles y taiwaneses que triunfan en el comercio exte -
rior ha sido por via integraciones o fusiones.

La importancia de esta industria radica en la contribucién y
desarrollo econémico que ha tenido: En 1990 las exportaciones de
calzado, total anual fueron de 26 779.3 millones de délares acu-

mulados y en 1991 fueron: (11}

Enero 6.57 Mayo 36.81
Febrero 13.53 Junio 44.89
Marzo | 21,67 Julio 54.43
Abril 29.14

(11) - camara Nacional de Industria del Calzado (CANAICAL)-
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Personal ocupado en la industria del calzado a nivel nacional:

(12)

ANo MILES REMUNERACIONES %

1985 431 864 3.10
1986 408 177 - 5.48
1987 352 033 -13.65
1988 343 263 - 2.49
1989 355 113 3.45
1990 370 027 4.20

Estas cifras indican que la industria del calzado tuvo un des-
censo en remuneraciones y estd logrando ocupar nuevamente perso-

nal debido a su crecimiento.

Respecto a las importaciones de la industria del calzado en
1991: v

En el primer semestre el valor de las  importaciones, 45 312
millones de dblares, se incrementa en un 62.8% respecto a 1990
que fud de 27 831 millones de dblares.

Las importaciones de calzado con corte de cuero natural fueron
las que registraron mayor incremento con 21 704 miles de dblares
con un 131,5% respecco a las realizadas en 1990 con 9 375 miles

de dblares. (Fuente:. CANAICAL).

(12) . Sistema de Cuentas Nacionales de México.
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5.3 ANTECEDENTES DE SAN MATEO ATENCO, MEXICO

Se tiene noticia gque habitantes de San Mateo Atenco, México
se dedicaron a la elaboracién del calzado a principios de siglo,
en ese entonces lo m&s comGn era el huarache, y lo comercializa-
ban en"el Distrito Federal; poco tiempo después se comenzb a
fabricar el botin, al gue se le conocia e identificaba como, el
Yzapato de Lerma". Los trabajadores de esos talleres al sentir
que ya estaban preparados para producir calzado y mejorar su
situacién econémica se  fueron independizando, Yy se fué
acrecentando el comercio.

En los afios 70’s y a principios de los 80’s gente del munici-
pio con iniciativa, dieron auge y difusién de ferias para atraer
gente, se inicié con locales provisionales, posteriormente en
1983 se crea la primera .jrupacién de productores de calzado que
fué Productores de Calzado de San Mateo Atenco (PROCASMA) y su ~
cesivamente se van formando mAs agrupaciones.

Ubicacién de San Mateo Atenco.- Los puntos colindantes son:
Al oriente el Valle de Toluca, el municipio de Lerma, Coyoacédn y
San Mateo Tianguistengo; al poniente y sur el municipio de Mete-~
pec y al norte con Tciuca y Lerma. San Mateo Atenco estd ubicado
a 40 km aprox. de la cuidad de México.

La poblacién que reporta el Instituto Nacional de Estadistica
Geografia e Informitica (INEGI) es de 41 963 personas gue habi -~

tan en San Mateo, sin embargo, el municipio de esta localidad es-
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tima que prestan servicios a 70 000 habitantes. La superficie es
de 18.47 km2.

Es una zona econdmicamente media-baja, ya que el progreso es
en forma individual, ademds se considera que hay una derrama eco-
némica por los comerclantes y productores del calzado 10s s&bados
y domingos. Pero este movimlento de comercializacién lo abarcan
comerciantes de zonas aledafias de San Mateo Atenco, lo cual re -
presenta un problema para el municipio, ya que se origina un
tianguis de comida, fayuca, ropa, calzado y derivados de la piel
de los.cuales el municipio no percibe aportacién fiscal, y por
tanto existe deficlencia en la prestacién de servicios municipa-

les,

QRGANIZACION DE LOS PRODUCTORES DE SAN MATEO ATENCO:

Existen alrededor de 1 000 micro y pequefios productores de
calzado, quienes producen y expenden sus articulos, los cuales
estén agrupados en los siguientes organismos:

- Productores de Calzado de San Mateo Atenco (PROCASMA A.C.) con
372 afiliados

- Grupo Rural Emiliano Zapata, con 150 asociados

- Unién de Artesanos Exclusivos de Calzado (UNAREXCA) con 150 so-
cios

~ Grupo de Artesanos del Calzado con 200 agremjados

~ Grupo Auténtico Artesanal con 100. agremiados

- y por Gltimo existen personas gue que no estadn afiliadas a un

grupo, gue son aproximadamente 250.
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Aproximadamente _.on 15 000 trabajadores dedicados al calzado,
informacién registrada por el municipio, los talleres son en su
mayoria familiares; esto representa un problema social vya que
se localizan en las casas de los productores duefios, por lo cual
ingresan personas ajenas con fines laborales, esto implica un po-
co de disolucién en el niclec familiar ya gque se entablan rela -
ciones familjar-laboral; también de acuerdo a los productos gue
se utilizan en la fabricacién de calzado, ya sea thiner, cemento,
pigmentos, pegamento, tintes, de alguna forma estdn cerca de los
nifios y se ha detectado la adiccidn hacia el consumo y/o inhala~

cidn de los mismos a temprana edad.
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5.4 ORGANISMOS QUE BRINDAN APOYO A LA INDUSTRIA DE SAN MATEO

ATENCO, MEXICO,.

En el mes de abril de 1992 se instalé la Cadmara Nacional de
la Industria del Calzado (CANAICAL) en San Mateo Atenco a la cual
es obligatorio afiliarse, por disposicién de la Ley de Cimaras de
Comercio y las de Industria, donde se les cobra una cuota anual
que actualmente asciende a $ 750 000.00; y hasta abril sélo se
han afiliado 95 productores.

Esta Camara es un 6rgano auténomo de consulta del Estado para
satisfacer las necesidades de la industria nacional de calzado.

Interesada por cada uno de sus asociados en el proceso moder-
nizador y de apertura que se lleva en el pais y para que el sec-
tor del calzado siga creciendo, la CANAICAL ha implementado ase-
sorfa, servicios, apoyo paravcada una de las empresas partici -
pantes en la industria.

El objetivo de la c&mara es representar y defender los intere-
ses generales de los industriales del calzado.

Entre los servicios que ofrece se encuentran:

~ Integra un banco de datos sobre proveedores nacionales e in-
ternac;onales.

- Investiga los factores sociales y econdmicos de la situacién
de la industria del calzado.

- Da informacién sobre salarios minimos, generales y profesio-

nales, asi mismo da referencias comerciales.
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- Proporciona informacién sobre los acuerdos pactados entre la
iniciativa privada y el gobierno, sobre normas de calidad y~pu -
blicaciones :n el Diario Oficial.

- Asesora a los particulares para encontrar soluciones que

ataflen a su empresa.

Esta camara emite un boletin semanal, edita la revista "La In-
dustria del Calzado en México", organiza su gran exposicién na ~
cional del calzado, también cuenta con un directorio de la indus-
tria del calzado.

Asimismo da servicio de tréamites para importar y exportar,
asesoria juridica, sobre comercio exterior, de reformas fiscales,
en materia laboral; desarrolla cursos de capacitacién, y preduc-
tividad. Y a través de su unién de crédito ofrece la facilidad de
obtener créditos y financiamientos, asf como el tramite de los
mismos y el fomento de programas de compras en comin de materias
primas.

En cuanto a la capacitacién que se les da: se lleva a cabo de
acuerdo a las posibilidades de cada empresario, si desea que se
forme un grupo con sus trabajadores o si sus trabajadores entran
a un grupo que se forme con trabajadores de varias empresas, .es
decir, curso particular o general y en relacidén a éstos factores
es el costo del curso,

En San Mateo atenco no se han llevado a cabo servicios credi-
ticios, de capacitacién e informacidn detallada debido a su re -

ciente instalacién en la zona, pero entre los proyectos inmedia-
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tos se encuentran: el impulsar a los productores para exportar,
llevdndolos a cursos de capacitacién al extranjero para el dise-
fio del producto, preferentemente micro y pequefias empresas.

Por otro lado estan los grupos antes mencionados, que afilian
a los productores de calzado de la localidad, estos son:

PROCASMA A.C., Grupo Rural Emiliano Zapata, Grupo Auténtico
Artesanal, UNAREXCA, Grupo de Artesanos del Calzado, en donde los
afiliados dan una cucta minima para la sobrevivencia de los gru-
pos. Los empresarios s6lo pueden pertenecer a un grupo, que es
précticamente el mercado donde venden sus productos, y para per-
tenecer a estos grupos los requisitos son: Ser productores de
calzado y pertenecer a San Mateo Atenco, México.

Los beneficios de estar integrados a estos grupos son: la co-
nexién de los provee-ores y éosibles compradores con los produc-
tores asociados, asi como financiamiento canalizado a través de
Nacional Financiera, resolucién de problemas que surjan entre los
miembros y alglin curso de capacitacién.

Cada grupo programa Y lleva a cabo juntas semanales o quince -~
nales, segGn sus necesidades, el grupo que tiene mds fuerza eco -
némica es Productores de Calzado de 5an Mateo Atenco A.C., pero
cada socio tiene su forma de organizacién y produccién muy inde -
pediente.

Viendolo objetivamente, el estar asociade a un grupc como es -
tos no ofrece grandes ventajas, ya que el financiamiento que se
ofrece , con recursos de Nacional Financiera, no.es posible lle-

varlo a cabo entre los productores asociados, y no han dado solu~-
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cién a sus problemas, tales como: capacitacién, tecnologia moder-
na, calidad en sus productcs y sobre todo crear un pensamiento de
solidaridad y trabajo conjunto para alcanzar sus metas y superar-
se. '

Por Gltimo el municipio de San Matee Atenco, México les brin -
da ayuda para difundir las ferias y exposiciones de calzado que
son cada 21 de septiembre que es la fiesta de conmemoracién del
Santo Patrono del lugar, y la otra feria se celebra 3 dias pre -
vios al miércoles de ceniza.

Asimismo el municipio estd difundiendo entre los productores
el programa para modernizacidn y desarrolle de la industria.mi -
cro, pequefia y mediana 1991-1994, Esta difusién se llevé a cabo

en el mes de abril del presente afic en el municipio.
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6.1 UNION DE CREDITO

Son organismos auténomos constituidos como sociedades andnimas
de capital variable con el objeto de apoyar a empresas nacionales
a través de financlamientos de corto y largo plazo. Son organiza-
ciones auxiliares de la banca, registradas por la legislacién de
la Comisién Nacional Bancaria, y para operar requiere de la con-
cesién que otorga el estado, se constituye con personalidad juri-

dica y patrimonio propio.

Los requisitos son:

20 socios como minimo, personas fisicas o morales, pueden.og~—
rar en el ramo agropecuario, cuando se dedican a actividades
agricolas y/o ganaderas; en el ramo comercial, cuando se dediquen
a actividades mercantiles con bienes de una misma naturaleza o
complementarias; en el ramo industrial, cuando se dedigquen a ac =~
tividades industriales y mixta cuando se dedican a dos o mis de
las actividades seflaladas, y éstas quardan relacién directa entre
si.

La aportacién incial de capital serd de $150 000 000.00 (cien-
tocincgenta millones de pesos), depositéndose un 10% del capital
social con el que se va a operar en la Comisién Nacional Bancaria
en donde se realizan los tréamites. Y para poder operar se hace
con sus soclos o accionistas de la misma unién de crédito.

Por lo tantc el marco legal de estas uniones de crédito es la
autorizacién de la Comisién Nacional Bancaria y sus leyes, asi

mismo la Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares
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de Crédito.

La t:.runlmtnlen de accionem represantativas del capital sacial
requerira de previo acuerdo del Consejo de Administracién, esta
transmisidn se realizard entre los mismos socios y cada socio no
podrd ser propietario de mas del 10% del capital pagado para
evitar el control de la sociedad, asi mismo se prohibe pertene-
cer a dos o mids uniones de crédito del mismo tipo.

sélo tendran sucursales dentro de las entidades sefaladas en
su autorizacién; para el funcionamiento de las sucursales, las
uniones podrén integrar comités locales a los cuales se les dele-
garan las facultades fijadas en los estatutos previamente aprob: -
dos por la Comisién Nacional Bancaria.

Para realizar el tr&mite de la solicitud de autorizacién ce
requiere:

Los interesados presentardn un escrito de intencién en el que
expondra&n el tipo de unidén que desean establecer, el numero de
socios, plaza o regién en 'la que pretenden operar, volimen
aproximado de operaciones, fuentes de financiamiento previstas,
capital minimo con el que se constituirédn y, caracteristicas y
bases del proyecto ante la Comisién Nacional Bancaria. Si es fac-
tible y aprobado el proyecto, gue es el dictamen que da la Comi -
sién, se presentara la solicitud en los mismos términos de la
carta de intencién pero con las modificaciones sefialadas por la

autoridad.
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Es importante mencionar gque la Comisién requiere que los orga-
nizadores posean conocimientos adecuados a esta clase de organi -
zaciones auxiliares, asi como las disposiciones administrativas y

generales de la misma.

Para que la Comisién acepte tramitar la solicitud de autoriza=-
cién debe te. :r los siguientes datos:

I. Denominacién de la sociedad.~ nombre de la unién, ramo que
pretende operar, drea geografica-econ6émica en que desarrollara
sus actividades sequido a todo ésto de las abreviaturas YS.A.
de GC.,V.".

II. Ramo de la sociedad.

III. Domicilio social.- indicando la ciudad y Estado de la Re-
plblica donde se establesca la unién.

IV, Area de operacién.- se precisard de acuerdo con la resi -
dencia de los socios.

V. Ndmero de socios.

VI. Duracién.- debe ser indefinida.

VII. Actividad de los accionistas.

VIII. Capital social.~ indicando importe de las acciones, men=-
cionando las series en que estd dividida y el caréicter.

IX. Capital con y sin derecho a retiro.

X. Capital pagado.- indicando el importe y nfimero de acciones
que estdn suscritas y pagadas al constituirse la sociedad, tanto
de las que tengan derecho a retirarse como las gue no.

XI. Estatutos.



Documentos que deben acompafar la solicitud:

- ﬁoder del representante, este poder justificado ante un no -
tario pliblico o ante un juez o autoridad en gue se establesca la
unién.

- Certificado del depésito, un importe del 10% del capital mi-
nimo exigido para su constitucién.

- Informacién acerca de cada uno de los soclos, asi como el
nombre o denominacién de sociedades, domicilio, descripcién de
actividades de cada socio, recursos propios o capital con que
opera su establecimiento, volimen anual de venta o compra, segGn
sea su caso, aportacién que hara al capital al iniciar la socie -
dad, importe de los financiamientos que ya esté recibiendo y su
fuente, documentacién comprobatoria de la actividad a que se de -
dica y documentos gue se. recaben en la Sociedades Nacionales de
Crédito donde operen acerca de su experiencia de pago y su sol -~

vencia moral y econémica.

El programa de trabajo debe tener:

- Recursos totales propios y ajenos.

- Inversiones que se realizan con los recursos que se estime
poder manejar durante el primer afio indicando:

Pro&ecto de los créditos gue hard uso cada socio, actividades

del departamento especial en base a los datos estadisticos que se

hayan obtenido en relacién a las actividades de los socios preeci-

sandose la actividad de 1llevar a cabo operaciones de las que la
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ley menciona como especiales y son: del manejo, promocién, orga -~
nizacién y administracién de sus bienes y propiedades.

- Estados financieros proforma por el primer afio de activida -
des: Estado de situacién financiera, estado de resultados y flujo

de caja.

En cuanto a la administracién de la unién: Se wencionard los
nombres de las personas que integren el Consejo de Administracién
quienes deben ser personas con solvencia moral y empresarial,

existiendo un Comisario y un Director o Gerente de la sociedad.

Esquema basico de organizacién administrativa.- se presenta-
r4 el organigrama describiendo divisién jera&rquica y funcién de
cada uno de los puestos administrativos y de apoyo que pretenden
tener.'

Proyecto de escritura constitutiva.- tipo de sociedad, denom:
nacién o razén social, domicilio legal, duracién de la sociédad,
objeto de los departamentos integrantes.

En relacién al capital social indicar capital minimo sobre de-
recho de retiro, capital variable, capital suscrito vy pagado,
aportaciones de capital por cada socie, la colocacién de accio -
nes, declaracién de que la sociedad es mexicana, transmisién de
acciones, caracteristicas y registro de acciones, requisitos para
admitir nuevos socios, disolucién de la sociedad, y estados fi -

nancieros.
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Proyecto para obtener crédito:
Establece lineamientos generales para otorgamiento de crédito
por parte de la unién a favor de sus socios, otorgamiento de ga-

rantfas, bases para el funcionamiento del Comité de Crédito.

Tramite definitivo de la sociedad:

Se presentan los documentos que se mencionan anteriormente y
el tramite de concesién es variable, siendo aproximadamente de 6
meses, -una vez otorgada la autorizacién y aprobado el proyecto
de escritura constitutiva, la unién presentara ante la Cémar§ en
los 4 meses siguientes el testimonio de la escritura constituti-
va, otorgada ésta se inscribe en el regitro piiblico de la loca =-
lidad correspondiente.

El articulo 40 de la Ley de Organizaciones y Actividades Auxi-
liares de Crédito, nos sefiala las actividades que las uniones de

crédito pueden realizar, entre las cuales estan:

Facilitar crédito y prestar garantia o aval exclusivamente a

sus socios.

Vender los frutos o productos obtenidos o elaborados por sus

socios.

Promover la organizacién y administrar empresas de industriali-
zacién o transformacién y venta de los productos obtenidos por

sus socios.

Adquirir acciones obligaciones y otros titulos semejantes.
- Recibir de sus socios depdsitos de dinero para uso de caja y

tesoreria.
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- Recibir de sus socios préstamos en los términos que sefiale la
S.H.C.P.
-~ Comprar, vender o alquilar por cuenta y orden de sus socios in-

sumos y bienes de capital para el desarrcllo de las empresas.

Las principales ventajas que tienen:

a) Sus socios se convierten en sujetos de crédito.

b) Tienen mayores posibilidades de acceso a tecnologia.

c) Pueden realizar compras en comin de materia prima, maguina-
ria y materiales, beneficidndose por los descuentos a obtener de-
bido a las compras en volGmenes grandes.

d) El acceso a las fuentes de financiamiento es mis sencillo.

e} Pueden efectuar ventas en comfin de sus productos a mejores
precios.

£f) Capacitacién a sus socios.

A estas uniones se les estd dando gran importancia debido al
proceso de modernizacién que estd llevando a cabo el gobierno fe-
deral y se tiene como meta que configuren como un grupo financie-
ro que de soluciones a través de acceso al crédito formai a micro
y pequeiias empresas.

Para todas las uniones de crédito existen dos asociaciones,
una de ellas es la Asociacidn Mexicana de Bancos, y la otra es la
Asociacién Nacional de Uniones de Crédito Industriales y Agroin -
dustriales; quienes les ayudan a lograr objetivos que en forma

independiente las uniones de crédito no logran.
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Hemos sefialado las ventajas, pero se debe ver las 1limitantes
de las uniones de crédito:

Los factores que impiden que las uniones de crédito tengan
éxito son de caricter juridico, ya que la ley indica que éstas
uniones pueden obtener financiamiento de bancos, afjanzadoras,
compafifas de seqguros, u otras uniones; pero éstos organismos no
lo prestan y los socios tienen limitaciones ya que sélo pueden
prestar como miaximo 15 veces el capital firmado en la unién.

Ahora nos enfocaremos a las uniones de crédito mas importantes
en nuestro contexto:

Una de las tres mas grandes del pais es la Unién de Crédito dc
la Industria de Transformacién (UNICINTRA), es una unién de cré -
dito mixta, que al finalizar 1991 tenfa 700 empresas asociadas y
los créditos otorgados fueron 'por 14 948 millones de pesos, bene-
ficiando a 271 empresas socjias.

Esta unién afilia a gente que no es sujeta de crédito y se or-
ganiza de tal forma que coadyuvan para la venta de sus produﬁtos,
compra de maguinaria y establecer nexos con proveedores naclona -
les y extranjeros.

Para nuestro estudio es importante hacer mencién de la Unién
de Crédito de la Industria del Calzado y Afines (UCICA) con di -
reccién en Durango No. 245 12vo piso col. Roma, D.F.; esta unién
es a nivel nacional, es una organizacién auxiliar de crédito
constitulida bajo la modalidad de S.A. de C.V. que agrupa a micro,

pequefias y medianas empresas dedicadas a las actividades indus -



triales de la rama del calzado y por medic de esta resuelven sus
necesidades financieras en forma directa y oportuna, asi como el
abasto, comercializacién y asistencia técnica para que por medio
del trabajo en grupo, mejore su capacidad de negociacién en los
mercados financieros y obtenga ventajas econémicas, y obtener ac-
ceso a tecnologfia moderna.

Afilia a 400 socios, en 1992 ha otorgado 10 000 millones de
pesos mexicanos, aprobando primeramente los proyectos de renta -

bilidad de quien solicita el crédito.



6.2 CENTRO DE ADQUISICION DE MATERIA PRIMA

Los Centros de Adquisicién de Materia Prima (CAMP), son agru -
paciones de micro, pequefias y medianas industrias de una misma
rama de actividad, que se organizan para compra conjunta y pro -
gramada de materias primas e insumos similares, teniendo ventaijas
de almacenaje, administracién, precio, oportunidad, volimen y ca-
lidad.

Sus objetivos son:

a) Mejorar las condiciones de compra de materia prima e
insumos® de las empresas asociadas, en cuanto a volGmen, precio,
calidad y oportunidad.

b) Disminuir sus costos de operacién.

c) Mayor capacidad de negociacién frente a los proveedores.

d)} Evitar el intermediarismo.

e} Obtener informacién mis completa sobre el mercado de mate-
rias primas e insumos.

£) obtener financiamiento y asistencia técnica por parte de la
banca de desarrollo para el mejor desempefio de sus actividades en

beneficio de sus socios.

Se deben crear 4 comisiones que brinden asesoria a los socios

en todo lo relacionado con sus materias primas:

1. comisi6n de Compra.-. las actividades especificas gue reali-

2a son las siguientes:
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- Investigacién de mercados.

- Seleccién de proveedores y contacto con los mismos.
- Negociacién de las condiciones de adquisicién.

- Elaboracién del programa de adquisiciones.

- Manejo de los inventarios del CAMP.

2. Comisién de Finanzas.- las actividades que realiza son:

- Elaboracién del programa financiero del CAMP.

~ Captacién de recursos provenientes de los socios.

- Elaboracién de estados financieros y tramitacién de créditos
y garantifas ante instituciones intermediarias.

- Asesoria financiera a los socios.

3. Comisién de Transporte y Logistica.- sus actividades espe -
cificas son:

- Administracién del equipo de transporte.

- Elaboracién del calendario de distribucién de las materias
primas de los socios.

- Obtener condiciones mds favorables en el caso de alquilar

transporte y almacenes.

4. Comisién de Direccién y Vigilancia:

- Elaborar las normas de operacién internas del CAMP; gastos,
cuotas de adquisicién, etc; asi como cuidar su observancia.

- Verificar el consumo efective de materia prima por parte de

los socios y la correcta utilizacién de los créditos.
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- Supervisar el funcionamiento de las comisiones antes mencio-
nadas.

-~ Supervisar la calidad, condiciones de almacenaje y de trans-
porte de materia prima o materiales gue se adguieren.

- Sugerir o asesorar a los socios sobre el tipo y calidad de
insumos y su mejor aprovechamiento.

- Investigar posibilidades de sustitucién de insumos.

Existen dos formas de operar de los CAMP:

1. Adquisicién de materia prima por cuenta y orden de los so -
cios, es el mis frecuente y su forma de operar es la siquienté:

a) El CAMP investiga condiciones de compra, determina qué in -
sumos son recomendables de adquirir y solicita cotizaciones a los
proveedores; analiza las mismas, aprobando la que resulte mis be-
néfica a los intereses de los socios.

b) Informa a los socios de la decisién tomada y les pide 1lle -
nen sus solicitudes de requerimiento, agrupa é&stas y elabora el
pedido a los proveedores, detallando las cantidades que corres -
ponden a cada socio.

¢) El proveedor aprueba el o los pedidos y surte a cada socio

las cantidades requeridas, elaborando factura a cada uno.

d) El CAMP aprueba las facturas y se fija el pago de las mis-
mas y cobra a los socios el monto de las facturas para liquidar

al proveedor.
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Para llevar a cabo todo este proceso se requiere:

-~ Elaborar un contrato con el proveedor para que éste facture
directamente al socio y por las compras del mes liquide la comi -
sién pactada.

- Para cada venta que el proveedor hace al socio, el CAMP le
firma un pagaré en garantia, a su vez el socio le firma al CAMP
otro por el mismo importe; asi el socio liquida el pagaré al CAMP
y este liquida al proveedor, evitandose de ésta forma el manejo
del Impuesto al Valor Agregado.

2. Adquisicién de materias primas por cuenta del CAMP, consis-
te en adquirir, con recursos del CAMP, los insumos que requieren
los socios y después vendérselos, teniendo como ventaja un precio
menor psr la compra conjunta y un plazo mayor de financiaﬁiento.
Su forma de operar es la siguiente:

a) El- CAMP investiga condiciones de compra, determina qué in -
sumos son recomendables de adquirir, solicita cotizaciocnes a los
proveedores, analiza las mismas, aprueba la mis benéfica e infor-
ma a los socios la decisién tomada pidiéndoles llenen sus solici-
tudes de requerimientos.

b) Agrupa las sclicitudes de compra de los socios y elabora un
pedido general al proveedor, éste aprueba el pedido y elabofa
factura al CAMP.

¢) El CAMP recibe la mercancia del_proveedor, la almacena en

la bodeéa, si tiene, dando un contra recibo.
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d) Elabora remisiones a los socios de acuerdo a los requeri -

mientos, entregande 1la mercancia solicitada por cada uno 'de
ellos.

e) bLiguida al proveedor en la fecha convenida y elabora factu-
ra para cada uno de los sccios, estos liguidan al CAMP las factu-
ras en la fecha acordada.

Para éste caso se requiere:

- Contar con un almacén para la mercancia, ya sea gque un socio
lo facilite, o que el proveedor lo almacene y entregue a los so -
cios la mercancia, previa orden.

- Que el CAMP expida facturas al socio por la ~ercancia, re -
quiriendo talonario de facturas autorizadas y trasladar el I.V.A.

Los organismos que brindan apoyo para el desarrollo y/o crea -
en comGn

cién de Centros de Adquisicién de Materias Primas son

los siguientes:

Organismo

Apoyo para su formacién

Apoyo para su operacién

SECOF1

La direccién general de
industria mediana y pe -
quefla, se encarga de im-
pulsar y coordinar los
CAMP.

En caso de que los empre

Apoya a los CAMP ante las
empresas de sector pGbli-
co que producen insumos

estratégicos para la in -
dustria en general, obte-
niendo los siguientes be-

sarios se formen juridi-{ neficios: trato preferen-
camente como sociedad cial, precios especiales,
Cooperativa de Consumo créditos, mejor calidad,

CAMP, esta secretaria oportunidad en la entrega

elabora dictémen de via-
bilidad y el acta consti
tutiva, que revisa la §.
T.P.S., la cual se encar
ga de autorizar y contro
lar este tipo de socleda
des.

de materia prima, etc.
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Organismo

Apoyo para su formcién

Apoyo para su operacién

NAFIN SNC

Brinda asistencia técni-
ca y promueve la forma -
cién de los CAMP, entre

micro, pegquefio y mediano
empresario, a través de

sus extensionistas indus
triales en las oficinas

estatales y de plaza.

Apoya a los industriales
a determinar sus necesida
des de materia prima y op
timizar el CAMP, brindan-
do asesorias para:

-Que puedan realizar una
planeacién de ventas, pro
duceién y financiera, -

- Aprovechar su infraes -
tructura (almacenes, ma -
quinaria, equipo transpor
te, sistemas) analizarla
y mejorarla,

- Evitar acumulacién de
inventarios.

- Poner en contacto al
CAMP y sus integrantes
con las oportunidades que
se presenten, mejoras tec
nolégicas, estudios de
proyectos, ubicacién o re
ubicacidén de sus plantas
relacién directa entre
sector paraestatal como
proveedor de insumos.

- Asesorar al grupo en ge
neral y al industrial en
particular para conseguir
recursos financieros y pa
ra hacer las compras .de
materias primas e insumos

118




6.3 FUSION DE EMPRESAS

Fusién significa unir varias empresas bajo una sola voluntad.

Los motivos para fusionar dos o mis empresas son de carédcter
técnico: cuando existe la necesidad de complementar sus activida-
des; econdmicos: cuando se pretenda reducir los gastos o se re -
quiere tener dominio sobre las fuentes de produccién de materias
primas, distribuir productos o imponer precios ventajosos fara
para realizar sus ventas; financieros: depende de la formacidn de
capitales e intereses; y legales: por imposicién de la ley.

La fusién se da y estd permitida de dos sociedades o empresas
en adelante y los acuerdos respectivos a los que lleguen deben
inscribirse en el Registro PGblico de Comercie, y publicarse en
el peridédico oficial del domicilio de las sociedades respectivas
y cada sociedad deber& publicar su Gltimo balance.

La fusidn no podra tener efecto sino hasta tres meses después
de haberse inscrito, en el caso de no haber realizado los pagos
de las deudas de las sociedades fusjionadas; sin embargo la fusién
tendrda efecto en el momento de la inscripcién, si se pacté el
pago de todas las deudas de las empresas a fusionarse, o si se
constituye el depdsito de su importe en una institucién de

crédito, o considere el consentimiento de todos sus acreedores.

PROCESO DE LA FUSION.
* Para - que una sociedad se fusione con otra es necesario que
lo decida cada una de ellas en la forma y términos que dicte o

determine la Ley General de Sociedades Mercantiles.
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Si es sociedad anénima el acuerde de fusién es decidida por 1la
Asamblea General Extraordinaria, en sociedad en nombre colectivo
y en comandita el acuerdo es por unanimidad.

* Los acuerdos sobre fusién se publican en el periédico
oficial del domicilio de las sociedades fusionadas.

* Inscribirse en el Registro Piblico de comercio.

* Publicar el {ltimo balance en el periddico oficial del

domicilio de las sociedades a fusionarse.

EFECTOS DE LA FUSION.

- En'cuanto al nombre, la sociedad plerde su personalidad
juridica, por 1lo cual la sociedad nueva podrd usar el nombre
comercial de aguella con la expresién de "sucesores" si se trata
de sociedad de personas.

- En cuanto a su patrimonio se compone de los valores de los

activos y pasivos de las integraciones.

Entre las ventajas de la fusidn estd la de unidn de capitales
formando una sola sociedad, en la cual se tiene mayor solvencia
econbémica para hacer frente a compras y produccidn, asi como
deudas y diversas actividades financieras de la sociedad.

Come, desventaja es que se deben compartir responsabilidades en
todo tipo de actividades financieras y econémicas, obteniendo

unas cuantas mayorrs ventajas.
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6.4 CALIDAD TOTAL

Actualmente se habla de mejorar nuestros niveles de vida y pa-
ra esto se requiere modernizar nuestra econcmia, buscando mayor
productividad y competir con nuestros productos y servicios en
los mercados nacional e internacional. Para lograrlo se necesita
crear una conciencia de calidad total, gque significa hacer las
cosas bien desde la primera vez a un costo competitivo y al 100%;
calidad es prevenir, mejora continua, hacer lo debido correcta -
mente, lo que se espera de nosotros, cero defectos.

Este concepto ha recibido diferentes nombres como: sistema
integral de calidad, circulos de calidad, cero defectos, calidad
total, etc.,; sin embargo todos ellos con sus variantes van hacia
un objetivo comin, ya que se conceptfia como filosoffa vy cultura
de la administracién moderna, en la cual se busca de manera con =~
tinua cumplir con los requisitos y expectativas de los clientes
y/o consumidores. Se trata de una biisqueda continua de la exce =~
lencia en todo y no sélo es la calidad final de un producte, sino
que la calidad se controla desde el inicio de la produccién, has-
ta el servicio final al cliente, y en cualquier actividad que se

emprenda.

Para cambiar el concepto tradicional de calidad en las empre -
sas se deben tomar en cuenta los siguientes puntos:

+ Mejoramiento constante del sistema de produccién y  servi -
cios.- Siempre se debe buscar cémo reducir el desperdicio y mejo-

rar ‘la calidad de los productos. y del servicio no s6lo a clientes
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externos a la empresa, también a los internos, ya que habrd autén
tica calidad total, al reconocer que todos somos clientes en una
empresa y que "El cliente mis préximo es el que me obliga - direc

ta e inmediatamente- a brindarle mi mejor esfuerzo", {13)

* Institucionalizar la Capacitacién y adiestramiento.- se debe
educar al personal no sdlo en la forma de hacer las cosas, tam -
bién en su forma de pensar y comportarse. "El control de calidad
empieza con educacién, continGa con educacién y termina con edu -
cacién., Para aplicar calidad total tenemos que ofrecer educa -
cién continuada para todos desde el director hasta los obreros"

(14).

* Institucionalizar el liderazgo.- El jefe o supervisor no.de-
be presionar para que el trabajador o empleado haga su trabajo

sinec ayudarle a realizarlo mejor mediante métodos objetivos.

* Eliminar el miedo a preguntar.- El trabajador no pregunta
cuando no entiende o para saber si lo estd haciendv bien o mal
por miedo al "regafio" o ~ al "gué dirdn", por tanto se debe fo-

mentar la comunicacién y confianza entre ambos.

* Desaparecer las barreras entre las 4reas de la empresa.- la
competencia unos contra otros no lleva a nada bueno, sblo provoca

problemas e ineficiencia, se debe trabajar en equipo.

(13) - ISHIKAWA Kaoru, Qué es el control total de calidad?, la mo-
©  dalidad japonesa. ed. Colombia, México 1991; p. 101.

(14) Idem (13), pég. 11.

122



* Motivar al personal fomentando el sentimiento de orgullec por
el logro de objetivos de producciédn o servicio, hacer que cada
uno de los empleados y trabajadores de la empresa ge sientan mo -
tivados y libres para usar su creatividad y dar lo mejor de si

mismos a su organizacién.

* Estructurar un adecuado y verdadero plan de accién para lo-
grar la transformacién de una empresa y que los directivos y em-
pleados’ estén comprometidos en la misién de calidad, es decir que
se respete el plan y se ponga en préctica. Este proporciona. una
visién amplia y completa de lo que se va a hacer, cémo y cuindo.

Aqui en México, donde se curte y exporta muy buena piel, la
introduccién de materiales sintéticos ha ido revolucionando la
industria del calzado, ya que tiene una excelente calidad, por
lo cual se deben realizar grandes esfuerzos para modernizar. de
manera global a la planta productiva.

Algo bien importante a saber es que el todo del zapato es la
horma, es decir un zapato cémodo con un disefio bonito, teniendo
estos dos factores, se tiene base para construir el zapato.

La realizacién de un zapato implica m&s de 50 movimientos, que
incluye desde escoger la piel, cortar, rebajar, doblar, coser Y
empalmar, entre otras cosas; por lo cual representa un reto, vya
que existe mucha competencia, por tanto el productor debe tener
en cuenta al realizar su actividad, la presentacién y acabado, el

precio y la calidad.
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Como caso prdctico llevamos a cabo una encuesta a 330 micro y

pequefios productores de calzado de San Mateo Atenco, México.

Aplicamos un cuestionario de 25 preguntas abiertas, cerradas y
de opcién miltiple, asi como pldticas y entrevistas con 1los
duefios de micro y peguefias empresas, personal de organismos

gubernamentales y de apoyo a ese tipo de empresas.

En las paginas subsecuentes se muestran las graficas corres -
pondientes a los resultados de cada pregunta y algunos

comentarios sobre los mismos.
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1) LE GUSTARIA SER PARTE DE UN ORGANISMO QUE LE BRINDE
CABACITACION Y ASESORIA?

8.80%

91.20%
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e Los productores de San Mateo Atenco se encuentran agrupados
en asociaciones, sin embargo un 92.2% de los productores les
gustaria pertenecer a un organismo que les brinde capacitacién y
asesoria, sobre todo asesoria legal y fiscal, vya que se
encuentran desorientados en estos aspectos, desconociendo
normas fiscales y legales, Yy quieren saber 1la forma como los
requla la Secretalia de Hacienda, el regimen bajo el cual deben

registrarse, y las asociaciones en las cuales estén inscritos no

les dan este tipo de informacién.

El 8.8% restante no desea pertenecer a un grupo que le brinde
capacitacién y asesoria, pues dicen estar agremiados a una
asociacién y no tienen problemas en la mnisma, pero esta gente
desconoce de ligual manera aspectos legales y fiscales gque - no

desean conocer ni creen que les sea de utilidad.
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2) PODRIA PLATICAR.LO QUE SE SABE ACERCA DEL ACUERDO DE LIBRE
) COMERCIO?
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2.~
Relativamente es mas del 70% de los productores los que

desconocen el Tratado de Libre Comercio, el 30% de los producto-
res a los cuales les deciamos que nos platicaran sobre el mismo,
coincidieron en decir que Estados Unidos, México y Canadd van a
comerciar productos originarios de sus paises, asimismo verifica-
mos el. desconocimiento de las leyes que regulan el Tratado, los
articulos para ser importados y exportados deben ser competitivos
logrando hacer frente a esta apertura comercial; 1los productores
mexicanos requieren mayor difusién de 1lo que es el Tratado,
informacién sobre los perjuicios y beneficios del misme para que
realicen acciones tendientes a la calidad total logrando competi-

tividad y no desaparescan del entorno econémico.
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3.~
Los productores tienen wuna incertidumbre debide a la

competencia que van a tener con la apertura comercial; un 58.8%
creen que les afectard, por ejemplo el zapato de Taiwan se
vende favorablemente en el mercade mexicano a un costo menor
que el calzado nacional, aGn con calidad inferior a la existente
en nuestro pafs, ya gque el calzado de Taiwan es de material
sintetico, y el consumidor local adquiere productos importados
debido a la preferencia y curiosidad por adquirir productos
extranjeros, por eso temen a la apertura. Nosotros creemos que
tienen razdén en preocupirse por la competencia y, si aunado a
este factor existe otro mds importante como es la calidad;
sequramente si no logran que sus productos sean de calidad serén
destituidos en el mercado nacional, y por supuesto no lograrén

exportar su calzado.

Un 21.2% de los encuestados asegura que les beneficiara, pues
creen poder competir con esos mercados y exportar sus productos,

ya que dicen producir con calidad.

Un 20% contesto no saber si les afecte o les beneficie, ya
que desconocen tode lo relacionade con el Tratado de Libre

Comercio.
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4.-
Al hablar de importaciones, un 80% de los productores

opinan que les afecta, pues este factor plantea la inexistencia
de un mercado que satisfaga las necesidades del consumidor, ya
sea en precio, calidad u otras caracteristicas del producto
y es necesario importarlo para satisfacer las necesidades de

los consumidores.

Un 17.5% de los productores piensa que les beneficia, en virtud
de que debe existir competencia y eso los obliga a mejorar, y

pliensan que seqguirdn en el mercado.

Un 2.5% de los productores desconocen si les beneficia o afecta y

se muestran apdticos.
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5] COHEE CONMPETIR (BT PRABULTBS SE CHlofd S JE SIH0S PIsEs?
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El 78.8% de los productores creen poder competir con produc-
tos de calzado de otros paises, ya que dicen tener calidad y

precios competitivos.

Un 18.7% no cree competir, y no es por no tener calidad, sino
porque el consumidor mexicano prefiere productos importaaos,
pero esto se da cuando desconoce el producto, y lo seguira
adquiriendo si satisface sus necesidades, pero el productor de
San Mateo Atenco puede y debe mejorar su producto en cuanto a

calidad, variedad de disefio, colores, etc.

Lo mis desmotivante es el habernos encontrado productores que
hacen caso omiso a la competencia internacional, y es un 2.4%
quienes contestaron no saber, por lo cual deben concientizarse vy

tratar de superarse para ser competitivos.

135



SAJETHE ACLIONES LIPS AHER TIEETLE A Bl CONPETETI NS ?

[
| B nINGUNA

| = MAYOR CALIDAD
| S

136




5 A.-
Resulta indispensable recordar que dependerd en gran medida

de nuestro grado de competitividad, de los niveles de calidad y
precios futuros, para que la situacién comercial de México se
beneficie o se vea mas agravada, por lo cual cuestionamos a los
productores sobre las acciones que realiza para hacer frente a
la competencia, y un 55% de ellos productores dijeron mejorar la
calidad, y un gran porcentaje lo dice pero no lo llevan a cabb, Yy
esto fue posible detectarlo al preguntarles sobre los procesos
de produccién, como los llevan a cabo y pocos dieron respuesta

concreta.

El otro 45.5% fueron sinceros al responder que no realizan

alguna acci6n para hacer frente a la competencia.
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6):CONOCE APOYOS QUE OFRECE EL GOBIERNO A LA MICRO YV EE

INDUSTRIA?
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6 .-
El '67.5% de los productores no conocen los apoyos ofrecidos

por el Gobierno, el cual les brinda como wmicro y pequefios
empresarios, sin embargo no se muestran interesados en conocerlos
debido a que tienen la idea de la burocracia existente en el
Gobierno, asi como desconfianza hacia el mismo, en no recibir
apoyo y esto resulte para ellos un control de ingreses y

egresos, asi como el tener el requerimiento de una cuota.

El otro 32.5% de los productores de calzado conocen en forma
generica los apoyos del Gobierno, ya que han solicitado informa -

c¢ién para adquirir financiamiento.

Recomendamos a los difusores de apoyos a micro y pequefios
empresarios realicen adecuadamente su labor para que los

productores obtengan estos beneficios.
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7=
De acuerdo a la informacién obtenida, un 88.8% de los micro

Yy pequefios empresarios no han solicitado apoyo del gobierno,
pues no tenian conocimiento de que el gobierno através de orga -
organismos brinda apoyo y asesoria al micro y pequefic empresario
por lo cual es necesario difundir la informacién sobre los
programas llevados a cabo, as! estos organismos cumpliran con

sus objetivos.

sin embargo un 8.12% si conocia este tipo de apoyos, de los
cuales un 3.7% lo solicité y lo obtuvo, un 7.5% 1lo solicitd sin
obtener respuesta, ya que é&stos organismos los cuestionaban, los

investigaban y nunca les dieron respuestas a su solicitud.
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8HA OBTENIDO APOYOS DE ORGANISMOS PRI VADOS?
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8.~
Un 73.1% de los productores de San Mateo Atenco no han

solicitado apoyo de organismos privados; el otro 26.9% si ha
solicitado, pero a las asociaciones a las que pertenecen, el
apoyo brindado es mis financiero coﬁ el requisito de pertenecer
a éstas asociaciones; viéndolo objetivamente éstas asociaciones
no les da el soporte adecuado a sus agremiados, y lo vemos en la

forma de organizacién y desarrollo de los mismos.
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) QUE APOYO LE GUSTARM TENER?

TECNOLOGIA

CREDITO

ASESORIA

MAT. PRIMA
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9.=
Al cuestionar sobre qué apoyos les gustaria obtener nosostros

les dimos a los productores S alternativas, las cuales pensamos
son las mis importantes de acuerdo a sus necesidades y la que
mostraron requerir mis es el crédito con un 47.5% ya dque es el
medie por el cual adquieren materia prima y elaboran sus

productes,

Un 12.5% contesté que les gustaria obtener tecnologia pues
cuentan con magquinaria obsoleta y no es suficiente para' la

produccién requerida en épocas decembrinas.

Otro 12.5% desea obtener asesoria legal debido al desconoci -

miento de las leyes que los rige, sobre todo el &mbito fiscal.

Un 10% manifesté que su problema es obtener wmateria prima

barata, para asi bajar sus costos.

Un 17.5% no desea obtener apoyo de ninguna indole, debido a
que su posicién como productor y vendedor estd de acuerdo a sus

necesidades.

Por lo tanto, vemos dque si se organizaran en una Uniénh de
Crédito lograrian obtener apoyo financiero para los factores nis

requeridos.
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10.~
El mayor problema que tienen los productores es obtener

financiamiento por lo cual recomendamos se organicen en una
Unién de Crédito o en una Unién de Compras de Materia Prima
pues de acuerdo a sus necesidades son las alternativas mas

adecuadas.

En segundo término el problema es obtener materia prima, un
85% de los productores se enfrenta a éste problema ya sea por ei
precio al que la adguiere o escasez de la misma; un 40% tiene
problemas de tecnologla y con 1la Unidén de Crédito tendria la

oportunidad de adquirir magquinaria mederna.

También detectamos problemas de mano de obra por su demanda
en los meses de octubre a diciembre, y escasea afin con un precio

elevado, 'a solucién serfa adquirir maquinaria moderna.

¥ el nivel m&s bajo presentado en la grifica es el de la
capacitacién segGn los productores, pero poniéndonos del ladc del
consumidor el terminado de los productos no muestra calidad, por
lo cual nosotros recomendamos a los duefios que brinden capacita -
cién a su personal y tomen cursos en el &rea donde mas proble -

mas tengan, transmitiendo la ensefianza a su personal.
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1) VTILIZA FINANCIAMIENTOS DE INSTITUCIONES FINANCIERAS ¥
BANCARIAS?
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11.-
De acuerdo a la grafica nos damos cuenta que la mayoria de

los productores no utilizan financiamiento bancario o de
instituciones financieras, las razones expuestas son: no cumplen
los requisitos necesarios para ser sujetos de crédito, y a

otros no les conviene por los altos intereses del adeudo.

Viendolo obijetivamente ningGn micro o pequefio productor
puede avalar un crédito considerable, ya gque no tiene 1los
recursos necesarios para respaldar la deuda, ni tiene 1la
capacitacién adecuada para hacer buen uso de ella, si se la

llegaran a dar.

Pensamos que primero se les debe dar capacitacién y asesoria
sobre organizacién y al otorgarles el crédito seguir asesorando -

los en el aspecto financiero, ayudarlo a desarrollarse.

El 15% si utiliza financiamiento, algunos cuentan con la
tarjeta empresarial, debido a que estan mas capacitadas y tienen

solvencia econémica.
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12.-
Esta pregunta es obvia en cuanto a la respuesta, Yy

acertadamente u 61.3% de los micro y pequefios empresarios desea
obtener un crédito para modernizar y lograr el crecimiento de su

empresa.

Notamos entusiasmo en las personas cuande escucharon sobre
obtencién de crédito; sin embargo un 33.7% de los encuestados no
les interesa el financiamiento, ya que no desean tener

deudas con ningin tipo de organismo.

Asimismo desean adquirir maquinaria con las utilidades que
les dejen sus productos, pero esto serfa a largo plazo y 1la
competitividad no espera dejando fuera del mercade a estcs

productéres .
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13.~
Uno de 1los grandes problemas del productor de San Mateo

Atenco es la obtencién de materia prima de buena calidad, debido
a que existen pocos proveedores de la misma, los cuales no tienen
gran competencia en el mercado, por tanto imponen precios y

calidad arbitrariamente.

Por lo cual un 81.3% de los encuestados les gustaria obtener
materia prima de mejor calidad y a precios accesibles para

mejorar sus productos.

El 18.7% restante estan conformes con la materia prima que
adquieren y dicen no tener ningln tipo de problema con esta, sin
embargo al analizar sus productes, concluimos no son competitivos

con los de otros mercados.

En' esta situacién seria conveniente gue se formara una Unién
de Compra de Materia Prima en comGn para solucionar . sus

problemas de calidad y precio.
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14,.~
Cuando se habla de exportar es dar a conocer un producto = a

otros paises, para lo cual se necesita calidad y organizacién. El
66.3% de los productores ha pensado en la posibllida@ RS
exportar, algunos ya estdn buscando contactos para hacerlo, otros
dicen estar prepardndose para cuando les llegue una oportunidad y

otros s6lo lo han pensado.

El 30% no les interesa, argumentan no tener la capacidad
productiva necesaria, la calidad ni el apoyo financiero

suficiente para hacerlo.

Por Gltimo, el 3.7% ya exporta a través de intermedia -

rios y no en grandes cantidades.
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15.-
El 72.5% desea adquirir tecnologia moderna, pues estéan

conscientes de que si no se capacitan y actualizan no podran

sobresalir en el mercado del calzado.

El. otro 27.5% no desea adquirir maquinaria moderna, atn
sabiendo la obsolescencia de la que tienen, pero 1las razones
expuestas son: no saben utilizarla, tendrian que tomar cu¥sos
para aprender; no tienen dinero suficiente para adquirir buena
maguinaria o simplemente no les interesa, debido a la falta de

aspiraciones.
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16.-
Al cuestionar a los productores sobre la capacidad produc -

tiva semanal es para darnos cuenta si estan preparados para
poder competir con otros paises, en cantidad y calidad, y si es

posible que en un futuro pudieran exportar su producto.

Por las estadisticas presentadas el 66.2% produce menos de
100 pares, estos no podrian exportar; iqualmente los que

producen de 100 a 300 pares, y es un 13,8%.

Un 1.3% no contestd debido a la desconfianza; y un 18.7% son
los productores con posibilidad de  exportar y lograr ser

competitivos.
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17.=~
En esta grafica se muestra un elevado el nGmero de produc -

tores que llevan control de calidad y produccién, pero al visi-
tar los talleres y cuestionar a los trabajadores sobre la forma
de llevarlos a cabo se comprueba que el control es rustico Yy
manual, una persona es la encargada de llevar a cabo la supervi -
sién de la produccién. Otros productores manifestaron el deseoc de
instalar un sistema de calidad apropiado, pero por falta de
recursos financieros no es posible; y quienes opinan asi es una
minorfa, la cual estd consciente de 1a necesidad de llevar
controles adecuados.

La mayoria de los productores opinan que es adecuada 1la
manera como llevan los controles, pero s6lo revisan superfi -
cialmente el producto, y si este tiene un defecto ya sea en
tinte, en forma o en apariencia pasa como producto de calidad, a

menos que el defecto sea muy notorio.

Por otro lado a estos productores se les debe concientizar de
que si no ofrecen calidad no serdn competitivos con los producto-
res extranjeros que lleguen a nuestro pais. Por lo tahto, si
estos empresarios se organizan de manera conjunta obtendrén
beneficios mGltiples como capacitacién, un mejor conaciniento
sobre métodos y procedimientos aplicados a su produccién, obte -
niende asi los resultados deseados; ya que si no toman medidas
correctivas y siguen aplicando métodos obsoletos e-inadecuados

serdn desplazados desapareciendo del dmbito comercial.
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Es conveniente que sl es un requisito legal estar inscr}tos
en la Cémara del Calzado se afilien, pero asimismo exijan se
les otorgue asesorfa y orientacién técnica sobre calidad y los
controles de ésta, pero ser instrumento para cubrir un reguisi-
to de la cémara y del gobierno mexicano, sino como una de tantas
alternativas para solucionar el problema de obsolescencia y

rezago tecnolégico en México.
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18.-
El 60% de los productores asiste a las 2 ferias anuales

realizadas en San Mateo Atenco, exponen sus productos y dicen que
les resulta redituable pagar stand por sus ventas. A los expo;i -
tores que asisten a estas ferias se les recomienda tener la pro =~

duccién prevista en cantidades mayores a las acostumbradas.

Un 18.1% asiste a ferias y exposiciones foréaneas, especifi-
camente a Ledn Guanajuato, en la cual mas que vendedoras son
espectadores de toda la gama de calzado, moda, disefio, colores de
los productos expuestos, tomando esto como pauta para fabricar
les suyos. Pensamos que ne van a exponer sus productos pues no

podrian competir, en callidad, disefios, precios.

El 21.6% no asiste a ‘'ningin tipo de feria o exposicién
y dicen no interesarse por estos eventos porque no tienen 1la

capacidad ni los recursos.
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19.~
Nos damos cuenta que un 92.5% de los productores fijan sus

precios’ con base en el costo total mas la utilidad deseada,
este método es adecuado sin embargo al analizar los precios
econtramos que el calzado de San Mateo Atenco es mids barato al

del D.F. y la zona metropolitana.

Por lo tanto, para que el productor de San Mateo Atenco no
sea destituido y pueda entrar a otros mercados debe capacitarse
en los procesos de elaboracién de producto para economizar
material, mejorar calidad y obtener mayores utilidades; las

cuales puede invertir para crecer como empresa.

Un 6.2% fija los precios en base a la competencia, creemos
que esto es un tanto incierto, el productor no sabe cuinto le
costéd a la competencia elaborar su producto y qué util}dad
estd obteniendo. Estos productores necesitan mas informacién,

capacitacién y asesoria.

Por tltimo el 1.3% restante establece sus precios en base al
costo mas utilidad y competencia, opinamos que es el mejor método
para fijar precios, pues asi se calcula la-utilidad deseada y

se cujda una estandarizacién en preclos locales.
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20.-
Tedéricamente el 65% de los productores sabe los bene -

ficios obtenidos al estar agrupado a un organismo , esta es una
cifra considerable, la cual indica que los productores tienen
conocimiento de la importancia de este aspecto,; no obstante en
la practica, r;o existe en ellos el espiritu de equipo, no creen
en ellos comc integrantes de un grupo, son apiticos, existe
egoismos, desvinculacién social y cada uno ve por sus intereses

en forma independiente.

Este aspecto resulta dificil para el crecimiento de la in =
industria del calzado en San Mateo Atenco; si los productores no
se organizan adecuadamente, sequiran teniendo maquinaria, tecni -
cas Yy procedimientos administrativos obsoletos;teniendo como

resultado que productores extranjeros ganen el mercado mexicano.

Si se unen con un mismo fin, con buena organizacién y
objetivos, sin desviarse de los mnismos, obtendran mayores y
mejores beneficios. Es importante intentarlo, pues seria _mis
facil competir y hacer frente al A.L.C. unidos.

Por otro lado un 35% de los productores no sabian gque el
estar organizado en un grupo puede consequir beneficios; y es una
labor de nosotras como administradoras realizar campafias con
mensajes orientados a concientizar al productor para el trabajo

unido y sean competitivos.
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21.~
El 95% de los productores se encuentran afiliados a una

asociacién que no es la CANAICAL, realizan juntas, en las cuales
tratan asuntos especificos de los productores. Estas asociacioc -
nes se encuentran divididas por cada mercado existente en Saﬁ
Mateo Antenco, sin embargo no estan orientadas al programa de
modernizacién del pais, pues no brindan asesoria técnica, fiscal
ni £inanciera, simplemente son aqrupaciones en las cuale; se
distinguen unas a otras sin preocuparse por ofrecer mejores
servicios a los agremiados o por lo menos seflalar cuales son los
requisitos para crear una nueva empresa, como debe ser el &rea de
trabajo, la seguridad e higiene en la empresa; asimismo las
condiciones de trabajo son deplorables y perjudiciales para el

personal que labora en las mismas.

Estas asociaciones deben tener como objetivo el bienestar
del productor, dar asesorfa de todo tipo y wunirlos mds, vya
que la desunién existente dificulta detectar problemas y 1la

solucién de los mismos.

En cuanto al 5% restante no estd inscritoe en ninguna
asociacién por falta de informacién o por no pagar cuotas gue
no reditdan nada o dicen se pierde tiempo en las juntas y

no se llega a nada.
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22.-
Los productores gque estan inscritos en la CANAICAL, lo cual

es un requisito legal, deben exigir todos los beneficios y ayudas
ofrecidos por la Camara, pues estadn pagando una cuota. Es
obligacién de la cémara difundir teda la informacién necesaria

para beneficio de los suscriptores.

En la encuesta realizada nos dimos cuenta que el 63.8% de
los productores no conoce la funcién de la camara, sus servicios
y apoyos. Un 26.2% si los conoce, siendo estas personas las que
tienen inquietud en conoc~r este organismo Yy aprovechar los

beneficlos.

El1 10% restante contesté conocer poco ¥ es de lo que han

ofdo, perc no tienen conocimiento amplio de la CANAICAL.
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23.~
Los grupos a los gue pertenecen los productores de San Mateo

Atenco tienen juntas mensuales o bimestrales perc no tienen gran
trascendencia y 1los socios tienen la obligacién de asistir a
ellas, y algn curso esporddico, al cual asisten sdélo aquellos
productores con posibilidad de pagarlo; estos son les eventos que

realizan.

En cuanto a la participacién de 1la CANAICAL, esta ha
organizado algunas conferencias de modernizacién, sin embargo un
gran nGmero de productores no asistieron por no estar inscritos o

porgue no les interesd asistir a estos eventos.

En conclusién los productores dicen participar en los
eventos organizados por los organismos a los cuales pertenecen

pero tales eventos son solo rutinas de las agrupaciones.
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24.-
El 77.5% de los encuestados no tienen conocimiento de los

conceptos y funciones de 1la fusién, unién de crédito y unién de
compras de materia prima en comin, por lo tanto les brindamos
informacién de cada uno de ellos para saber si estan dispuestos
a cambiar su forma de organizacién por una de las mencionadas,
teniendo asi posibilidad de hacer frente al Acuerdo de Libre

comercio México-Estados Unidos-Canada.

El otro 22.5% dice conocer las funciones de fusién, unidn de
crédito y unién de compras de materia prima en comin; pues
algunos de estos encuestados ha solicitado crédito a NAFINSA del
cual han obtenido la informacién. Tienen mds conocimiento sobre
las unjones de crédito, en segundo término conocen sobre las
uniones de compra de materia prima y del que menos saben es de la

fusién.
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25.-
Dandoles una breve platica sobre la unién de crédito, unién

de compras de materia prima en comin y fusién, preguntamos si
les gustaria cambiar su forma de organizacidén y cudl les intere -

saria mis, teniendo el siguiente resultado.

El 88.9% de los productores estan dispuestos a cambiar su
forma ée organizacién, de este porcentaje el 54.7% desea
organizarse en unién de crédito. El 31.7% le gustaria formar ‘ una
unién de compras de materia prima en comin pero bien organizada,
ya gue en alguna ocasidn intentaron algo similar y no les resulté

y el 2.5% restante estuvo a favor de la fusién.

Un 11.1% no estd dispuesto a cambiar su forma de organi -
zacién, dicen encontrarse bien actualmente y no quieren

ningtin tipo de compromiso.

Adn los que estan dispuestos a cambiar su forma de organi --
zacién deberfan solicitar apoyo a sus asociaciones o a la
CANAICAL, asi como a NAFIN pidiendo asesoria y ayuda necesaria

para formar las asociaciones.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En nuestro proyecto nos enfocamos a la industria del calzado
por se; una actividad econémica que para México no resulta
imposible colocarse como 1lider, pues cuenta con la materia
prima y mano de obra, sin embargo falta la tecnologia,

capacitacién y recursos financieros.

El anilisis lo realizamos en San Mateo Atenco, México porque
constituye una de las 5 principales plazas productoras de
calzado, en donde el 83% de los productores de la zona son micrc
y pequefios empresarios, los cuales requieren apoyos y facilidades
para su desarrollo y alcanzar mejores niveles de competitividada

enfrentando la apertura comercial.

En ia década de los 90 empiezan a surgir cambios en rela-
cién al desarrollo de la economia mundial gue tiende a la forma~
cién de blogues econdmicos regionales; por tanto México lle-
va a' cabo ajustes en su infrastructura para poder afrontar

los retos y oportunidades gue implica la apertura comercial.

En nuestra opinién el Acuerdo de Libre Comercio traerd
consigo efectos negativos para el micro y pequefio productor de
San Mateo Atenco; ya que los productos ofrecidos no tienen la
calidad deseada por el consumidor. E1 costo del producto es
inferior al del mercado de la ciudad de México, sin embafgo no

presenfg ventaja ~ debido al bajo nivel en la calidad de 1la
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materia prima y el acabado del producto; no tienen conocimiento
ni experiencia, por 1lo cual se deben especializar en esta

&4rea para dar solucidén al problema.

Pero lo mas grave es la apatia gue muestran algunos producto -
res a la apertura, la cual es su futuro. El problema del micro y
pequefio empresario constituye un reto al enfrentar la competencia
internacional, teniendo grandes diferencias entre 1los pafises
firmantes del T.L.C.; tales como el tamafio de 1la economia,
cultura, estructura Jjurfdica y laboral, grados de desqrrollo en
los distintos sectores y las condiciones de productividad, asi
come los satisfactores del consumidor en los tres paises; por
eso existe riesgo de que el proceso de quiebra y desaparicidn
experimentado en los Qltimos afios por estas empresas se

profundice.

Para impulsar al micro y pegueilo empresario, el gobierno
actual en coordinacién con los sectores privado y social, ha
propuesFo el programa para la modernizacién de micro, pequefia y
mediana empresa 1991-1994, en la cual se promueve la creacién de
mecanismos de apoyo para la adquisicién, adaptacién, asimilacién
e innovacién de tecnologifas, financiamiento, asesorias y
capacitacién, asimismo promueve la cultura de la calidad total
como una medida de superacién contfnua a tode lo largo del

proceso productivo.

181



Pensamos que al hablar de calidad total el productor se va
concientizando y mejorard su producto. El programa para la
modernizacién no esta cumpliendo con sus objetivos en San Mateo
Atenco, pues no ha sido difundido en la zona y los pocos que
conocen y han solicitado apoyo no han obtenido respuesta, pues
exigen requisitos que dificilmente cubre un micro empresario

Y s6lo les hacen perder tiempo.

Si estos productores se organizan en una Unidn de Crédito o
Unién de Compras de Materia Prima en Comin lograrian beneficios
financleros, tecnolégicos y desarrollo como empresarios. Afn es
buen mémento para darse una oportunidad de crecer, tener

desarrollo y hacer un buen papel ante la apertura comercial.

De acuerdo a 1los resultados de nuestro estudio enfatizamos
la concientizacién a los wmicro y pequefios productores de calzado
de San Mateo Atenco, México, sobre la importancia y necesidad
de organizarse en grupos para hacer frente a los camblos que se
estan suscitando en el entorno econémico nacional e internacio -

nal.

Hemos observado carencia de informacién completa y adecuada
sobre el medio en que se desenvuelven, scobre aspectos econémicos,
fiscales, mercadolégicos y sobre los diferentes apoyos de orga -

nismos gubernamentales y privados.

Asimismo - les - falta modernizacién en todos los - aspectos

(maquinaria, capacitacidn, procesos y técnicas, calidad en 1la
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produccidn, etc.). También detectamos problemas en cuanto a la
obtencién de financiamiento porque los organismos auxiliares del
crédito solicitan requisitos y garantias que los micro y pequefios
industriales no pueden cubrir; asimismo problemas para la compra
de materiales y materia prima de calidad a costos accesibles,
debido a que en la temporada de ventas altas los proveedores
imponen sus condiciones no satisfaciendo los reguerimientos del

productor.

La mayoria de los micro y pequefios industriales de la zona se
inclinan por 1la opcién de la Unién de Crédito, pues segln
ellos es lo que mas necesitan: dinero para comprar maquinaria,
materiales, materia prima, etec., sin embargo no tienen solvencia
econémica ni garantias suficientes para respaldar los créditos;
por lo tanto proponemos que antes del crédito se les de asesoria
y capacitacién sobre cémo administrar su negocio ( que implica
la planeacién, organizacién, capacitacién en todos  los nivéles
jerdrquicos, conocimiento del marco juridico que lo rige, calidad
total, entre otros), ya que su administracién es empirica;
nosotras como administradores podemos ofrecer ese tipo K de

asesoria.

En cuantec al problema de compra de materia prima creemos
conveniente ‘la creacién de un Centro de Adguisicién de Materia
Prima en Comin (CAMP), esto es mis factible por la facilidad de
su formacién y operacién sin gque requieran 'de. garantfas para

respaldar créditos; con esto los productores tienen la posibili -
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dad de obtener materias primas y materiales a bajo costo y de

buena calidad para producir articulos mids competitivos.

Esperamos que esto no sea solo un simple estudio, ya que
nuestro propdésito es 1llevarlo a cabo como proyecto; primero a
través de pladticas con los micro y pequefios productores de San
Mateo Atenco, México, para convencerlos de la necesidad de unirsé
y crear un Centro de Adquisicién de Materia Prima en ComGn para

mejorar su calzado.

Asesorarlos en la administracién de su negocio, ofreciéndoles
informacién necesaria para que se desarrollen adecuadamente y en
un futuro no muy lejano puedan formar una Unién de crédito; ya
gue individualmente no pueden hacer frente a la comptencia
nacional y extranjera, la cual est& caracterizada por monopolio
de grandes empresas productoras de calzado., Recordemos que

“ta unién hace la fuerza".
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