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OBJETIVO 

El presente trabajo se ha realizado considerando su utilidad 

principalmente en los siguientes campos de actividad: 

a). A las empresas con posibilidades de expansi6n de su merca

do, lo mismo que a los funcionarios y empleados que le sir

ven. 

b) A los estudiantes interesados en cuestiones internaciona

les, y 

e) A quienes sustentamos este trabajo. 

A continuaci6n pretendemos explicar lo anteriormente escrito, 

dando énfasis a las razones que consideramos fundamentales: 

a') Consideramos que las empresas se benefician al comerciali

zar externamente su producción ya que a través de dicha c~ 

mercializaci6n, se incrementarán sus ventas con todos los 

beneficios que esto representa, repercutiendo positivamente 

sobre los objetivos trazados por la organización. La eqlr!!_ 

sa privada que se aboque a la realizaci6n de cierto tipo de 

actividades,busca, fundamentalmente la obtención de mayores 

utilidades; y si, la actividad exportadora resultara capaz 

de satisfacer lo dicho con anterioridad, le proporcionar' a 

las empresas una mayor capacidad de desarrollo. Lo que se 

vendrá a enriquecer por una mayor captaci6n de divisas que 

permita no solo la posibilidad de realizar importaciones ·si 

no además la solvencia con sus acreedores internos y exter

nos, favoreciendo asimismo un intercambio ventajoso de tec-
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nologías aceptadas como eficientes a nivel internacional. 

Por su parte, el personal que labora en las empresas de co· 

mercio exterior, pudiera obtener el beneficio de la actual! 

zación y la precisión de objetivos en la materia, al contar 

con un trabajo como el presente que, aunque modesto, le pr~ 

porciona bases para una simple y ordenada comprensi6n de 

los fenómenos econ6micos, principalmente aquellos que se 

refieren al intercambio internacional. Gran parte del ren· 

dimiento 6ptimo de los empleados de una empresa se encuen· 

tra basado en el conocimiento que éstos tengan sobre la ma· 

teria que define su trabajo cotidiano. 

b') A los estudiantes les puede facilitar la comprensión de la 

actividad exportadora, en la medida en que este trabajo pr~ 

tende reunir los aspectos fundamentales y más recientes de 

las políticas comerciales en el plano internacional. Tam· 

bién, hemos considerado que en "Estructura y Operatividad 

de las Empresas de Comercio Exterior~ se re6nen las citas y 

documentos bibliográficos mínimos para la comprensión del 

sector externo de la economía mexicana, y en particular de 

las empresas de comercio exterior, que orienten al estudia~ 

te hacia una investigación selectiva, y 

c') Hemos entendido que hacer un trabajo de esta indole nos 11~ 

va a organizar, sistematizar y desarrollar en lo futuro los 

conocimientos sobre el particular que más adelante nos con· 

duzcan a la obtención de realizaciones profesionales que 

aproveche y genere ideas sembradas en la profesión aue esta 
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Universidad desinteresadamente nos brind6. 



IV 

HIPOTESIS 

Una forma de vincularse a la actual economia que se ha plantea· 

do en la presente administraci6n, es la participaci6n en el Ca! 

bio de la estructura econ6mica a través de la formaci6n y el 

funcionamiento de empresas de comercio exterior que cooperen 

en objetivos nacionales tales como: la generación de empleos; 

de divisas; desarrollo regional; aprovechamiento de los recur

sos con los que cuenta el pais; etc. 

Finalmente, los objetivos del comercio exterior no son otros 

que vincular más estrecha y eficientemente a la sociedad nacio· 

nal con el resto del mundo. Se trata de lo¡rar un equilibrio 

del país, de tal suerte que éste brinde al exterior aquello en 

lo que es m6s capaz, y que logre de él lo que no producimos con 

satisfactorios niveles de calidad, volumen y precio, las empre· 

sas de comercio exterior pueden ser un instrumento fundamental 

para el intercambio equilibrado de alternativas. 
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INTRODUCCION 

r" 
Uno de los principales problemas que enfrenta nuestro país, es 

el estancamiento de las exportaciones no petroleras. La rece

si6n econ6mica de los paises industrializados, las presiones 

proteccionistas por parte dt¡ esos pa1se s·, las fluctuaciones de 

la demanda interna y la tradicional discriminaci6n contra las 

exportaciones resultante del esquema de protecci6n, son las 

principales causas que determinan este estancamiento. 

En las condiciones descritas, se presentan tanto problemas de 

carácter coyuntural -la pérdida de mercados-, como ·de carácter 

estructural -la reducida vocaci6n exportadora-, especialmente 

en el caso de los productos manufacturados. 

Por lo anterior, hemos dedicado este trabajo al estudio del co

mercio Exterior de México, y en particular de las Empresas de 

Comercio Exterior, tomando en cuenta que el país vive momentos 

sumamente adversos para la economía que podrán irse solucionan· 

do en la medida en que se cuente con empresas eficientes que, 

además de aumentar la producci6n y el empleo, generen divisas 

mediante sus exportaciones, lo cual ayudaría al cumplimiento de 

los compromisos financieros de la Naci6n y reforzaría su capac! 

dad para realizar las importaciones necesarias. 

La concentraci6n de empresas, a trav~s de Consorcios, constitu· 

ye una forma de armonizar intereses de las diversas empresas d! 

cididas a aumentar sus operaciones de comercio exterior, que po 

dr!an, después de estar bien organizadas, trazar programas de • 
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exportaci6n a mediano y largo plazo. Los productores mexicanos 

obtienen singulares beneficios al comercializar sus productos 

en los mercados del exterior. 

Mediante las Empresas de Comercio Exterior los productores in

ternos ven ampliada la demanda de sus productos, sin restringi! 

se solamente al mercado interno, lo que representa mayores niv~ 

les de ventas, que a su vez repercute incrementando las utilid~ 

des y el ahorro que pu'ede destinarse posteriormente a inversio

nes productivas, que lo mismo habrán de ampliar la oferta inte! 

na de los productos, que los empleos y los ingresos para un 

buen n6mero de trabajadores mexicanos. 

Este tipo de organizaciones desde esta perspectiva, posibilitan 

el crecimiento económico, (con todas sus repercusiones positi

v~s) lo cual ayudaría al pa1s a salir de la crisis tan severa 

que hoy lo afecta. 



CAPITULO I . 

. SECTOR EXTERNO DB LA ECONOMIA MEXICANA 



1.1, EVOLUCION DE LA BALA.'lZA COMERCIAL 1980 - 1985, 

Los ingresos por exportaciones totales en 1980 y 1981 han mos

trado un alto dinamismo, de 74 y 26,8\, respectivamente, debi

do principalmente a la mayor producci6n y exportación de pro

ductos de la industria extractiva. As!, las exportaciones de 

México ascendieron a 15,3 mil millones de d6lares (m.m.d.) du

rante 1980, y solo un a~o después alcanzaron los 19.4 m.m.d. 

Tal dinámica de mayores exportaciones sustentadas fundamental

mente en el petr6leo, signific6 para el país un sensible in

cremento de su capacidad de compra en los mercados mundiales. 

La mayor capacidad de pago del país, ampliada fundamentalmente 

por las exportaciones de productos de la industria extractiva, 

permiti6 amplias importaciones, sobre todo de insumos y bienes 

de capital que coadyuvaron al sostenimiento de un elevado cre

cimiento real del producto interno bruto (PIB) de 8,3 y 7,9\ 

durante 1980 y 1981, respectivamente. 

El dHicit comercial de 1980 ascendi6 a 3.2 m.m.d. Las expor

taciones totales crecieron a una tasa de 74\, debido sobre to

do al dinamismo que sostuvo el sector petrolero de 160.S\, en -

tanto que el conjunto no petrolero increment6 sus ventas al ext~ 

rior en forma modesta con un 1, 5\, Por su parte, las importa-

Nota: Para facilitar la lectura de la presente sccci6n, las ci 
fras se han cerrado a miles de millones de d6larcs. 



cienes aumentaron en 54,8\ respecto a 1979, principalmente en 

obediencia al dinamismo de la demanda agregada (consumo + inver 

si6n) compuesta en buena proporción de insumos y bienes de capi 

tal que requirieron tanto el sector pGblico como el privado pa· 

ra llevar a cabo sus programas de inversión. 

Hacia 1981, el déficit comercial del país aument6 15.6\ al pa· 

sarde 3.Z a 3,7 m,m,d. Dicho saldo negativo se debió fundame~ 

talmente a un crecimiento de 26,9\ en las importaciones de man~ 

facturas como consecuencia de los programas de inversi6n antes 

aludidos. A su .vez, las exportaciones se incrementaron 26,8\. 

El elemento din4mico de dicho flujo al igual que un afio antes 

volvió a ser el sector petrolero que aument6 sus ventas en 40\ 

respecto a 1980, en tanto que las' exportaciones no petroleras. 

disminuyeron 1.4\, 

En correspondencia con 1980·81, durante el afio en estudio tam

bién descendió la tasa de crecimiento de las exportaciones. E! 

te menor dinamismo del crecimiento de las exportaciones, estuvo 

influido por la menor actividad económica interna (el PIB cayó 

0,5\), al tiempo que por las dificultades en el dmbito interna· 

cional para la expansión de las exportaciones que se vieron li· 

mitadas por la recesión económica de varios países socios comer 

ciales de México. Es decir que ademfts de una menor oferta rell!. 

tiva de exportación, la demanda internacional de productos mexi 
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canos también perdi6 impulso. 

Por su parte, las importaciones de ese año cayeron en un 37, 7\

respecto al nivel alcanzado durante 1981. Tal movimiento des-

cendente de las importaciones, simultáneamente a un crecimiento 

de 9.3\ en las exportaciones, dieron lugar a un superávit de la 

cuenta comercial que ascendió a 6.8 m.m.d. 

El superávit de la balan:a comercial que se logr6 en 1982, rom

pi6 con la tradici6n hist6rica de esa cuenta que durante toda 

la década anterior, y aan en afios más lejanos, hab(a venido · 

siendo deficitaria. Sin embargo, dicho resultado favorable no 

se debió a un comportamiento 6ptimo del sector externo de la 

economia. Por el contrario: fué posible debido a las rígidas 

medidas impuestas por las autoridades comerciales y financie

ras del pa!s tendientes a disminuir las importaciones en 7m.m.d. 

(aunque resultaron casi 9 m.m.d.), repartido tal descenso en 

partes iguales entre los sectores p6blico y privado. Asimismo, 

la menor importación de ese año estuvo influida por la escasé: 

de divisas que a su ve: influyó negativamente sobre la entonces 

muy critica situación financiera del país, lo mismo que por las 

repetidas devaluaciones del peso frente al d6lar de EUA que di~ 

ron como resultado un encarecimiento progresivo, y en ocasiones 

abrupto de las mercanc!as del exterior (•). 

(•) El promedio anual de paridad cambiaria del peso mexicano -
con el d6lar de EUA es como a continuación se apunta: - -
1980•2Z.9 P/D; 1981•24.S P/D; 1982•57.3, o sea que en 1982 
la moneda nacional se devaluó 133.9~ respecto a 1981, 



Las exportaciones petroleras, no obstante que descendieron su 

dinamismo, continuaron siendo el soporte de las ventas naciona

les en los mercados extranjeros. En ese afio el país, para sos

tener sus ingresos de divisas en niveles adecuados, se vió obli 

gado a exportar mayores volOmenes de petróleo crudo que era 

afectado por presiones a la baja en su precio internacional. 

Por su parte, las exportaciones no petroleras continuaron de

creciendo (-1.S\ respecto al año inmediato anterior, en que ya 

habían disminuido) , debido fundamentalmente a la prolongación 

de la recesión econ6mica en los países industrialitados, y a la 

caída del PIB nacional. 

En el a~o de 1982 se rompió dr5sticamente el equilibrio del se~ 

tor externo de la economía, lo que exhibi6 fehacientemente sus 

fallas estructurales: el PIB disminuyó 0,5\; el financiamiento 

externo le fuE restringido a M~xico¡ las exportaciones solo cr! 

cieron 9.3\ comparadas con las de 1981; el servicio de la deuda 

obligaba al país a erogar cerca de 11 m.m.d., o sea 23.9\ m6s 

que un afio antes¡ y las importaciones decrecieron bruscamente, 

-37.7\, lo mismo que la capacidad para la adquisición de divi

sas, provocando una paraliiaci6n o la subutilitación de buena 

parte de la planta industrial nacional por la falta de abaste

cimientos externos. Paralelamente, la inflaci6n llegaba por 

primera vez en la historia a 98.8\, amcnaiando seriamente la d~ 

bil competitividad internacional de los productos mexicanos, y 

con ello el futuro ingreso de divisas al país vía exportaciones. 



1983 - 1984. 

En 1983 y por segundo afio consecutivo, el país volvió a contar 

con superávit en su balanza comercial el cual ascendió a 13.8 

m.m.d., duplicándose así el saldo positivo logrado un año an

tes. Paralelamente la exportación total solo creci6 5.1\; aun

que ahora movida ésta por el sector no petrolero que creci6 

32.S\,cn contraste con un decrecimiento de 2.9\ de las exporta

ciones petroleras, o sea una caída de éstas Qltimas cercana a 

480 millones de dólares. De tal suerte, el superávit comercial 

ascendió a 13.7 m.m.d., que resulta de la diferencia entre las 

exportaciones totales de ZZ.3 m.m.d., menos las importaciones 

de solo 8.6 m.m.d. La mayor devaluación del peso frente al dó

lar de EUA. (•), hizo mils competitivos los productos nacionales 

en los mercados del mundo, Asimismo, la reactivación de las 

economlas industrializadas generó mayor demanda de las exporta

ciones de México, lo cual se tradujo en un creciente dinamis

mo de las ventas externas de manufacturas. 

No obstante que durante 1983 la reactivaci6n econ6mica interna

cional lleg6 a significar un mayor potencial de demanda de bie

nes y servicios con origen en los países en desarrollo, la con

traparte, es decir, el establecimiento de prácticas y medidas 

(*) La paridad promedio del peso con el dólar fué de 150.3 en 
el mercado libre, y de 120.2 en el controlado. 
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protecéionistas impuestas por el mundo industrializado impidió 

un crecimiento dinámico del comercio internacional que se des· 

plazó a una tasa promedio de solo 0,5\ a lo largo del año. Si 

a lo anterior se compara el crecimiento relativo de la exporta· 

ción no petrolera de México, que aumentó 32.5\, podrá observar

se que el impulso nacional resultó ser sumamente poderoso den· 

tro de un contexto adverso. 

Por su parte, en 1983 correspondió al sector pGblico generar el 

77.6\ de las divisas comerciales, principalmente a .través de 

exportaciones de productos de la industria extractiva (15.5 

m.m.d.), y realizar asimismo el 50\ de las erogaciones por con

cepto de importaciones, fundamentalmente de manufacturas (1. 7 

m.m.d.) y de productos agrícolas y silvícolas (1.5 m.m.d,). En 

ese año el sector privado generó m.m.d. por exportaciones ma

nufactureras, y gastó 4,3 m.m.d. por importaciones también de 

manufacturas. Este rubro se considera deberá mostrar una ten-' 

dencia a ser superavitarib en lo futuro, a partir del año 198' 

es decir que el sector privado podrá financiar sus importacio

nes con recursos provenientes de sus propias exportaciones. 

Durante 1984 continuó siendo positivo el saldo comercial de Mé

xico en un 6,6\ por abajo del superávit de 1983, Las exporta

ciones ascendieron en un B.O\ sobre 1983, al tiempo que las im

portaciones aumentaron en un 31.6\ comparadas con las del ano 

anterior. Dicho incremento de la importación coadyuv6 a un cr~. 

cimiento del PIB que alcanzó un 3. 2\, Las exportaciones petro· 

leras crecieron a una tasa del 3.6\, mientras que el conjunto 



no petrolero aument6 sus ventas externas con mucho mayor vigor 

en un 18.4\. 

Durante 1985 se registr6 una disminuci6n de 29\ en el saldo po

sitivo de la Balanza Comercial debido a una caida de las expor

taciones en 6.5\, simultáneamente a un aumento de las importa

ciones del 19\. 

Las exportaciones descendieron tanto en volümen como en valor 

por una menor demanda externa de nuestros productos (de los que 

destaca el pertr6leo), a lo que habrá que afiadir la disminuci6n 

de los precios de gran nümero de materias primas comerciadas i~ 

ternacionalmente. 

1.2. PLAN NACIONAL DE DESARROLLO (PNDl 1983 - 1988 

Por mandato Constitucional, la Planeaci6n en México es hoy día 

una obligaci6n a cargo del Estado: "El Estado organizará un si~ 

tema de planeaci6n democrática del desarrollo nacional que im

prima solidez, dinamismo, permanencia y equidad al crecimiento 

de la economía para la independencia y la democrati:aci6n polí

tica, social y cultural de la naci6n" !f. En tal virtud, el --

Constituci6n Política de los Estados Unidos Mexicanos. 
Articulo 26. Edici6n del Diario Oficial, S.G., 1983. 
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Ejecutivo Federal hizo la prcsentaci6n del Plan Nacional de De

sarrollo 1983 - 1988, el día 30 de mayo de 1983, el que consig

na los lineamientos, objetivos y estrategias de política que h~ 

brlin de regir a la nación, en todos sus órdenes, a lo largo de 

la presente ndrninistraci6n. 

En el P.N.D., se hace énfasis en el hecho de que México es un 

país de, abundantes recursos humanos y naturales que son base de 

una importante fuerza para el desarrollo. La organización de 

la producción nacional, no obstante sea dependiente y limitada, 

ha permitido al país contar con un producto bruto altamente di

versificado que se encuentra entre los 20 primeros a nivel mun

dial. 

El PND que nos ocupa, se constituye como documento normativo 

exento de cifras concretas y metas precisas en tiempo y espa

cio. En su lugar, define los lineamientos y estrategias de ac

ci6n a seguir, destacando los aspectos cualitativos que requie

re la nación en busca de su transformación económica estructu

ral. Dicho Plan se hace obligatorio para las dependencias y e~ 

tidades de la Administraci6n Püblica y Federal. Un rasgo del 

PND que debe destacarse por su importancia, es el que se refie

re a la ubicaci6n de México dentro del concierto de las nacio· 

nes, de tal suerte que la situaci6n económica mundial incido s~ 

bre el país afectando severamente su desenvolvimiento económic~ 

No se trata ya de cerrar las puertas al exterior y componer in

ternamente la casa, sino de vincular m&s estrecha y eficiente

mente la economia nacional con la internacional. 
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En el PND se considera que México posee una estructura indus· 

trial altamente diversificada, la cual no s6lo es resultado si

no además estimulante de inversiones que dan lucar a empleos e 

ingresos para buena parte de la fuerza de trabajo del país. No 

obstante, la rclaci6n entre inversi6n, ahorro, empleo, ingreso, 

oforta y demanda, es poco apropiada para satisfacer los enormes 

requerimientos de una población en permanente expansión como es 

el caso la sociedad mexicana. En tal dirección, es cierto que 

la producción de bienes básicos, a pesar de ser abundante, re· 

sulta sin embargo insuficiente en comparación a los niveles de 

demanda que pudieran permitir a la sociedad en su conjunto ele· 

var sus condiciones de vida en el grado que marca la Constitu· 

ci6n Política de los Estados Unidos Mexicanos (*). 

Durante los afies 70, el crecimiento de la economía -que fue su

mamente din4mico-, estuvo basado fundamentalmente en el fomento 

y la expansi6n de la demanda interna. En correspondencia, la 

producci6n de bienes de consumo no prioritarios fue ln que se 

constituy6 en puntal de ese crecimiento sostenido, con el agra· 

vante de que tal dinámica nunca fomentó el desarrollo de indus· 

trias dedicadas a fabricar los bienes de capital y los insumos 

que se hacían necesarios para esa producción de bienes de cons~ 

mo, lo cual, inevitablemente, alentó las importaciones manufnc-

(*) En el Articulo 1Z3 Constitucional, en su Fracci6n VI, pl
rrafo Z~, se establece que los "salarios mfnimos generales 
deberán ser suficientes para satisfacer lns necesidades nor 
males de un jefe de familia, en el orden material, social y 
cultural, y para proveer a la educación obligntorin de los 
hijos". 
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tureras. Así, gran parte de las industrias establecidas en el 

territorio nacional, fueron acentuando su participaci6n en la 

generación del creciente déficit comercial del país que hizo 

crisis en los primeros afias de la década presente. Por su par

te, la falta de integraci6n nacional de la producci6n, condujo 

a una subutilizaci6n, en ocasiones grave, de los recursos natu

rales con los que cuenta México. 

En su conjunto, la industria nacional se muestra francamente d~ 

pendiente del exterior, no s6lo en lo que toca a su expansión 

sino incluso en lo relativo a su funcionamiento cotidiano. La 

producci6n actual de bienes de consumo, lo mismo que de al~unos 

bienes intermedios y de capital, ha resultado de un proceso de 

muchos afias tendiente a la sustitución de importaciones con de~ 

tino en el mercado interno, por dem4s altamente protegido comer 

cialmente, Ello ha deprimido los márgenes de competitividad i!!. 

terna y externa de la economía mexicana, limitando asimismo la 

capacidad del país para incrementar sus exportaciones no petro

leras. Adem4s, la fuerte dependencia con el exterior ha inhibi 

do el desarrollo cientlfico y tecnol6gico de la nación, lo que 

hace que la sujeci6n industrial se extienda hasta lo que es la 

prestación de servicios, rebasando el solo campo de lo mercan

til. 

El proceso antes aludido, tendiente a la sustitución de import! 

cienes de productos de consumo,.se ha enfrentado a otro defini

do por una "desustituci6n" de las mismas, que se explica media!!. 

te un crecimiento de la industria productora de bienes para el 
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consumo final, simultáneamente a la reducci6n absoluta y relati 

va del sector fabricante de bienes de capital e insumos interm~ 

dios. En ~eneral la producci6n industrial no ha sido suficien

temente competitiva; pero la ha sido afin menos la parte de la 

economfa dedicada a la fabricaci6n de manufacturas modernas. 

Al respecto baste decir que "en 1970 la participaci6n de las 

importaciones en la oferta nacional era de 21 por ciento, y pa

ra 1980 había aumentado al 31 por ciento, evidenciando una ma

yor dependencia del crecimiento y de la industrializaci6n en 

las importaciones. Este fen6meno de "desustituci6n" tuvo par

ticular relevancia en el sector de bienes de capital y de pro

ductos intermedios" y .. En otras palabras: los esquemas de pr!!_ 

tecci6n comercial se abocaron al sobrecuidado de la nueva in-

dustria productora de bienes de consumo, dejando de lado la pr!!_ 

tecci6n del incipiente sector de bienes de capital, lo que hizo 

que este filtimo tendiera hacia su reducci6n. El predominio de 

una 16gica comercial de los empresarios por encima de un crite

rio de fortalecimiento industrial de la naci6n, provoc6 que de

creciera la oferta de bienes·de capital, ya que resultaba mayo! 

mente rentable importarlos de países mfis eficientes en vez de 

fabricarlos en México con toda la problemiltica que ello significa (•). 

1_/ PND. Página 316. Primera Edici6n de 430 paginas 
(") La sustituci6n de importaciones de bienes de consumo, en 

el marco de una pol!tica comercial de protecci6n a utili
zar, se constituye en una actividad generadora de déficit 
comercial ya que a través de esa dinámica se realizan im· 
portaciones de maquinaria, insumos y refacciones, y en cam 
bio se desatiende la exportaci6n por ser ésta poco competT 
tiva, a la vez de tener asegurado el mercado interno, es -
decir que se da lugar a un mayor sesgo contra las exportaciones 
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En s!ntesis, la planta industrial de nuestros dtas se enfrenta .• 

a .. una problemática global definida blisicamente por la relativa

mente baja demanda de sus productos resultantes, la sensible 

escasez de divisas, muy altos endeudamientos externos y finan· 

ciamientos de fomento poco apropiados. Tal problemlitica sólo 

se podrá superar imprimiendo a la economía en su conjunto una 

transformación estructural. 

El PND estipula que el crecimiento económico ahora deberá sus· 

tentarse en el equilibrio de tres motores que son: el dinamismo 

de la demanda interna como consecuencia de políticas tendientes 

a·· la defensa y recuperación de los salarios reales y a un cree!. 

miento moderado y realista de los precios, la expansi6n y di ve! 

sificación de las exportaciones no petroleras, y la sustitución 

selectiva y eficiente de las importaciones. Al respecto, "las 

orientaciones estratégicas son: primera, desarrollar la oferta 

de bienes básicos; segunda, fortalecer selectivamente la indus

tria de bienes de capital para incrementar el grado de integra· 

ci6n de la producción nacional; tercera, vincular la oferta in· 

dustrial con el exterior, impulsando las ramas con capacidad de 

generación neta de divisas; cuarta, crear una base tecnológica 

propia, necesaria para la independencia económica nacional; y 

finalmente una industria paraestatal eficiente y competitiva 

que sea importante elemento de apoyo en el desarrollo de las 

cuatro orientaciones mencionadas. 

El vinculo más equilibrado de la econom{a nacional con la del 

resto del mundo que se plantea en el PND, aparte do ampliar, di 
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versificar y armonizar las relaciones comerciales con el exte

rior, tiene como objetivo el incrementar la generaci6n neta de 

divisas que permita a México cumplí r con sus compromisos finan· 

cieros internacionales, as! como adquirir las importaciones in· 

dispensables para el buen funcionamiento de su planta producti· 

va, y la reconstrucci6n de las reservas internacionales del Ba~ 

co de M~xico. 

1. 3. PROGRAMA NACIONAL DE FOMENTO INDUSTRlAL Y COMERCIO EXT!l· • 

RIOR (PRONAFICE) 1984 • 1988 

Como consecuencia del PND en el ~rea del fomento de la indus

tria y el comercio exterior, el día 30 de julio de 1984, el Ej~ 

cutivo Federal present6 a la opini6n pGblica el PRONAFICE que 

se constituye en calidad de Programa Sectorial especializado 

que habr~ de regir las acciones fundamentales en la materia, en 

correspondencia estrecha con la estrategia general del PND en 

torno al cambio estructural de la economía, y a su mayor capa

cidad de vinculaci6n con el exterior. 

La definici6n de cambio estructural del PRONAFICE, "conlleva el 

desarrollo arm6nico de los tres sectores industriales en que di 

vide a la actividad manufacturera (sector industrial end6geno 

·SIE·, sector industrial exportador -SIEX·, y sector industrial 

sustituidor de importaciones ·SES!·), La base para el funcio· 

namiento adecuado del PRONAFICE consiste en el reforzamiento de 
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es os tres sectores, con lo que se evita el falso dilema entre 

el desarrollo hacia adentro o hacia afuera". ¿_/ 

El PRONAFICE define como esencia del cambio estructural, el 

fortalecimiento de las inversiones productivas que hagan crecer 

la oferta, con el apoyo de un desarrollo m5s independiente y 

adecuado de las bases tecnol6gicas y científicas del.país. En 

consecuencia, las áreas que poseen una mayor importancia rela

tiva son las que se encargan de fabricar bienes de capital y 

tecnologías modern:1s •. 

Por su parte, el Pr.ograma hace notar que no obstante exista 

real y potencialmente una demanda a nivel mundial de gran vari~ 

dad de productos que Ml!xico fabrica, )' que además el país cuen

te con una política de tipo de cambio adecuada y realista que 

brinda competitividad a buena parte de la economía, aGn con 

ello la exportaci6n se enfrenta a m6ltiples obstáculos que le 

impiden un mayor dinamismo y cobertura. Tal problemática se 

concreta en la estructura de la oferta, y consiste básicamente 

en las insuficiencias que se tienen, a nivel macroccon6mico, en 

los renglones tecnol6gico, de capacitaci6n para la producci6n, 

transporte e infr:1estructura industrial, diseno, empaque y emb! 

laje, calidad, puntualidad, volumen de la producci6n que no co

rresponde a economías de escala, y escasez o inadecuados finan

ciamientos de fomento en cuanto a condiciones y montos.así como 

lo falta de empresas que se aboquen exclusivamente a la export! 

_]_/ HICE. Elementos para el Programa Integral de Fomento o 
las Exportaciones 1985 • 1988. página 4. 
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ci6n. Esta deficiencia estructural, se extiende asimismo a los 

bienes de capital, que no han podido ser fabricados en el país 

en la cantidad que se requiere, a pesar de la gran demanda so

bre los mismos (*) y a que su producci6n podría constituirse en 

una actividad sumamente rentable. "En síntesis, por problemas 

estructurales se entienden los obstáculos que se presentan por 

el lado de la oferta o de la estructura productiva. Ln solu

ci6n de estos problemas requiere, además de las políticas ade

cuadas de precios relativos y de composici6n y crecimiento de 

la demanda, de una estrategia de cambio estructural en la indu! 

tria y comercio exterior que se concreta finalmente en el fome~ 

to directo a la oferta productiva y en cambios a nivel de es

tructura; los dos elementos determinantes son pues la inversi6n 

y el progreso tecnol6gico. La direcci6n que asuman estas dos 

variables (c6mo producir.más con el mismo capital y trabajo) de 

termina el cambio en la oferta productiva" • .i_/ 

En esencia, el cambio estructural del PRONAFICE no es otra cosa 

que una mayor eficiencia del trabajo que desemboque en el incr! 

mento sensible de la productividad de los procesos industriales. 

En el impulso a la oferta, se considera que las ramas industri~ 

les a fomentar con mayor vigor, deberán ser aquellas que en la 

(•) Se calcula que la importaci6n de bienes de capital durante 
el período 1977-1980, nscendi6 a cerca de ZO mil millones 
de dólares, o sea un promedio anual de 5 mil millones . 

.i_I PRONAFICE. Página 81. 
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especialidad manufacturera, lo mismo que de bienes e insumos b! 

sicos, sean asimismo poseedoras de un alto potencial para real! 

zar exportaciones(•). Se pretende que tales ramas de la indu~ 

tria, lleguen a crecer al doble de lo que ha sido su comporta

miento hist6rico, con base en la utilizaci6n de tecnologías me

jor adaptadas a la producci6n y a una mayor capacitaci8n de los 

recursos humanos. La más arm6nica y equilibrada relaci6n entre 

las industrias de diversos tamaños, en el marco de una produc

ci6n a escala, es decir más eficiente y organizada de acuerdo a 

la dotaci6n de recursos y a los mercados potenciales, habrán de 

generar las condiciones para que efectivamente la producci6n al 

canee a cubrir los requerimientos de la sociedad en permanen

te expansi6n, siendo meta fundamental de una mayor oferta su 

distribuci6n ampliada, tanto por personas como por regiones, 

con lo cual el desarrollo podrá beneficiar a mayor nGmero de m~ 

xicanos. "En síntesis, la estrategia de ajuste y cambio estrus. 

tural tiene como objetivo actuar en la estructura productiva 

por el lado de la oferta rompiendo los cuellos de botella que 

(•) El PRONAFICE, en su página 87 establece que "no se preten
de de manera alguna definir ni determinqr las ramas indus
triales específicas en las cuales habrán de realizar sus 
inversiones los particulares quienes pueden optar libremen 
te para participar en una u otra actividad, El Estado so~ 
lamente toma la decisi6n, en consulta con los demás secto
res, de dar un mayor apoyo y fomento a las actividades que 
considera prioritarias para el desarrollo autosostenido de 
la industria". 
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obstaculizan su desarrollo" • .2_/ 

Para el fomento de la industria, el PRONAFlCE define su actual 

tipología para despu6s presentar estrategias tendientes hacia 

su cambio estructural. Así, divide la industria característi· 

ca en tres grupos que son: 

i) Sector lndustrial Endógeno (SIE), que es el de menor vul

nerabilidad con el exterior, es decir el menos dependien· 

te m4s allá de nuestras fronteras y que por tanto se basa 

en un esquema que en alta proporción utiliza fuerzas pro· 

pias, que incluye las ramas industriales de mayor integr! 

ción nacional de la producción, siendo además el que re· 

gistra tasas de crecimiento más estables y dinámicas. 

Dentro del (SIE) se encuentran las ramas industriales fa· 

bricantes de varios bienes de consumo no duradero, algu· 

nos bienes duraderos y una parte de las industrias dedic! 

das a la producción de insumos denominados "de amplia di· 

fusi6n", A su vez, este sector es el que se encarga de 

generar el 72\ de las manufacturas, y brinda ocupaci6n al 

75\ de las fuerzas de trabajo. Su crecimiento histórico 

promedio de 1970 a 1981 ascendi6 a 6.3\. 

ii) Sector Industrial Exportador (SIEX), que siendo un subgr~ 

po del anterior (SIE), es el que se compone de las ramas 

.§._/ Op. cit. PAgina 82. 
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de mayor concurrencia a los mercados foráneos, con altos 

niveles de competitividad, calidad y puntualidad de sus 

operaciones comerciales. Se encarga de realizar el 38\ 

de las exportaciones manufactureras, principalmente de 

bienes de consumo no duraderos y marginalmente de insumos 

de alta difusi6n. Durante el lapso 1970-80, el (SIEX) l~ 

g;6 obtener balanzas comerciales superavitarias en oca

si6n a que sus exportaciones superaron siempre las impor

taciones que el sector requiri6, y 

iii) Sector Industrial Sustitutivo de Importaciones (SESI), 

compuesto por ramas industriales que por su insuficiente 

integraci6n nacional ha participado en menor grado al de

sarrollo económico del país. El (SESI) contribuye con el 

281 de la producci6n manufacturera, brindando ocupaci6n 

al 25\ de la fuerza industrial de trabajo. Tal sector, 

no obstante que en algunos casos realiza operaciones de 

exportación, es en general un grupo importador de insumos 

y tecnologías. 

En lo que hace a la divisi6n sectorial de la economía, queda . 

claro que la estructura proteccionista del SIE deberd do redu

cir gradualmente la protecci6n, siendo el arancel su principal 

instrumento. Para el SIEX deberá desaparecer el requisito de 

permiso previo de sus importaciones temporales, es decir las, 

importaciones que se integran a un producto de fabricaci6n na

cional con fines de exportación; y finalmente dentro del SESI 

seguir5n funcionando los controles cuantitativos con vigencia 

temporal. 
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Por el lado de la exportaci6n, se mantendrá el permiso de lle

varla a cabo "en forma permanente para los siguientes artfcu

los: bienes socialmente necesarios, productos cuya comerciali

zación se realiza a través de un canal llnico; productos que da

ñan la salud; bienes que se requieren para garantizar la segu

ridad nacional; especies en riesgo de extinci6n; artfculos suj~ 

tos a cumplimiento de convenios internacionales de los que Méxi 

co forma parte y bienes necesarios para la preservaci6n de la 

eco logra mundial". i_/ 

Posterior a la definici6n de grupos caracterfsticos de la indu! 

tria, el PRONAFICE centra la atenci6n en lo que deberá ser la 

estrategia de cambio estructural que, en términos generales, h! 

brá de brindar un mayor apoyo al SIE y al SIEX, en virtud de 

que éstos requieren de mucho menor nivel de importaciones y por 

lo mismo poseen capacidad para constituirse en puntales de la 

generaci6n neta de divisas tan necesarias para la economra na

cional. Paralelamente al reforzamiento del SIE y del SIEX, se 

considera fundamental un mayor fomento del SES!, en forma dema

siado selectiva; de tal suerte que ello signifique una mayor i!!_ 

tegraci6n nacional de la producción en las ramas propias de los 

otros dos sectores, es decir que la dinámica a que se deberás~ 

meter el SES! deberá ser tal que a lo largo del tiempo posibili 

i_/ Op. cit. Página 123, 
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te la disminución de las importaciones que hoy día, aunque en 

baja proporción, les son necesarias al SIE y al SIEX. Al res

pecto, deberá ser claro que "La estrategia rechaza el equivoc!!_ 

do dilema entre crecimiento hacia adentro, a través de la sus

titución de importaciones, o crecimiento hacia afuera mediante 

el impulso a exportaciones. Al fortalecer los sectores endóg~ 

no y exportador mediante la sustitución selectiva de importa

ciones, se persigue un desarrollo integral del sector indus

trial en estrecha vinculación con el comercio exterior" . .J_/ 

La estrategia específica por sectores establece que del: 

i') SIE, se espera una mayor ampliación y consolidaci6n a tr! 

vés de la formaciOn de cadenas productivas dedicadas a la 

fabricación de bienes necesarios e insumos de amplia dif~ 

sión. Asimismo, se prevcé que este sector incremente su 

participaciOn en el comercio de exportación con base en 

una mayor eficiencia interna y en conexión al sistema 

del sector sustitutivo de importaciones que le permita al 

SIE depender cada vez menos de las importaciones, incre

mentar la oferta interna de productos básicos, mejorar su 

situación tecnol6gica y coadyuvar de manera importante a 

la generaci6n neta de divisas. 

ii') Como parte del SIE especializado en el comercio exterior, 

J_/ Op. cit. página 87. 
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se pretende que el SIEX incremente su rentabilidad con lo 

cual habrá mayores movimientos de inversi6n con fines de · 

exportaciones. Tal rentabilidad deberá lograrse a través 

de una mayor eficiencia productiva, en el marco de una p~ 

lítica cambiaria adecuada. También, es previsible que el 

SlEX se irá ampliando a un ritmo relativamente dinámico 

por la inclusión de nuevas ramas que empiezan a ser supe! 

avitarias. En tal direcci6n, se espera que a largo pla· 

zo el SIEX se integre de industrias preponderantemente de 

exportaci6n que habrán de ser los pivotes fundamentales 

de la generaci6n de divisas, es decir que el concepto de 

exportaci6n marginal o exportación de excedentes deberá 

cambiarse por el de producci6n para la exportaci6n. A 

este sector se habrlín de incorporar ramas fabricantes de 

bienes de capital e insumos intermedios que hubieron de 

tener su origen en el sector sustitutivo de importacione~ 

y 

iii') Del SESI se espera que su futuro se base en una selectívi 

dad que asegure la sustituci6n de los renglones correspo~ 

dientes a insumos estratégicos de amplia difusi6n, al 

tiempo que de bienes de capital con fines de completar c~ 

denas productivas que son prioritarias para los SIE y 

SIEX. La selectividad propia a este sector, habrá de re· 

girse en buena medi~a por la búsqueda do inversiones que 

generen oferta con amplio mercado interno y que ademfis r~ 

sultcn viables para la actividad de exportncí6n. fin esta 



zz 

dinámica, el SESI debería sufrir una transformací6n que 

lo habilite como importante soporte de los SIE y S!EX. 

La transformación del SESI ser& posible en la medida en que 

efectivamente se induzca un cambio de la estructura econ6mica, 

donde la desaparición de una rama del SESI, corresponda la apa· 

rición de otra igual en el SIE 6 en el SIEX, es decir que permi!. 

necerán en el SESI aquellas ramas prioritarias en vías de una 

mayor eficiencia relativa, que a su vez sea un soporte del SIE 

y del SIEX; y en cambio dejaran de pertenecer al SESI para for· 

mar parte del SIE y del SIEX las actividades que en el cambio 

estructural logren una mayor y suficiente integración nacional 

y eficiencia productiva. Esta transformación del SES! en SIE y 

SIEX significa una alta oferta nacional con amplia cobertura en 

la producción de bienes, es decir con una mayor diversificación 

de productos que a su vez forman parte de la materia suscepti· 

ble de exportación. 

Posteriormente a la conceptualizaci6n de cambio estructural de 

la economía, el PRDNAFICE discurre sobre la instrumentaci6n de 

dicho cambio de estructuras a partir de las políticas de protes 

ci6n y de fomento al comercio exterior. El Programa establece 

que "En el marco del PND se señala que el objetivo central del 

comercio exterior del pats será equilibrar, ampliar y diversifi 

car las relaciones comerciales sobre la base del fomento perma

nente a las exportaciones de productos no petroleros y de la 

sustitución selectiva y eficiente de importaciones de bienes i~ 

termcdios y de capital. Es decir, el reto que enfrenta el co-



23 

mercío exterior de México para el mediano plazo, que comprende 

el período 1985 - 1988, es lograr que las exportaciones de mer

cancias tiendan hacia una tasa promedio de crecimiento de entre 

5.5 y 6.3\; reducir, mediante una sustituci6n selectiva, el cr~ 

cimiento de las importaciones y mantenerla a un nivel de entre 

13.3 y 15.7\; y consecuentemente que la balanza comercial regi~ 

tre un superftvit con una participación en el PIB de ente 3.7 y 

3,9\ para que el déficit correspondiente a la cuenta corriente 

sea cuando más de 0,6 a 0.7\ del PIB. Se asegura de esta mane

ra una reducción del coeficiente de importaci6n a oferta de 28\ 

en 1980 a un promedio de entre 20.Z y 21 .9\ para 1988. 

"Para la consecuci6n de estos objetivos se prevén cuatro polítl. 

cas que inciden directamente en el comercio exterior: racional!. 

zaci6n de la protecci6n, fomento a las exportaciones, franjas 

fronterizas y zonas libres y negociaciones comerciales interna

cionales. La primera de ellas persigue asegurar el mercado in

terno para la producci6n nacional sin reducir el nivel de efi

ciencia de la misma y utilizar el presupuesto de divisas como 

un poderoso instrumento. La de fomento a las exportaciones pre 

tende incrementar de manera sostenida la generación neta de di

visas y consolidar a un sector exportador manufacturero. t.u de 

franjas fronterizas y zonas libres buscará la diversificación 

de las zonas fronterizas y contribuir5 al desarrollo regional. 

Por último, la de negociaciones comerciales internacionales pe!. 

mitirA contar con elementos legales y operativos, incluyendo 

las formas no convencionales de comercio exterior, que impulsa-
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rlin el desarrollo nacional''. .!/ 

De lo anterior resalta por su indiscutida importancia la racio· 

nalizaci6n. de la protecci6n que busca imprimir mayor eficiencia 

a la planta industrial nacional a través de una competencia ju! 

ta y equilibrada con los productores foráneos. 

El proteccionismo es WI instrumento. de política econ6mica ten

diente a regular la modalidad industrial de un país a través de 

la utilizaci6n de aranceles, permisos previos, precios oficia

les, cuotas, etc. Con este instrumento (arancel) se pretende 

encarecer (mayor protecci6n), o abaratar (menos protecci6n) los 

productos de importaci6n respecto a los precios vigentes en el 

mercado interno. As!, si algón pais posee una industria inci

piente que quiera desarrollar en cierta rama de la producci6n, 

pretenderá protegerla disminuyendo o e~itando la competencia 

con productos similares del exterior. De tal suerte, el deman· 

dante interno de tales bienes optará por consumir la oferta na

cional en lugar de importar mercancías alternativas ya que ello 

le resultar& menos costoso y seguramente mds rentable. Poste

riormente, el grado de protecci6n irá disminuyendo (racionaliz! 

ci6n de la protecci6n) conforme crezcan los requerimientos del 

producto, implicando para el fabri.cante nacional la necesidad 

de aumentar su calidad, eficiencia y competitividad para asog~ 

J...I Op. cit. pfigina 119. 



rar su permanencia en el T.lerc3do, c\·itando ser despla:ado por 

oferentes externos que probablenente venda buena calidad a ba

jo costo. 

La protccci6n externa de una economia, o la carencia total de 

protección, hacen dafio considerable a su planta industrial. 

Proteger demasiado una industria es favorecer la ineficiencia 

interna en detrimento de los consumidores a quienes se les res-

ta capacidad de adquirir del exterior mercancías de calidad y 

precio adecuados. El hecho contrario, o sea desproteger la in

dustria, significo favorecer la penetración de productos extra~ 

jeras que pueden desplazar, e incluso hacer desaparecer la afer. 

ta nacional y con ello la inversión y el empleo, debilitándose 

la independencia del país ya que quedarían abiertos los cauces 

para adquirir las pautas de producción y de consumo que no co

rrespondan históricamente a la nación importadora y que refuer-

zan su dependencia con el exterior. 

Bajo el supuesto de que se requiere una mayor intervención di

recta del Estado en la economía que asegure el funcionamiento 

de áreas estratégicas, un instrumento valioso de la estructura 

proteccionista es el tipo de cambio de la moneda nativa frente 

a los medios de pago internacionales. "La sobrevaluaci6n del 

peso estimuló las importaciones y el aumento de la protección 

tuvo el efecto contrario" .2._/. En efecto, el tipo de cambio se 

.'! . ../ Bela Balassa. La Política de Comercio Exterior de México. 
Revista Comercio Exterior, \':il. 33. No. 3. Marzo de 1983. 
Página 219. 
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constituye en herramienta poderosa para reforzar, por un lado, 

el nivel de la protecci6n, y por el otro el margen de competi· 

tividad internacional de la economía: a mayor sobrevaluaci6n de 

la moneda se facilitará la importaci6n de mercancías ya que, r~ 

lativamente, se abaratan las divisas; hecho que sugiere ya sea 

el incremento del nivel de protecci6n, o bien la devaluaci6n de 

dicha moneda para coadyuvar a la regulaci6n del ingreso de mer· 

cancías del exterior al país de esas características, A su vez, 

la devaluaci6n de la moneda nativa incrementa implícitamente la 

protecci6n, encareciendo así las importaciones y favoreciendo 

las exportaciones con base en una mayor competitividad-precio. 

De todo ello es que el PRONAFICE pretende racionalizar la pro· 

tecci6n, en un intento por lograr el equilibrio del sector ex

terno de la econom!a donde sea posible una sustituci6n eficien· 

te de las importaciones, al tiempo que un mayor fomento de las 

exportaciones no petroleras. En tal dinámica se suprimirá la 

protecci6n absoluta o bien el liberalismo a ultranza del comer

cio internacional: "De aquí que la política adecuada es la de 

relacionalizar la protecci6n, esto es, de ajustar gradualmente 

los niveles de protecci6n que permitan un proceso de importa· 

ci6n selectiva y coadyuvar a una industrializaci6n eficiente, 

más competitiva y fomentar las exportaciones. Es fundamental 

destacar que la protecci6n en el corto plazo estarA orientada 

por consideraciones de balanza de pagos y el combate a las pr6~ 

ticas especulativas. Las de mediano y largo plazo estará guia· 

da por la eficiencia de la planta productiva y por la sustitu

ci6n selectiva de importaciones, de acuerdo con la disponibili· 
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dad de divisas" .1.Q/. 

El PRONAFICE es claro al señalar que en el plazo inmediato, la 

nueva estructura proteccionista habrá de liberar del requisito 

de permiso previo a aquellas fracciones de la tarifa de import~ 

ci6n que correspondan a bienes necesarios que no produzca el 

pats, o en su caso a las mercancías que a(Jn fabricadas en Méxi

co no sean suficientes para atender la demanda correspondiente 

sobre todo en los renglones de insumos intermedios y bienes de 

capital. Por su parte, los productos de importación no priori

tarios (lo cual no significa que sean suntuarios), habrán de 

continuar sujetos a permiso previo, en el marco de una politica 

tendiente al cuidado de la planta productiva, el empleo, abasto 

y ahorro de divisas. 

Posteriormente, es decir en el medio plazo y bajo la premisa de 

que en su transformación estructural la economia habrá logrado 

una mayor eficiencia y con ello competitividad, la protección 

dará marcado énfasis al arancel que sin ser inflacionario faci

litará la competencia más directa de la oferta nacional con la 

internacional -en beneficio ello del consumidor-, y s6lo margi

nalmente se seguirán utilizando los permisos previos que se ma

nifiestan como instrumentos altamente protectores de la indus

tria • 

.1.Qf PRONAFICE. Página 120. 
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La nueva protecci6n se prevé, ir~ acompañada de una polftica 

realista en lo .¡u·e toca al tipo de cambio, lo cual deberá coad

yuvar a la racionalizaci6n de las importaciones paralelamente a 

un mayor fomento de la exportaci6n no petrolera. 

La nueva estructura proteccionista busca promover ramas de la 

producci6n que sean intensivas en mano de obra, bajo una adecu! 

da relaci6n entre inversi6n-puesto de trabajo, dirigida asimis

mo a la satisfacci6n de los requerimientos industriales y en g~ 

neral del mercado nacional. Dicha estrategia proteccionista 

pretende favorecer el desarrollo de las actividades agropecua

rias y mineras que más demanden la generaci6n de empleos, fort! 

leciendo el desenvolvimiento econ6mico regional del país por m2 

tivos del mayor arraigo de la fuerza de trabajo a sus lugares 

de origen. 

El aumento de las exportaciones deberá obedecer, en primera in!!_ 

tancia, a la obtenci6n de una mayor oferta que se base en la 

eficiencia productiva. Sin embargo, una más cuantissa produc

ci6n no garantiza por sí sola un flujo creciente de mercanclas 

al exterior, Quiere decir que igualmente importante a la oferta 

ampliada de bienes y servicios, se encuentran la fijaci6n de un 

tipo de cambio realista que sea flexible segGn las circunstan

cias de la economía, financiamientos oportunos, adecuados a las 

caracterrsticas de cada proyecto y sobre todo competitivos, una 

estructura proteccionista que aliente constantemente la eficic! 

cia de la planta industrial, y finalmente la revisi6n a fondo 

de los mecanismos operativos que faciliten y simplifiquen efec-
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tivamente la tramitaci6n obligada en las ventas al exterior. 

Todo ello deberá sentar las bases de una real expansi6n de las 

exportaciones no petroleras hoy tan necesarias para México. 

En el PRONAFICE se prevé que deberá seguir el control de cam-. 

bios_ -siempre dinámico y ajustado a las determinantes macroeco

nómicas-, de tal suerte que el Estado continGe asegurando un 

uso de las divisas en correspondencia a las prioridades nacio

nales. Asimismo, la política de desliz devaluatorio deber5 

permitir hasta el largo plazo un valor realista de nuestra mon~ 

da de acuerdo al comportamiento de la inflaci6n, las tasas de 

interés internas y externas, y de las cuentas comerciales y co

rriente de la balanza de pagos. 

Los financiamientos a la exportaci6n debo.rán dirigirse a todas 

las modalidades productivas que van desde la preinversi6n (por 

ejemplo estudios de factibilidad) hasta las actividades propia

mente definidas en el campo de la comercializaci6n física de 

los productos. Este financiamiento no solo se ubica en el pla

no nacional sino incluso en el panorama internacional, de tal m!!_ 

nera que la banca mexicana especializada estar6 capacitada para 

apoyar las compras de mercancías nacionales a cargo de importa

dores extranjeros. Es claro el sefialamiento del PRONAFICE en 

el sentido de que la estrategia financiera deberá atender asi

mismo aquellos proyectos denominados de alto riesgo y con pro

longados periodos de maduraci6n, Tal actitud carente de discri 

minaci6n enfatiza al ob,eto sobre el sujeto como el principal 

motivo para realizar actividades de financiamiento. Por su par 
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te, destacan las líneas de crédito propias de la banca de segu~ 

do piso, es decir aquellas encaminadas a captar recursos del e! 

terior que sirvan a la industria mexicana para realizar sus im

portaciones temporales, lo mismo que esquemas financieros des

tinados al fomento de insumos nacionales con destino en la in

dustria maqui1adora. 

Uno de los problemas mayormente aludidos a que se enfrenta la 

exportaci6n, es sin duda alguna el que se refiere a la gran ca~· 

tidad de instancias gubernamentales (crediticias, fiscales, co

merciales, etc,) por las que debe pasar el exportador antes de 

llevar a cabo sus ventas al exterior. Hay quienes sostienen 

que el n6mero de tr4mites a realizar en diversas dependencias, 

asciende a más de cincue~ta en una operaci6n aparentemente sim· 

ple de exportaci6n, Asimismo, la naturaleza del sistema ofi·. 

cial de comercio exterior involucra a gran n6mero de Secreta•. 

rtas con capacidad dictaminadora sobre la materia, lo que resul 

ta en una muralla de obstáculos que se deberán vencer si es que 

se pretende ingresar un producto mexicano en mercados del exte

rior. De ello, es claro que considerables vol6menes con poten

cialidades de exportaci6n han quedado en calidad de intenci6n 

ya que el burocratismo extremo así lo ha determinado, restándo

le sensibles recursos a la economía de México. Es por tanto que 

la simplificaci6n de trámites o administrativa se erige como 

una de las prioridades definidas por la presente administraci6n, 

no solo en materia de comercio exterior sino.prácticamente para 

todo el ámbito de la vida nacional, 
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La formali:aci6n de la Comisión Mixta Asesora de Política de 

Comercio Exterior (CO~WEX) ha sido la respuesta gubernamental a 

la problemática administrativa que durante varios afios presionó 

hacia la depresión de las exportaciones. En dicha Comisión Pª! 

ticipan la SECOFI, SRE, SHCP, SPP, SEMIP, SARH, SCGF, BANCOMEXT, 

BM, y STGPR. Por parte del sector empresarial se encuentran: 

CONCAMIN, CONCANACO, CANACINTRA y CONACEX. (•). Es objetivo de 

COMPEX la coordinaci6n de los organismos participantes en e 1 c~ 

mercio exterior, con miras a solucionar -si fuese necesario 

incluso casuísticamente-, la gama de obstáculos, de toda índole, 

que pudieren presentarse en la actividad exportadora. Asimismo, 

tal coordinación arriba aludida, lo que hace es sistematizar 

las actividades de los sectores público y empresarial, dando c~ 

mo resultado el establecimiento de rutas claras a seguir en ma

teria de ventas nacionales a los mercados for~neos. De la sis

tematizaci6n de actividades, han surgido multiples concertacio

nes, de acciones y compromisos entre los sectores, dando pauta 

a la formulaci6n de programas y proyectos de exportación que 

c•i SECOFI + Secretaría de Comercio y Fomento Industrial; SRE• 
Secretaría de Relaciones Exteriores; SHCP • Secretaría de 
Hacienda y Crédito Público; SPP • Secretaría de Programa
ción y Presupuesto; SEMIP· • Secretaría de Energía, Minas e 
Industria Paraestatal; SAR!I • Secretaría de Agricultura y 
Recursos Hidráulicos; SCGF = Secretaría de la Contraloría 
General de la Federación; BANCOMEXT • Banco Nacional de Co 
mercio Exterior; BM = Banco de México; STGPR = Sccrctar1aifo 
Técnico de Gabinetes de la Presidencia de la República; 
CONCAMIN • ConfederaciOn de Cámaras Industriales de los Es 
tados Unidos Mexicanos; CONCANACO = Confcdernci6n NacionaT 
de Cámaras de Comercio; CANACINTl\A> Cámara Nacional de la 
Industria de la Transformación y; CONACEX • Consejo Nacio
nal de Comercio Exterior. 
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contemplnn, por un lado, los requerimientos precisos que del E! 

tado habrlin de demandar los empresarios, y por el otro, se esp~ 

cífican no solo las metas de exportación de éstos Gltimos sino 

adem~s sus compromisos en cuanto a inversiones, ccneraci6n de 

empleos y desarrollo comercial, bajo un esquema calendari:ado. 

Esta Comisión se ha creado a fin de concertar acciones en mat~ 

ria de comercio exterior entre los sectores pablico, privado y 

social. 

Corresponde a esta Comisión el andlisis y concertación de los 

p·rogramas de exportaci6n para ramas industriales, Una ve: puc! 

to en marcha un programa, los beneficios del mismo serán aplic! 

bles a todas las empresas que se dediquen a la actividad que c~ 

bra el programa correspondiente, 

Las empresas de comercio exterior deberán identificar con presi 

ci6n lo problemática a la que se enfrentan para as! proponer las 

soluciones adecuadas que incrementen su eficiencia. Al respcc· 

to, se irá afinando un esquema de funcionamiento eminentemente 

pragmfitico acorde con los Plnncs y Programas de nivel nacional, 

que busque, entr~ otras cosas, que tales empresas se conviertan 

en abastecedores externos permanentes y confiables, Asimismo, 

se plantea la importancia de estas empresas como generadoras de 

proyectos de inversi6n encaminados a incrementar la oferta ex· 

portab le. 

De todo lo anterior es que se requiere para el buen logro del 

PRONAF!CE, la utilizaci6n y el desarrollo de criterios de seleE 

tividad, tanto en la determinaci6n como en la precisión de las 
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ramas y cadenas industriales en que debe integrarse mayormente 

la economía del pais, para así imprimir creciente eficiencia a 

la producci6n que resulte en la ampliación del m5rgen real de 

competitividad de la actividad industrial en su conjunto. Tal 

proceso permitirá compatibilizar los objetivos de promover las 

exportaciones no petroleras, impulsar la productividad, inte· 

grar en mayor grado la planta productiva en sectores seleccio· 

nados y racionalizar las importaciones lo mismo que lograr su 

sustítuci6n eficiente, Esta selectividad deberá seguirse defi

niendo no s6lo en funci6n de las posibilidades nacionales, sinq 

además, teniendo en cuenta las tendencias y perspectivas que 

se lleguen a apreciar en el marco de la economía internacional, 

PREVISION PROMEDIO DE LA BALANZA COMERCIAL 

1984 • 1988 
·en miles de millones de dólares-

1984 1985 1986 1987 1988 

EXPORTACION 

Pct ro lera 16.3 16.5 16.6 16.B 17 .o 
No petrolera 6.4 7.5 8.7 10.1 11. 8 
EXPORTACION TOTAL 22. 7 24.0 25.3 26.9 28,S 
IMPORTACION 12.0 14.7 16.S 18.S 20.7 

BALANZA CO· 
~ffiRCIAL +10.7 •9.3 •8.8 •8.4 •B. 1 

VARIACION 
84/88 ' 

• 4.3 
•84.4 
•26.9 
• 72. 5 

•24 .3 
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t.4. PROGRAMA DE FOMENTO INTEGRAL A LAS EXPORTACIONES (PROFIEJ() 

Después de arrancado el PRONAPICE, la evaluación de sus estrat~ 

gias sugirió al gobierno federal una revisión del mismo en vir

tud de que durante el segundo semestre de 1984 la exportación 

no petrolera declinó su dinamismo. Se establece que "Uno de 

los retos fundamentales que enfrenta el des~rrollo dol país es 

de carácter externo. Implica superar la vulnerabilidad de nue~ 

tra economía frente a los cambios de la inestable y convulsio

nada economía mundial. A ese respecto, la política de fomento 

a las exportaciones que establece el PRONAFICE; y que ahora se 

reune en un todo coherente dentro del PROFIEX, destaca el impe

rativo de reforzar el actual sector exportador, a fin de satis· 

facer la demanda externa y los incrementos de la demanda inter

na, incluidos los abastecimientos a las zonas libres y franjas 

fronterizas". l!/ 

De tal suerte, el PROFIEX viene n reforzar ln anteior estrate

gia del PRONAFICE, con la diferencia de que el nuevo documento 

cuenta no s6lo con el marco teórico al que se ajustan variables 

e instrumentos, sino que además con la experiencia acumulada 

por los sectores involucrados que se deriva de sus esfuerzos 

de exportnci6n. El PROFIEX -se plantea- enfatizarft sus activi· 

.!.Y Héctor Hernández c. Presentación del PROFIEX. 
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dades en tres áreas fundamentales a saber: el mayor fomento a 

las exportaciones no petroleras, la flexibilidad de las import~· 

ciones, y finalmente la atenci6n más decidida a las franjas 

fronterizas y zonas libres buscando los objetivos de una mayor 

integración de esas regiones con el resto del país, y una más 

amplia capacidad de respuesta de las mismas en cuanto a genera

ci6n de divisas y de empleos. Este nuevo Pro¡rrann lleva en sí suge-· 

rencias que lo hacen ~4s práctico en atención a la filosofía 

pragmática que le dió origen. 

Para el logro de su principal objetivo que consiste en un incr~ 

mento sensible y permanente de las exportaciones diferentes del 

petróleo, el PROFIEX establece lo siguiente de acuerdo a los 

campos de actividad c•J: 

Estrategia 

La estrategia del Programa se sustenta en la coordinación de 

instrumentos y poHticas; la concertaci6n de netas, acciones y apoyos; 

la evaluación y control de resultados. La promoci6n de export~· 

cienes constituye el punto en el que confluyen los objetivos de 

las politicas macroecon6micas y sectoriales. 

Se ha previsto la instrumentación del Programa como un proceso, 

(•) Tomado del PROFIEX 
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en el que de inmediato se ponen en vigor las acciones e instru

mentos .que incluye el mismo. En forma permanente se mantendrá 

la consulta con los sectores social y privado a fin de: conti

nuar la preparaci6n y adecuación de otros instrumentos; efec· 

tuar los ajustes legislativos que reclaman una política econ6· 

mica orientada a la promoción de las exportaciones; la conti

nuaci6n de la simplificación administrativa, y el mejoramiento 

de la infraestructura física y administrativa para la exporta

ción. En esencia, se busca un sistema de incentivos automáti· 

cos y pragmáticos que haga rentable la exportación y que permi

ta articular a las empresas medianas, pequenas y grandes para 

incursionar en los mercados externos, 

Con la instrumentación de este Programa, se deja atrás las fa

ses de planeación y de programaci6n, para entrar a las de eje· 

cuci6n y de realizaciones concretas. 

Política de racfonalizací6n de 1a protección. 

El proceso de racionalización de la protecci6n contempla dos ti 

pos de medidas que ya se están instrumentando on forma paralela: 

la eliminaci6n de permisos previos y la rocstructuraci6n nranc!!. 

!aria, con el objeto de que en el mediano plazo la estructura 

de protecci6n se sustente principalmente en aranceles, Esta P2 

lttica no pretende someter a los sectores productivos a un tra

tamiento de choque, sino seguir un programa de cambio gradual y 

concertado. La eliminación de permisos de importación seguirá 

una escala ascendente en la cadena productiva, a partir de ma· 
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terias primas y productos de baja elaboración hacia bienes de 

mayor valor agregado. 

Fomento a la producción 

Se adoptarán medidas para aumentar los bienes que ya se están 

vendiendo en el exterior: de los que ya se producen y aan no se 

exportan y la fabricaci6n de aquellos que, al tiempo que susti

tuyan eficientemente importaciones, concurran desde sus inicios 

al extranjero. 

Se fomentará y apoyarA las inversiones necesarias, que deberán 

iniciarse de inmediato, y se indicarán los pasos en que se acee. 

tará que los productos de exportación los elaboren empresas con 

rnayor!a de capital extranj~ro. 

Apoyos Institucionales 

[) Empresas de Comercio Exterior 

Quedarán agrupadas en una sola figura jurídica los censor 

cías de comercio exterior y las empresas prestadoras de 

servicios, para denominarse empresas de comercio exterior. 

Se permitirá su asociación con compaff[as extranjeras de 

su tipo que estén participando en el mercado internacio

nal, con el compromiso de aumentar el porcentaje de ven

tas al exterior. 

Las instituciones nacionales de crédito podrán participar 

en las empresas de comercio exterior con capital de ries

go hasta el SO\ de las acciones de la emisora, en las co~ 
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diciones y el tiempo que fije la Secretaría de Hacienda y 

Crédito Público. 

se' les permitir& realizar importaciones, tanto de produc

tos que utilicen directamente sus socios como de aquellos 

destinados a la comercializaci6n, en proporción a la gen~ 

ración neta de divisas que realicen y de acuerdo a la li!!_ . 

ta de productos que se autoricen. 

tl) Tratamiénto· fiscal· ·a la exportación 

Se continuarAn utilizando los instrumentos fiscales ya el!_ 

tablecidos y se afinara la operaci6n de otros, a fin de 

que los productos de exportación reciban los mismos bene· 

ficios que en este renglón otorgan otros patses y que son 

aceptados internacionalmente. Entre dichos instrumentos 

se encuentran: a) costeo directo en productos de exporta· 

ci6n, para fines de gravlimenes; b) deducci6n anticipada 

para efectos del impuesto sobre la Renta, as! como la de· 

ducci6n de impuestos por los gastos en el extranjero; 

c) ampliación a seis meses para que las mercanc!as de ex

port aci 6n no causen abandono o el cobro de derechos de al 

macenaje; d) pago de las contribuciones hasta que las mer 

canelas salgan del país o del recinto fiscal; e) devolu

ci6n del IVA en diez dias; f) tratamiento de tasa cero en 

el IVA a las ventas que se hagan a las empresas de comer

cio exterior y g) mejor aprovechamiento de los reg!menes 

de importaci6n temporal, de depasito industrial y fiscal 

y de rcposici6n de existencias, 



39 

III) Importaci6n temporal. 

Se estnblecerfut "Programas de importaci6n temporal para 

exportadores", que tendrán las siguientes ventajas: 

a) Además de insumos, se podrá importar temporalmente ma- · 

quinaria, equipo y herramienta; 

b) Se exentará del pago del Z\ mensual de los impuestos • 

para maquinaria y equipo y se ampliarán los plazos de 

permanencia en el país de los mismos: en maquinaria y 

equipo se podrá autorizar su importaci6n definitiva; 

e) Se garantizará el interés fiscal sobre la base mínima 

del valor revolvente de lo importado y se les dar4n f! 

cilidades para cumplir con este requerimiento; 

d) Se deducirá de la importaci6n temporal, los porcenta

jes de mermas y desperdicios, sin comprobaciones peri~ 

dicas o de destino especifico y podr4n enajenarse in

ternamente parte de sus productos, pagando los impues

tos correspondientes, y 

e) Se harán m4s simples y autom4ticos los trámites de de! 

pacho, destrucci6n fortuita de mercancías, exportaci6n 

por terceros y manejo de bienes por diferentes aduanas, 

IV) Devoluci6n de impuestos al comercio exterior 

La SECOFI autori:ará la devoluci6n de los impuestos cnus! 

dos por los insumos de importaci6n incorporados al produE_ 

to de exportaci6n. 
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La devolución de los· impuestos al comercio exterior se 

otorgará por el equivalente del valor actualizado de di· 

chos graviimenes, al momento de recuperación de los mismos. 



CAPITULO 2 

PANORAMA ECONOMICO INTERNACIONAL 
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2.1 PAISES INDUSTRIALIZADOS 

Transcurridos cinco años ·de la actual década, puede apreciarse 

una rela:iva mejoría de la economía mundial debÚo principalme~ 

te a la recuperaci6n de algunas de las principales nnciones in

dustrial izadas como Estados Unidos, Canadá, Jap6n y Europa Oc· 

ccidental. Para los años venideros, las previsiones hacen su· 

poner un conttnuo crecimiento de la producci6n de los paises 

industrializados. En efecto, desde 1984 y hasta aproximadamen

te 1988, el crecimiento real del producto a nivel mundial alca~ 

zará 5\ anual, no obstante que algunos países puedan llegar in

dividualmente a tasas anuales de su PIB superiores a esa cifra. 

Posteriormente a un período recesivo de aproximadamente tres 

años que afcct6 a las economías industrializadas, ~stas han di~ 

mi~utdo su productividad y eficiencia en el contexto internaci~ 

nal, compitiendo en términos menos favorables con los países en 

vías de desarrollo. Es por ello que prevalece una marcada ten

dencia de las naciones avanzadas para subordinar a otras, on d~ 

sarrollo, a los intereses políticos, econ6micos y militares pr~ 

pies del primer grupo, principalmente mediante presiones finan

cieras y comerciales, e incluso a través de invasiones territo

riales. 

Respecto a las prácticas comerciales en el plano mundial, ocupa 

la atenci6n la mayor protecci6n comercial que las naciones des! 

rrolladas han instrumentado para cuidar sus economías de los 

efectos internacionales que se derivan de una mayor compotitivi 
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dad relativa de otras naciones, lo cual significa el estableci

miento de relaciones econ6micas y políticas altamente selecti

vas que resultan discriminatorias para gran número de países. 

Por su parte, los severos desequilibrios en la balanza de pagos 

de algunas naciones industrializadas, han provocado una crecie~ 

te inestabilidad de los mercados financieros que se manifiesta 

por un lado, en las restricciones impuestas para el financia

miento a países en desarrollo, y por el otro en los efectos ne

gativos para las economías deudoras debido a las elevadas tasas 

de interés que causan los empréstitos internacionales contrata· 

dos. Los países en desarrollo se encuentran seriamente limita

dos para generar un flujo creciente de divisas sanas, por medio 

de sus exportaciones, ya que la recesi6n econ6mica que afect6 a 

las principales potencias consumidoras no ha permitido aún que 

la demanda se recupere a niveles satisfactorios, además del co~ 

portamiento errático de los precios internacionales de las ma

terias primas exportadas por naciones en desarrollo, y del me

nor consumo de petr6lco en los países industrializados. En tal 

contexto, se hace evidente la necesidad de los países en desa

rrollo de centrar sus esfuerzos productivos en la sustituci6n 

selectiva de importaciones, paralelamente a la fabricaci6n de 

manufacturas exportables con mayor valor agregado que les permi 

ta una creciente generaci6n neta de divisas. Ello deberá inci

dir favorablemente en el empleo y la distribuci6n del ingreso 

internos. Al mismo tiempo, tal dinámica los facultará a dismi· 

nuir su dependencia en el financiamiento externo. De ello re-
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sul tará, asimi.smo, una mayor coopernci6n econ6mica y comercial 

entre países en desarrollo con tendencia hacía la creciente ca

pacidad de apoyo e intercambio de dichas naciones, 

Una de las principales orientaciones de la política econ6mica 

1111ndial y del comercio internacional, es la que se refiere a la 

instrumentaci6n y desarrollo por parte de las principales po

tencias de estrategias dirigidas a recuperar el control del mer 

cado do energéticos mediante la regulaci6n de la demanda y la 

formací6n de reservas estratégicas para asegurar sus consumos¡ 

el desarrollo de fuentes alternativas de energ1a y el mnntoni· 

miento de focos de tcnsi6n internacional para provocar el roci

claje de fondos de países productores hacia los principales co~ 

tros de consumo, 

Paralela¡ncnte, se apunta una tendencia a continuar desarrollan

do la capacidad de produccidn de alimentos como instrumento de 

presi6n para influir en los paises importadores. En eso senti

do, es clara la expansi6n de las actividades de las grandes cor 

poraciones transnacionales que han venido modificando, de acuer 

do a sus intereses particulares, las pautas productivas y de 

consumo de las naciones que reciben a inversionistas oxtrnnjo

ros en el rengl6n de alimentos. 

Asimismo, se espera el desarrollo y perfeccionamiento de siste

mas de ncgociaci6n internacional que pcrmi tan dar seguridad a 

las inversiones extranjeras, en ocasiones por iniciativa de los 

pa1ses en desarrollo como complemento a sus capacidades de gen! 

rar divisas. 
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La perspectiva relativamente optimista de una rccuperaci6n eco

nómica a nivel mundial, se fundamenta sobre todo en el din6mico· 

comportamiento que recientemente han iniciado Estados Unidos, 

Cnnad6 y Gran Bretafia. No obstante, la situaci6n que hoy se 

vive, y aquella que se vislumbra para el mediano y largo pla· 

zos, estarán caracterizadas por sensibles esfuerzos que los go· 

biernos tendrán que hacer para superar las deformaciones cstru~ 

turales que provoc6 en esas economías la recesión ccon6micn de 

finales de los 70 y principios de la presente década. 

El abatimiento de ln inflaci6n al interior del mundo industria· 

lizado ha sido posible entre otras cosas por la aplicaci6n de 

políticas monetaristas restrictivas, a la par de una considera· 

ble reducci6n en el precio internacional del petr6leo (50\) y de 

otras materias primas requeridas en los procesos industriales. 

Al respecto, algunas de las naciones con menores indices infla· 

cionarios han sido Jap6n, Alemania, Estados Unidos, Gran Breta· 

lla y Canadá. Por el contrario, corresponde en este grupo a 

Francia e Italia los mayores niveles inflacionarios, no obstan· 

te que tal fen6meno de carestía tienda n disminuir. 

Resulta de gran importancia considerar las diversas variables 

ccon6micas que inciden con mayor peso relativo en el contexto 

econ6mico de las naciones industrializadas, para así instrumen· 

tar estrategias que tiendan a corregir desviaciones estructura· 

l~s tules cClllO la p~rdida de productividad y eficiencia; la caí· 

da de la inversi6n privada; el a6n elevado nivel de desempleo; 

la debilidad de las exportaciones; el descenso de utilidades; el 
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gasto público deficitario; y la pérdida de poder de negociaci6n 

internacional por la vía diplomática. 

Es un hecho la disminuci6n de la capacidad de los países desa

rrollados para garantizar la ocupaci6n plena y asegurar un _di

namismo creciente y estable para las economías del resto dol 

1111ndo. Jl11sta hoy las pol!ticas globales de las principales po

tencias han favorecido una estrategia ccon6mica basada en la inJ!. 

trumentaci6n y el desarrollo de la industria militar y otros 

campos estratégicos, dejando de lado los rubros de mayor sig

nificado social, lo cual ha provocado fuertes tensionos en el 

contexto internacional. 

A últimas fechas la racionalidad en el consumo de energ6ticos 

en las principales potencias industriales ha llegado incluso al 

desplazamiento en el uso intensivo del capital por el mayor 

aprovechamiento de la fuerza de trabajo, lo cunl no necesaria· 

mente abate el desempleo y sí repercute disminuyendo la produc· 

tividad y ampliando los niveles de la capacidad ociosa de. las 

industrias. Tal dinámica, combinada con ln menor competitividad 

internncionnl de las economías índustrializadns ha dado'lugnr 

al establecimiento de prácticas protcccionistns quo inciden ne'• 

gativamonte en el comercio de exportaci6n de los países en de· 

sarrollo. 

La menor productividad relativa de lns economías desarrollados 

se ha venido agravando debido entre otros factores a la inferior 

relaci6n de la invcrsi6n por hombre ocupado; a ln reducci6n de 

las utilidades que genera desconfianza y por tanto disminuye 
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esa relaci6n de inversi6n; el nivel real de las tasas de int~ 

rés que aún en descenso hace poco probable el acceso de las 

industrias al crédito; y las limitantes y obstáculos que para 

la actividad productiva se derivan de la cada vez más cnergét.!_ 

ca reglamentaci6n ambiental, Asimismo, el menor ritmo de cam

bios tccnol6gicos simultáneo a la creciente incorporaci6n de 

fuerza de trabajo de j6venes y mujeres sujetos a adiestramien

to. 

Las elevadas tasas de inflaci6n durante los aftos 70, activadas 

en muchos casos por la dinámica ascendente en el precio inter

nacional del petr6leo y las políticas expansionistas en lo que 

concierne al gasto público y la recaudaci6n fiscal, motivaron 

cambiQs estructurales negativos en las economías industrinliz~ 

das de los que destacan la mayor desigualdad en la distribuci6n 

de los recursos y los ingresos, altas tasa~ de interés, dismin~ 

ci6n de la inversi6n, pérdida de utilidades y el incremento del 

gasto deficitario de los gobiernos.. Este mayor gasto de los g!!_ 

biernos no siempre estuvo financiado sanamente de acuerdo a los 

sistemas de recaudaci6n ya que, al disminuir el producto econ6-

mico, igualmente disminuyeron los ingresos fiscales de los go

biernos por lo cual se incrementaron considerablemente los im

puestos al trabajo y a las utilidades, lo mismo que los precios 

y tarifas de bienes y servicios con origen gubernamental. El 

proceso inflacionario de las naciones industrializadas repercu

ti6 desfavorablemente en los niveles de empleo, ahorro e inver

si6n, afectando las utilidades de las empresas, reduciendo Ja 
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comRetividad·precio de esas economías y deteriorando sus térmi· 

nos de intercambio en el contexto internacional, 

2.2 PAISES EN DESARROLLO 

Uno de los rubros econ6micos que más preocupa a los gobiernos 

de las nacion~s en desarrollo, es el que se refiere a las altas 

tasas de inflaci6n que por varios años han afectado a estos pai 

ses. 

La crisis se ha intensificado por la prolongada debilidad de los 

mercados de exportaci6n de bienes primarias y manufacturados de 

las naciones en desarrollo, el deterioro en sus términos de in· 

tercambio, las altas tasas de interés asociadas a sus sensibles 

endeudamientos (*),y por una marcada contracci6n ael financia· 

miento externo a esos paises. 

El servicio de la deuda de los paises en desarrollo respecto a 

sus exportaciones de bienes y servicios se calcula en 21. 4\ du • 

rante 1983. A su vez, las estimaciones·sobre esta relaci6n pa· 

ra el período 1984-85 hacen suponer que descendi6 a 14\, debido 

principalmente a las reestructuraciones de la deuda externa que 

a últimas fechas han promovido algunos: paises en desarrollo su· 

mamente presionados; a los ajustes internos de esas economías 

para evitar en la medida de lo posible que sigan creciendo las 

(*) Se calcula que la deuda externa de Am6rica Latina alcanza· 
los 360 mil millones de d6larcs, 
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deudas con el exterior; y a un mayor dinamismo de las poten· 

cias industrializadas que permitan un incremento de las expor

taciones de los países en desarrollo. 

'El incremento en el precio internacional del petr6leo durante 

los rlltimos diez afias ha provocado que se trasladen estos may~ 

res costos a los precios de oferta de las mercancías produci· 

das en las principales potencias industrializadas e importadas 

por las naciones en desarrollo, significando un deterioro en 

los términos de intercambio en perjuicio de estas Últimas. De 

ahí la afirmaci6n en el sentido de que el petr6leo genera riqu~ 

za en el lugar donde se consume y no donde se produce. Por ta!!. 

to es claro que no siempre ha convenido a los países producto· 

re~·exportadores de petr6leo incrementar el precio internacio

nal del producto, sobre todo cuando se trata de economías depe~ 

dientes, ya que un mayor costo energético significa asimismo un 

aumento de precios de los bienes de capital, alimentos e insu

mos que los países pobres importan de las naciones desarrolla· 

das mayormente consumidoras de energía, lo cual neutraliza e 

incluso disminuye la afluencia de divisas a los países exporta· 

dores de petr6leo. 

2.3 COMERCIO MUNDIAL 

La reactivaci6n econ6mica de las naciones industrializadas lle· 

v~ consigo la mayor potencialidad en el intercambio econ6mico y 

comercial en el plano internacional. El crecimiento del comer· 
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cio mundial deberá ser aún moderado debido sobre todo a la pa~ 

latina recuperaci6n econ6mica de las naciones industrializadas, 

el desarrollo y la instrumentaci6n de esquemas proteccionistas 

que limitan el dinamismo de las exportaciones de las naciones 

en desarrollo, y el todavía elevado nivel de las tasas reales 

de interés en el contexto internacional. El mayor proteccioni! 

mo que se prevé en los países industrializados tiene su origen 

en la reanimaci6n de las economías nacionales que se encuentran 

afectadas en su eficiencia y competitividad a causa de la pro

longada recesi6n que padecieron durante los Últimos aftos. En 

tal virtud, cabe la posibilidad de que se incrementen y genera· 

licen las prácticas proteccionistas y que, en consecuencia, di! 

minuya de nueva cuenta el flujo comercial internacional. 

El crecimiento que se prevé registrará la economía mundial, 

pr~cticamente estará determinado por el dinamismo de las indus· 

trias manufactureras en comparaci6n a un estancamiento de las 

producciones agropecuaria y extractiva, incluyendo al petr6leo. 

El caso de la caída internacional de los precios del petr6leo 

crudo, se debe fundamentalmente a un abrupto desajuste de la 

oferta con la demanda, lo cual ha generado amplios excedentes 

de hidrocarburo en relaci6n al gasto energ6tico de los paises 

industrializados que, por su parte, sufren transformaciones es· 

tructurales en el sentido de inscribir un proceso econ6mico que 

tiende a desplazar recursos a favor de actividades prestadoras 

de servicios que utilizan un modesto volumen de energía y demás 

materias primas. Asimismo, "el dinámico sector manufacturero 
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moderno (microelectr6nica, robots industriales, biotecnología, 

fibras ópticas, tecnología laser, etc.), usa relativamente poca 

energía y otras materias primas, en tanto que la aplicación de 

nuevas tecnologías apoya el ahorro y sustitución de estos pro

ductos" !.D · 

A nivel de comercio internacional, los productos agropecuarios 

han venido perdiendo presencia durante los Últimos 20 6 25 afias 

respecto al volumen total circulado. En efecto, si durante 

1963 dichos satisfactores representaron el 20\ del comercio mu~ 

dÍ&l, hacia 1983 sólo contribuyeron con el llt. Por su parte, 

las industrias extractivas en su conjunto han aumentado su peso 

relativo, de 26 a 38t en el mismo lapso, debido fundamentalme~ 

te al comercio de hidrocarburos que aumcnt6 de 10 a 21\, en co~ 

paraci6n a una ca1da desde 16 a 7\ por parte de los productos 

minerales. Análogamente, las manufacturas se han visto refor

zadas al pasar de 54 a 61\ del volumen mundial comercializado 

de 1963 a 1983. La tendencia gl•lbal que se observa en ln es

tructura del comercio internacional, resta importancia a los 

productos agropecuarios y mineros, y en cambio enfatiza la par

ticipación de las manufacturas y en menor grado de los hidrocn! 

buros. 

E/ Manuel Armendariz E. Perspectivas para 1~85 en Comercio Ex 
terior. Seminario Anual de la CANAC!NT~. Enero de 1985~ 
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ESTRUCTURA FISICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL POR 
SECTORES 

• en porcientos· 

1963 1983 1990 

TOTAL !Q.Q..J! 100.0 !Q.Q..J! 

SECTOR AGROPECUARIO 20.0 11.0 5. o 
SECTOR EXTRACTIVO: 26.0 28.0 30.0 

Minerales (16.0) (7 .O) (4.0) 

Hidrocarburos (10.0) (21.0) (26.0) 

SECTOR MANUFACTURERO 5 4. o 61.0 65.0 

Elaborado con datos del IMCE 

Con la disminuci6n de la importancia que vienen presentando las 

materias primas en el contexto del comercio mundial (con excep· 

ci6n del petr6leo), es previsible que 6stas centin6en con ten· 

dencias descendentes de sus precios, lo que afectará severamcn· 

te a las naciones en desarrollo exportadoras, restando recursos 

financieros que requieren para sus desenvolvimientos econ6mi· 

cos. Además, sabido es que no todas las nociones cotizan sus 

productos de exportaci6n en d6lares de EUA: y si esta divisa 

contin6a sobrevalorándose, el resultado habrá de ser que algunas 

de las naciones exportadoras de bienes primarios irán perdiendo 

capacidad de compra en la misma medida ~n que se aprecie dicha 

moneda. Finalmente, el agravamiento de las prácticas protec· 
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cionistas por el mundo industrializado, junto a las drásticas 

presiones por servicio de la deuda externa, pueden en conjun

to hacer imposible el desarrollo econ6mico y social del tercer 

mundo que, como consecuencia 16gica, habrá de estallar en revo

luciones violentas. De ahí la importancia de implantar un nue

vo orden econ6mico internacional. 

2.4. PRACTICAS PROTECCIONISTAS 

El proteccionismo comercial, mediante aranceles y otros instru

mentos no arancelarios, no s6lo es privilegio ·o acci6n exclusi

va de naciones industrializadas. A este respecto también es -

ciert12_que los paises en v!as de desarrollo utilizan esquemas 

proteccionistas con fines de cuidar no s6lo el nacimiento sino 

también el funcionamiento y la permanencia de sus aparatos in· 

dustriales. No obstante, los dos tipos de naciones, es decir 

las desarrolladas y las subdesarrolladas a pesar de ejercer prás 

ticas proteccionistas, sus causas y sus efectos son tan disími

les como sus propias capacidades ccon6micas. Entendido así, el 

proteccionismo deber!a ser más un instrumento de los países dé· 

hilos que los ayudara a compensar sus desigualdades con el mun

do industrializado, y no como en realidad sucede al ser dicho 

instrumento utilizado en mayor medida por las naciones podero· 

sas frente a los países en proceso de desarrollo. "Más n!ln, a 

pesar de que los te6ricos de la economía en los paises capita· 

listas desarrollados han aceptado como válida la teoría de las 

ventajas comparativas y, en consecuencia, el libre cambio como 
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norma de politica comercial, parece que s6lo lo recomiendan pa

ra los países hoy desarrollados, puesto que la historia muestra 

que el proteccionismo ha sido la v!a por la cual los paises in

dustrializados han llegado a serlo. Justamente ahora, cuando 

el proteccionismo es la práctica más com6n entre otros paises, 

es cuando se proponen políticas liberalizadoras para el comer

cio de las naciones subdesarrolladas" '!Y. 

Se estima que el crecimiento del comercio mundial en buena me

dida. incide directamente en el crecimiento de la producci6n¡ 

de ah! que resulte tan importante el intercambio comercial in· 

ternacional. 

Durante los aftos 50 y 60, el buen comportamiento de la produc

ci6n al interior de las naciones industrializadas, se debi6 bá

sicamente a un elevado dinamismo de su comercio internaciona! 

que estuvo basado en acuerdos multilaterales tendientes a redu

cir los obstáculos en la penetraci6n de productos de unos P.a!

ses a otros. "Las relaciones comerciales en la 6ltima parto 

del siglo XX son considerablemente mas compiejas que las que 

imperaban a mediados del siglo XIX. La interdependencia entro 

los paises ha ido en crecimiento constante y pocos paises pue

den afirmar que su desarrollo econ6mico no dependo del desarro

llo de otras naciones" 1,il. Sin embargo, el tratamiento comer-

.!.Y 

Pablo Ru!z Nápoles. 
y Subdesarrollados. 
octubre de 1981. 

El Comercio entre Países Desarrollados 
Comercio Exterior, Vol. 31, n6mero 10¡ 

Manuel Armcndariz E. Discurso pronunciado ante el Seminario 
Internacional sobre Comercio Exterior y Transporte Mar!ti- • 
mo de la UNCTAD. S de octubre de 1984. 
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cial no puede ser igual entre paises desarrollados que el reali 

zado por éstos con naciones en desarrollo portadoras de menores 

capacidades econ6micas y con ello menores posibilidades de res· 

pllesta. De ello es que "en nuestra época es aceptado por casi 

todos que en las relaciones econ6micas internacionales tiene -

que haber un trato diferente a los paises que se encuentran en 

distintos estados de su desarrollo econ6mico"; se precisa "afi!. 

mar el concepto de un trato diferenciado en favor de los pai

ses en desarrollo" }l/. 

Fue hasta finales de los al\os 60, durante la Segunda Conferen

cia de la UNCTAD (•), cuando se alcanz6 a materializar el afie· 

jo esfuerzo de los paises subdesarrollados en cuanto a ser tr! 

tad~ en lo comercial bajo un sistema de preferencias no recí

proco y no discriminatorio que, en teoría, debía brindarles am

plias facilidades para realizar exportaciones hacia el 1111ndo 

industrializado, evitando los obst&culos proteccionistas, y que 

ademSs no condicionaba esos flujos de exportaciones a la necesi 

dad de hacer alg6n tipo específico de importaciones, es decir 

un trato comercial diferenciado, no recíproco, en favor de las 

naciones de menor desarrollo relativo. Dicho sistema de prefe

rencias consiste en disminuir sensiblemente los impuestos do i~ 

portaci6n al interior de las naciones desarrolladas, de tal 

suerte que los productos con origen en el Tercer Mundo lograran 

}l/ Idem. 
(•) UNCTAD • Conferencia de las Naciones Unic.las para el Comer

cio y el Desarrollo. 



SS 

una penetraci6n más accesible a los mercados de destino en tan

to estos últimos países obtuviesen mejores niveles de desarro

llo. Se entiende que al ingresar un pais en desarrollo mayores 

exportaciones en mercados altamente consumidores, habrá con 

ello incrementado su obtenci6n de divisas de las que, segura· 

mente, destinará buena parte a importaciones de bienes produci· 

dos en los países industrializados y que requieren las econo· 

mías atrasadas, con lo cual nmbos tipos de naciones se verán 

beneficiadas. para que so acepte el ingreso de un producto al 

Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), es condici6n neco· 

saria que provenga de un país de mediana o baja industrializa· 

ci6n, y que dicho producto no rebase desde el punto do vista 

del país otorgante, el 50\ de las importaciones totales de di· 

cho pais, o un monto de S4 millones de d6lares al afio. 

Aparentemente el SGP daba amplias y perdurables facilidades a 

las naciones en desarrollo, abriéndoles mayores cauces a sus e! 

portaciones. No obstante, son ruchos los productos con origen 

en el Tercer Mundo que han ido saliendo de dicho sistema por 

iniciativa de naciones avanzadas que argumentan un mayor grado 

de desarrollo y eficiencia de las cadenas industriales de naci~ 

nes en desarrollo fabricantes de los productos expUlsados. Es 

decir que la aplicaci6n del SGP se ha vuelto vulnerable ya que 

es manejado unilateralmente por los paises industrializados de 

acuerdo a sus propias 16gicas y conveniencias. De ahí hn naci

do el concepto de "graduaci6n" que no es otra cosa que una afe!:_ 

taci6n al SGP que restringe las importaciones procedentes de 



56 

países de desarrollo industrial intermedio, supuestamente port! 

dores de suficientes niveles de competitividad que, por ello, 

no requieren ya de tratamientos preferencia les. Sobre lo mismo 

es grave la afirmaci6n en el sentido de que "la experiencia de 

México 1111estra que los productos exportados a los que se les ha 

eliminado de una manera u otra del Sistema Generalizado de Pre· 

ferencias s61o ha beneficiado a paÍses desarrollados competido· 

res y no a otros países en desarrollo como supuestamente era la 

intenci6n. En general, las exportaciones mexicanas do esos pro· 

duetos han descendido, en ocasiones considerablemente" 16/. E! 

to Último es debido a que las naciones desarrolladas sostienen 

entre s! c6digos de conducta comercial tendientes a la elimina

ci6n d~ barreras, lo que les dá superioridad en la competencia 

frente a naciones en desarrollo que en algún reng16n han sido 

retiradas·o graduadas dentro del SGP. 

Es claro que las prácticas proteccionistas del mundo desarroll~ 

do cobran vigor en relación directa a los estados de recesión 

económica y del desempleo que las afecta. En esa dinámica de 

proteccionismo creciente puede apreciarse una mnyor influencia 

sobre los gobiernos por industriales y trabajadores en general, 

que la ejercida a cargo de importadores y consumidores finales; 

son los productores directos quienes mayor interés 1111estran 

por el establecimiento de medidas proteccionistas que los sal· 

12.I Manuel Armendariz E. Discurso pronunciado ante el Semina
rio Internacional sobre Comercio Exterior y Transporte Ma · 
rítimo de la UNCTAD. 8 de octubre de 1984. 
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ven de ser desplazados por la competencia internacional, inclui 

do el Tercer Mundo. 

A su vez, figura como factor destacado del proteccionismo indu!_ 

trial la imposición cada vez más generalizada de derechos com

pensatorios por las naciones industrializadas en contra de pro

ductos con origen en países de desarrollo intermedio. Sucede 

que, tal como en el caso del acero mexicano, los países subde

sarrollados en ocasiones poseen mayores capacidades para fabri

car a precios competitivos, lo cual crea amenazas en contra de 

la planta industrial de las potencias importadoras que pudieran 

verse desplazadas por la competencia externa. De ello es que 

los fabricantes en países desarrollados que se enfrentan a tal 

situación, presionan a sus gobiernos a la aplicaci6n·de impues

tos compensatorios que disminuyen el atractivo de las importa

ciones, lo que hacen bajo el argumento, eminentemente unilate

ral, de que tales ofertas del Tercer ~l.lndo no se sustentan en 

esquemas productivos efectivamente eficientes, sino en la util! 

zaci6n de amplios subsidios que provocnn abaratamientos artifi

ciales o en precios de dumping, lo cual en conjunto constituyen 

prácticas desleales. 

No obstante la impos ici6n de derechos compensatorios a produc

tos de naciones en desarrollo, los exportadores de 6stas, por 

el hecho de no pertenecer al Acuerdo General sobre Aranceles y 

Comercio (GATT), se ven limitados a utilizar en su favor un cri

terio normativo del Acuerdo, denominado "Prueba de Dallo", que 

consiste en una investigación bilateral en torno a la estructu-



58 

ra de costos de la oferta con fines de determinar objetivamente, 

si hay o no la realizaci6n de prácticas comerciales desleales y 

con ello la procedencia en la aplicaci6n de impuestos compensa· 

torios. A este. respecto, naciones en desarrollo como México se 

encuentran en proceso de negociaci6n para utilizar la Prueba de 

Daño y además afiliarse al GATT. 

Las barreras no arancelarias como es el caso de las cuotas de i~ 

portaci6n, permisos previos, graduaciones, restricciones fito· 

sanitarias, etc, en su conjunto resultan mayormente severas 

para el intercambio internacional que lo propio por concepto de 

aranceles ya que, a trav6s del nc~roteccionismo, simplemente 

pueden llegarse a cancelar las oportunidades de un producto, a 

p::.;tir de ciertas circunstancias en ocasiones unilaterales, para 

su ingreso en los mercados foráneos. Las exportaciones de alg~ 

na naci6n que s6lo se enfrenten a obstáculos arancelarios, de 

uno u otro modo, y por difícil que resulte, seguirán teniendo 

acceso a los mercados del exterior en la medida que sean porta· 

doras de suficientes niveles de calidad y oportunidad de las e~ 

tregas: por el contrario, si un producto alcanza a cubrir su 

cuota de importaci6n, o bien si se le impide la penetraci6n a 

otro centro externo de consumo con base en la negativa de per· 

miso, por eminente que resulte tal mercancía no obstante se ve· 

rá imposibilitada a ingresar hasta la satisfacci6n del demanda~ 

te externo. El neoproteccionismo resulta así en un sistema de 

protecci6n a ultranza que ha empezado a agravar la eficiencia 

productiva de las naciones que lo practican, lo cual se ha tra· 
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ducido a 6ltimas fechas en un resctae del arancel como instru

mento de protecci6n bajo un concepto de racionalizaci6n de la 

misma, tanto en naciones en desarrollo como en paises industri! 

lizados. El resurgimiento del arancel, se preve, dará lugar a 

una mayor eficiencia de las industrias nacionales en la medida 

en que permite la competencia externa, facilitando asimismo la 

regulaci6n arancelaria de cada país con fines de proteger ade· 

cuada y oportunamente, en el grado que se requiera, las indus

trias seleccionadas que se pretenda desarrollar, es decir que 

se observa una tendencia a cuidar a trav~s del arancel aquellas 

industrias estrat6gicas de cada naci6n, al tiempo que una diná

mica de desprotecci6n arancelaria· a la industria poseedora de 

mayores niveles de eficiencia relativa y competitividad intern! 

cional. 

2.5 CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR INTE~ 

NACIONALES 

A partir del surgimiento de las compaftías de comercio exterior, 

con base en la experiencia japonesa, la aparici6n de este tipo 

de empresa ha ido en aumento al constituirse, como elemento di· 

namizador del proceso exportador, pudiendo citar, entre otras 

determinantes de su existencia, los siguientes factores; 

l. Capacidad para obtener economías de escala en el transporte, 
almacenaje y otras áreas relacionadas con el sistema de di! 

tribuci6n y comercializaci6n de importaci6n y exportaci6n; 

2. Capacidad para absorber los riesgos del negocio inherentes 
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al manejo de gran varied-.1 de productos, proveyendo el fi

nanciamiento de artículos transaccionales en el comercio . 

internacional; 

3. Capacidad para proveer financiamiento y tecnolog1a encauza

do al· lanzamiento de pro)'ectos de mayor importancia y reor

ganizaci6n de canales de distribuci6n; 

4. Expansi6n de los recursos externos, a fin de facilitar la 

entrada de materia prima externa indispensable a los países 

manufacture ros; 

5. Inversiones para facilidades de producci6n en el ~xtranjero. 

EL CASO DE JAPON 

En la actualidad, operan en Jap6n alrededor de 5,600 empresas 

de comercio exterior, que significan el 69.6\ y el 80.3\ respef 

tivamente, en las exportaciones e importaciones totales de Ja

p6n. Entre ellas, 21 empresas manejan el 63\ del total de las 

exportaciones japonesas y el 74\ del de las importaciones. 

Por el volumen de sus activos, las principales empresas de co

mercio exterior virtualmente monopolizan todas las actividades 

comerciales ya que s6lo 13 de ellas controlan el 59\ de las ex

portar.iones y el 68\ de las importaciones del Jap6n. 

Existen 10 empresas que monejan cuando menos 10,000 productos 

que van desde aviones y barcos hasta alimentos enlatados y ropa. 

Además, estas empresas no confinan únicamente sus actividades a 

la comercializaci6n y venta de multitud de artículos. De hecho 
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juegan un importante papcl corno coordinadoras de los gt'\qios in

dustriales y frccucntcmcntc t icncn acciones de las principnlcs 

empresas fabriles a.1yos productos manejan. D(" la misma manera, 

cada empresa de comercio exterior pertenece a alg(m gn1po lle e~ 

presas a las que, sin embargo coordina cuando el grupo empren· 

de una in\'ersi6n conjunta y requiere de una promoción (mica. 

Todo lo anterior, demuestra que estas empresas no son nada más 

comerciales sino también consorcios monopólicos industriales, 

bancarios y de transporte, que frecuentemente ejercen funciones 

de plancaci6n y coordinaci6n de la~ empresas. Estas caracte

rísticas las hacen que no tengan paralelo con otras empresas 

en otros países. 

Existen por supuesto empresas comerciales muy poderosas y divo! 

sificadas en otros p:i!scs dcs:irrollados, que son muy parecidas 

a las empresas generali~adas del .Jap6n, pero que fundamental· 

mente consiste en una firma 11 colonial 11 , de radio de acción t!'ll

ch~ más limitado que las empresas japonesas. 

EL CASO DE INGLATERRA 

En Inglaterra, entre las empresas más comunes dedicadas al co· 

mercio exterior, destacan las conocidas como Trading Companics, 

siendo su estructura en general muy simple. Basan sus opera

ciones en contactar exportadores e importadores de diversas P•! 

tes del mundo, y prácticamente nunca manejan las mercanc(as. 

Obviamente, basan sus ingresos en comisiones obtenidas por lo 
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anterior. 

Más completas son las denominadas Export Houses; empresas priva 

das cuyos orígenes se remontan a las grandes compafiías colonia

les de los siglos XVII, XVIII y XIX. 

No existe legislaci6n específica que regule este tipo do empre

sas, ni tampoco est!11U1los, facilidades, incentivos, etc., por 

parte del gobierno británico para fomentar las actividades de 

·los comercios o casas de comercio exterior. 

El British Overseas Trade Board, organismo oficial creado en 

1972, es el encargado de coordinar las políticas de fomento a 

las exportaciones en el Reino Unido. As!, elaboran la estrat~ 

gia general de promoci6n de exportaciones a trav~s de la impl!!, 

mentaci6n de los pro¡ramas, utili:ando una ¡ama diversa de ser 

vicios, como son los siguientes: 

a) Asesoramiento de mercados potenciales. 

b) Infgrmaci6n sobre tarifas, aranceles y ri,gulaciones. 

c) Coordinaci6n de visitas a ne¡ocios en el extranjero. 

d) Localizaci6n de empresas extranjeras interesadas en proyec

tos de financiamiento. 

e) Coadyuva a llevar a cabo estudios de mercado de otros paí

ses. 

f) Localizaci6n de agentes y representantes en el extranjero. 

g) Proporci6n de infoniaci6n estadística y econ6mica sobre me! 

cados extranjeros. 
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h) Apoyo a exportadores en exhibiciones interacionales; 

i) ·Promoci6n de eventos, como la Semana Británica, en tiendas 

de departamentos en países extranjeros. 

j) Organiznci6n de misiones comerciales. 

k) Ayuda en la elnboraci6n .y difusi6n de informaci6n sobre pr~ 

duetos británicos. 

Las exportaciones en este país no están sujetas a impuestos, l!, 

cencins o requisitos especiales con excepci6n de algunas merca! 

das. Las funciones de exportaci6n so ven cumplida·s con activ!, 

dades, bien sen de las propias empresas manufactureras, o por 

el tipo de empresas de comercio exterior descritas, y para las 

que no es necesario ning6n incentivo fiscal para motivar expor

taciones; solamente utilizan campanas de promoci6n. 

El 6nico apoyo que tienen estas empresas es el financiero, y :: 

son los cr6ditos preferencinles y garantías a contratos de ex

portaci6n aprobados por el Export·Credit Guarantee Department, 

'EL CASO DE LA REPUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA 

En la Rep6blica Federal de Alemania, no ·existen empresas comer

cializadoras del tipo Trading House que reciban estínulos fisc! 

les o subsidios como es el caso de otros países, 

Al. respecto, existen empresas que se dedican a la exportnci6n 

y/o importaci6n. Por el tipo de bienes que se exportan, a sa

ber en su gran mayoría bienes do capital altamente sofisticados, 
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estas empresas se han visto obligadas a especializarse para po

der existir. La especializaci6n no sólo se refiere a los pro.

duetos que comercian, sino a los países con los que comercia, 

Así, es típico encontrar empresas exportadoras o de comercio 

exterior alemanas que están dedicadas a negociar con el merca

do asiático, otras con el mercado latinoamericano, etc,, no 

queriendo decir con ello que no existan empresas que comercien 

con un grupo determinado de productos provenientes de cualquier 

parte del mundo, Estas empresas de comercio exterior son total 

mente privadas y no reciben absolutamente ningún apoyo para 

constituirse; las mismas pueden actuar como importadores y/o c2 

mo agentes, desempeñándose simultáneamente en ambos aspectos. 

Estas empresas se encuentran integradas en diversas asociacio

nes donde pagan una cuota determinada para gozar de los servi

cios que les ofrecen, básicamente informativos. 

Tales empresas pueden ofrecer servicios como de mercadeo, fina!!_ 

ciamiento e incluso, tomar el riesgo del negocio en caso de pro 

blemas políticos con el país comprador o vendedor. 

EL CASO DE FRANCIA 

En Francia, las sociedades de comercio exterior y los prestata

rios de servicio a la exportaci6n, tienen varios tipos de acti

vidad. Algunas compañías reagrupan dos o más de las siguientes 

actividades: 

l. Negociante internacional. 



z. Mayorista negociante 

3. -Concesionario distribuidor 

4, Compañía de ingeniería 

s, Oficina de compras 

6. Agentes 

65 . 

7. Empresas de administración de exportaci6n 

s. Corredor 

Ninguna de estas actividades proceden de una orientaci6n guber

namental, sino de la situaci6n del mercado y de iniciativas prt 

vadas. 

Una de las características fundamentales que se destaca al obser 

varso la lista de las más importantes de estas compaft!as, es la 

especializaci6n, tanto sectorial como geogrdfica, as! como el 

esfuerzo realizado por tener una gama completa de productos. 

No existen esthulos, facilidades e incentivos por parte del g_2 

bierno para fomentar las actividades de comercio exterior. 

EL CASO DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTl!AMERICA 

Con respecto a los Estados Unidos de Norteamérica, so tiene que 

la 1.ey de Empresas de Ventas al Exterior del 18 de Julio de 

1984, permite al contribuyente individual y a las organizacio

nes, el establecimiento de Empresas de Ventas al Exterior {FSC}, 

Foreign Sales Corporation, en cualquier territorio norteamcrici!_ 

no a excepci6n de Puerto Rico, o en alg6n pa{s extranjero quo 

tenga un acuerdo bilateral e multilateral para compartir la in· 
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formación sobre impuestos con el Gobierno Norteamericano •. 

Una empresa de Ventas al Exterior, deberá ser una corporaci6n· 

extranjera con un número no mayor de ZS accionistas y que no 

tengan acciones preferenciales sobresalientes durante el año de 

tributación. La empresa de comercio exterior debe tener una ofi 

na fuera de los Estados Unidos o en cualquier territorio pose

sión de los Estados Unidos, que se aboque a los requerimientos 

del intercambio de informaci6n. 

Un aspecto clave en lo relativo a la Ley de Empresas de Ventas 

al Exterior, es aquel que exime de la tributaci6n americana un 

mínimo de 16\ y un m&ximo de 3Z\ del ingreso por actividades de 

comercio exterior de las citadas empresas. 

Los accionistas de las Empresas de Ventas al Exterior no paga· 

rAn impuestos por los ingresos distribuidos a ellos por éstas,. 

considerados dentro del monto eximido del ingreso por operacio· 

nes de comercio.exterior. 

Para aprovechar esta franquicia, la compañia debe generar ingr~ 

sos brutos de la comercialización exterior y para lograrlo, d~ 

berA incurrir en el exterior por lo menos el SO\ de los costos 

directos totales de las siguientes actividades: 

1) Publicidad y promoci6n de ventas. 

Z) Procesamiento de las órdenes del cliente y arreglos en la e~ 

trega de bienes de exportación. 

3) Transporte. 

4) Procesamiento y transmisión de las facturas finales y el re· 
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cibo de pago. 

5) Asunci6n de riesgos de crédito, 

Por otró lado, la misma ley concede a las Em~resas de Ventas al 

Exterior beneficios de las Normas administrativas de Costeo, 

que permiten: 

a) Deducir del ingreso de exportaci6n un monto igual al Z3\ del 

ingreso gravable·derivado de las ventas de exportnci6n por 

las Empresas de Ventas al Exterior y sus proveedores asocia

dos. 

b) Deducir a las Empresas de Ventas al Exterior una cantidad de 

ingresos de exportaci6n igual al 1.83 de los ingresos brutos 

de esas ventas de exportaci6n. 

Estas empresas pueden obtener ingresos brutos de las ventas, i~ 

tercambio, o arrendamiento de los bienes de exportaci6n. Sien

do éstos los que se fabrican, producen, crecen o se extraen de 

los Estados Unidos, incluyendo los servicios· que pueda desarro

llar una empresa de comercio exterior, como pueden ser los de 

ingeniería o arquitectura para proyectos de construcci6n locali 

zados fuera de los Estados Unidos. 

EL CASJ !E BRASIL 

Las empresas de comercio exterior en Brasil se clasifican en 

tres modalidades a saber: Cooperativas, Consorcios y Compafiias 

de Comercio Exterior o Empresas comerciales exportadoras -como 
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se les denomina en Brasil·. 

A continuación se señalan las principales características sobre 

los tipos de empresas de comercio exterior brasileñas. 

a) Cooperativas. 

Para este tipo de organización se han introducido innovaciones 

en el régimen jurídico existente que bloqueaba la acción coope· 

rativista. Dichas reformas permitieron que las empresas se or· 

ganizaran en forma moderna, manteniendo las bases y finalidades 

de una cooperativa, como son: 

Asociación voluntaria y limitada. 

Variabilidad de capital social. 

No acceso al capital social por parte de extraños a ln soci~ 

dad. 

Neutralidad pol1tica, religiosa, racial y social. 

Posibilidad de ventas en común. 

Registrarse como almacenes generales. 

Otra modificación importante fué la de permitir operaciones con 

terceros y participación en sociedades no cooperativas, lo que 

les posibilita a adquirir productos de no asociados y proveer 

bienes y servicios a no miembros. 

b) Consorcios. 

Son agrupaciones permanentes de productores de bienes y servi-
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cios, relativamente pequeños, ya que para el año de 1983 parti· 

ciparon con 150 millones de U.S. dólares, los 50 consorcios 

existentes en ese año. No tienen una personalidad juridica pr~ 

pia, sino que adquieren un modelo determinado de estructuración 

para la representación de empresas industriales con objetivos 

comunes de penetración en 'los mercados externos. 

c) Compal\ías de Comercio Exterior (Trading Companies). 

Es la asociación de empresas industriales en forma permanente 

con el objetivo fundamental· de realizar operaciones de comercio 

exterior. Entre los requisitos para su constitución o forma

ción des tacan: 

1. Registro ante la Cartera de Comercio Exterior del Banco de 

Brasil (CACEX), y en la Secretaria de la Renta Federal 

(SRF). 

2. Contar con un capital social mínimo de 141,000 Obligaciones 

Reajustables del Tesoro Nacional (ORTN) equivalentes a ene·

ro de 1985 a 1,100,000 U.S. dólares. 

3. Exportaciones compensable cada tres afios por valor de 10 

millones de U.S. dólares anuales. 

4. Mayoria de capital nacional para tener acceso a las lineas 

de créditos preferenciales. 

Para el caso de Latinoamérica, éste último tipo de empresas de 

comercio exterior son las más grandes no solo en su conjunto, 



70 

sino también en forma individual, ya que participan de manera 

importante dentro del comercio exterior de Brasil. 

En 1983 aportaron casi 7,000 millones de U.S. d6lares, lo que 

represent6 el 31.S\ del total de exportaciones de Brasil, y en 

cuanto al porcentaje de productos industrializados se lleg6 a 

un 61.3. 

2.6 EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO 

Antecedentes. 

En agosto de 1971 el gobierno de los Estados Unidos de Norte

américa estableció un 10\ de impuesto a las importaciones para 

proteger su economra, con lo cual se afectaban las exportacio

nes mexicanas. 

Las autoridades mexicanas deseando impulsar las exportaciones 

de productos manufacturados, consideraron conceder una devolu· 

ci6n de impuestos indirectos, y el general de importaci6n, por 

conducto del Certificado de Devolución de Impuestos (CEDl.J sic!!!. 

pre y cuando hubiera por parte de las empresas exportadoras, un 

crecimiento anual de sus ventas externas de por lo menos una 

tasa del 1 O\. 

Meses antes, los organismos cúpula empresariales, en especial 

la CONCAMIN, habían presentado un proyecto par;i constituir em

presas comerciales especializadas en comercio exterior en nues

tro país, ante los resultados observados en otras naciones y la 

necesidad apremiante en México de atender ln unificación de 



71 

objetivos y esfuerzos de quienes participaban ya en la activi

dad exportadora para tratar de abatir los costos de operaci6n, 

promover agresivamente las ventas al exterior, buscar la colo

cación de nuevos productos y abrir nue\•os mercados, asi como 

propiciar la participación de pequeñas y medianas empresas en 

la comercialización internacional a través de entidades que as~ 

guraran un esfuerzo exportador constante y profesional. 

Se consideraba asimismo, que este tipo de empresas permitirían 

integrar una oferta más organizada ya sea por linea de produc

tos similares, complementarios o diferentes, logrando una mayor 

competitividad tanto en mercados ya conocidos como en los no 

tradicionales. 

Se indicó que no era conveniente aumentar los estimules al ex

portador tradicional, sino que lo más importante para el pais 

era dar alicientes para que pudieran iniciar exportaciones un 

mayor namero de empresas por lo que se proponía que se elimin! 

ra él en ese entonces existente triple subsidio (•) que se con

cedia directamente al industrial y prohibía su otorgamiento a 

cualquier intermediario. 

Atendiendo esta propuesta, el Instituto Mexicano de Comercio 

Exterior, en 1971 solicitó la colaboración de un grupo de exper-

(•) Acuerdo sobre Estfaulos a la Exportaci6n de Artículos Ma
nufacturados y su Circular Reglamentaria, publicados en el 
Diario Oficial de la Federacioñ el 27 de septiembre 1961 y 
20 de junio de 1962, respectivamente. 
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tos de Japan Externa! Trade Organization (JETROl, n efectos de 

definir en forma conjunta, el modelo de empresa.s de comercio 

exterior para nuestro país, tomando en cuenta su marco económico, 

de producción y de recursos humanos. 

Fué en ese mismo afio que se establecieron las bases para la 

creación de las empresas de comercio exterior mexicanas, al 

permitir la asociación de empresas manufactureras que unieran 

sus esfuerzos y agruparan sus departamentos de exportación para 

lograr fortalecer los canales de comercialización hacia el ex· 

terior, contando con una mayor cantidad de recursos económicos, 

humanos, y una más amplia variedad de productos para hacer fac· 

tible que agentes de ventas mexicanos visitaran otros pa!ses y 

realizaran operaciones en el exterior con productos mexicanos. 

Se conced1a en adición al CEO! que rccibia el industrial manu

facturero en sus exportaciones, otro CEO! (•) a la empresa de 

comercio exterior equivalente al 4\ del monto LAB (Libre a Bor

do), siempre y cuando varios industriales se agruparan en una 

empresa de comercio exterior cspecialíznda, pnrn manejar más 

eficientemente las exportaciones. Dicho beneficio fiscal se 

utilizaría para cubrir los gastos de operación (promoción y ad· 

ministración), 

Debido a que el acuerdo publicado en el Diario Oficial de ln P~ 

(*) Denominado posteriormente como EXTRACEDI con el propósito 
de diferenciarlo del CEO! original. 
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deraci6n el 17 de marzo de 1971 no era lo suficientemente claro 

y específico para el fomento de las empresas de comercio exte

rior, en el mes de noviembre del mismo año, en un Acuerdo inte!. 

no de la Secretaria de Hacienda y Crédito Público específico 

para las nuevas empresas de comercio exterior, se les pidió co

mo requisitos para su formación: Un mínimo de cinco millones de 

pesos de capital social; ningún accionista podía tener más del 

15\ de participación, y deb!an asociar además empresas medianas 

y pequeñas. Se les exigió un mínimo del 15\ anual de crecimie~ 

to de las ventas de exportaci6n en moneda nacional, y fue así 

como se inicia prácticamente en el año 1972 el registro de las 

primeras empresas de comercio exterior mexicanas. 

A medida que se desarrollaron sus actividades, fue surgiendo et 
imperativo de un marco jurtdico más acorde y dinámico a los re

querimientos que la experiencia operativa iba presentando, los 

cuales quedaron plasmados en el Acuerdo que dispone el otorga

miento de incentivos fiscales a favor de las empresas de come1\

cio exterior publicado en el Diario Oficial de la Fedcrnci6n el 

za de agosto de 1975, y su reglamento el Z9 de diciembre del 

mismo año. 

Respecto a estas Gltimas regulaciones, se hacen notar los aspe~ 

tos más relevantes de su funcionamiento en los comentarios si-

guientes: 

El Acuerdo y su respectivo reglamento establecen una serie de 

lineamientos de orden estructural y requisitos a cubrir para h~ 

cerse acreedores al EXTRACEDI ., 
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Dentro de esta legislaci6n se definen dos modalidades de empre

sas de comercio exterior: a) Consorcios de productores de manu

facturas, los cuales deberán estar integrados por empresas p~~ 

ductoras medianas y pequeñas con un capital social minimo exi

gido para su constituci6n de S millones de pesos; b) Empresas 

de· servicio, las cuales podrían integrarse solamente de pequeñas 

empresas industriales y grupos de artesanos, con un.capital so

cial minimo exigido para su constitución de z.s millones de pe

sos. En ambos casos la participación .individual de los socios 

estaba definida por porcentajes mAximos, asimismo se les re· 

queria que se constituyeran de acuerdo a la Ley General de So· 

ciedades Mercantiles, bajo la modalidad de Sociedad An6nima de 

Capital Variable. 

Dicho marco legal determinaba como beneficio la devoluci6n.de 

hasta la totalidad de la percepción neta federal de los impues· 

tos indirectos que cubran por sus actividades, el que se defi· 

ni6 en un monto del 4\.sobre el valor LAB de sus exportaciones 

de manufacturas, el cual deberla dedicarse para cubrir el 60\ 

de los gastos de operación de sus Programas Anuales de Trabajo, 

el 40\ restante serta aportado por las empresas asociadas. 

Asimismo, establecia incrementos minimos de exportación del 20\ 

para el primer año de operaci6n y de 15\ adicional para los pr~ 

ximos 4 años; en el caso de las empresas de servicio los incre

mentos se requerian a partir del segundo año de operación. 

Por otra parte, también se definia la forma de organización op~ 

rativa con que debían contar dichas empresas de comercio exte-
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rior: 

Administraci6n a cargo de un Consejo 

Direcci6n General 

Gerencias o Departamentos de Administraci6n 

Finanzas y Contabilidad 

Promoci6n y Ventas 

Relaciones Públicas y Legales 

Crédito y Cobranzas 

Mercadotecnia 

Representantes en el exterior 

Con el prop6sito de imprimir dinamismo a las regulaciones en e! 

ta materia, se cre6 en el año de 1977 un mecanismo interno de 

la Secretaría de Comercio, donde se establecieron ciertos crit~ 

rios de operaci6n para las empresas de comercio exterior, entre 

los que,destacan: 

La eliminación del denominado candado 60-40\ que significaba 

la utilización del 4\ de devolución para sufragar los gastos 

corrientes hasta por un 60\ del presupuesto del programa 

anual de trabajo de las empresas do comercio exterior, de

biendo las empresas asociadas aportar el 40\ restante, acor

d§ndose que el estímulo fiscal debería destinarse no s6lo al 

gasto corriente, sino también a inversiones en infraestruc

tura de comercia1izaci6n internacional que realice la empre

sa de comercio exterior. 

Asimismo, se autorizó a las empresas de comercio exterior pa

ra realizar operaciones de comercia1izaci6n internacional de 



productos nacionales, facturando por cuenta propia y tomando 

la adopci6n de riesgos que esta actividad representa, 

Aumento en el monto del capital social mínimo de la empresa 

de comercio exterior a 15 millones de pesos. 

En lo que se refiere al incremento anual de exportaciones 

por parte de las empresas de comercio exterior, este se fij6 

en el 15\ en términos de U.S, d6lares. 

En la Miscel~nea de la Ley de Egresos de la Federacibn para 

19~3, publicado en el Diario Oficial de la Federaci6n el 31 de 

diciembre de 19H2, se derogaron los estímulos fiscales a este 

tipo de empresas, propiciando una gran incertidumbre sobre su 

posible reanudación y el futuro de estas organizaciones. Esto 

motivado también por la suspensión de los CEDIS al productor

exportador el 25 de agosto de 1982 y asimismo por las devalua

ciones del peso. 

Fue hasta el 22 de junio de 1983 cuando en la reuni6n en la que 

participaron la Secretaria de Hacienda y Crédito Público, la 

Secretaría de Comercio y Fomento Industrial, el Instituto Mexi

cano de Comercio Exterior y el Consejo Consultivo del Consejo 

Nacional de Comercio Exterior (CONACEX), se di6 a conocer un 

nuevo esquema básico de operación de las empresas de comercio 

exterior así como los principales criterios y bases que susten

tan la política y apoyos a dichas empresas, sobresaliendo los 

siguientes acuerdos: 

1) Reanudaci6n de la devoluci6n de impuestos indirectos como 

incentivos a las exportaciones de manufacturas que estas e~ 
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presas generaron a partir del lºde enero de 1983, 

Z) Mantener el estimulo durante 1983 y 1984 como base econ6mi· 

ca de las empresas de comercio exterior. 

3) Dentro del mismo esquema se estableció propiciar que estas 

empresas evolucionen de su situaci6n actual de prestadores 

de servicios de tráfico y promoción de ventas, hacia una p~ 

sición de empresas rentables, dinámicas, sólidas, en el as· 

pecto económico, y dispuestas a la adopción de los riesgos 

de la comercialización internacional. 

4) Asimismo, para poder alcanzar el anterior propósito los ob

jetivos de las empresas de comercio exterior son el incre· 

mentar la captaci6n neta de divisas, comercializar en forma 

directa un monto creciente de sus exportaciones, desarro

llar su estructura física de comercialización internacional, 

generar oferta exportable, extender sus servicios a un núm~ 

ro mayor de empresas en forma gradual y permanente, además 

de propiciar la especialización de las actividades comerci~ 

les. 

S) Se ratificó como capital social minimo la cantidad de 15 mi 

llones de pesos. 

6) La operación del esquema se fundamenta en el Programa Anual 

de Trabajo, como el instrumento esencial para lograr este 

propósito, al comprender, además de los reglones acostumbra

dos, el desarrollo de proyectos específicos y metas basadas 

en las caracteristicas particulares de cada una de las cmpr~ 

sas de comercio exterior, su impacto en la generación neta 
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de divisas y las condiciones de la economía nacional y de 

los mercados exteriores. 

En el Diario Oficial del mismo 22 de junio, se publica el Acuer 

do que establece los procedimientos para la obtención de estim~ 

los al comercio exterior, el dict5men de programas de genera

ción y uso de divisas y de exportación de productos, servicios 

y tecnología, dando atribuciones al Instituto Mexicano de Comer 

cio Exterior para: 

Estudiar y dictaminar las solicitudes de apoyo y estímulos 

para el fomento de las exportaciones de productos, servicios 

y tecnología. 

Estudiar y proponer estimules a las empresas de comercio ex

terior y a otros sistemas de operaciones de comercializa

ción internacional. 

Dictaminar sobre la constitución de empresas de comercio ex

terior y llevar el registro de las mismas, ast como las modi 

ficaciones y su estructura. 

Registrar y llevar el seguimiento de los Programas Anuales 

de Trabajo y de inversión en infraestructura de comerciali

zación internacional presentados por las empresas de comer

cio exterior. 

Uno de los factores m5s importantes dentro del citado esque

ma, es que funcionará con base en una relación de confianza 

al considerar la información que las empresas de comercio 

exterior proporcionen, como fundamento de los apoyos y esti-
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mulos a los proyectos y de esta manera identificar oportuna

mente los ajustes que se vayan requiriendo. 

Por Gltimo, cabe mencionar que existe un Comité de Promoci6n de 

Empresas de ·comercio Exterior (.COMPROMECE) , instalado en 

agosto de 1983, dando cwnplimiehto al ordenamiento para las e~ 

presas de comercio exterior -o.o., Z9 dic. 75, Art. 13- siendo 

uno de sus principales objetivos el de propiciar la promoci6n 

de este tipo de empresas, así como el emitir propuestas de nue

vas acciones, de reglas y criterios para ·1a operaci6n de las 

mismas en el corto y mediano plazo. 

Situaci6n Actual. 

Las empresas de comercio exterior son 6rganos operativos de pr!. 

mordial importancia, cuya estructura y funcionamiento actuales 

deben revisarse a efecto de adaptarlas a la estrategia del cam

bio estructural y a los objetivos de comercio exterior, confor

me lo establece el Programa Nacional de Fomento Industrial y 

Comercio Exterior (PRONAF!CE). 

Los efectos negativos del sesgo antiexportador, originado por 

la estrategia sustitutiva apoyada en una pol!tica inadecuada de 

·protecci6n, por el exceso de presi8n al desenvolvimiento de la 

economía interna, por la constante sobrevaluaci6n de nuestra 

moneda y por otros factores end8genos y ex6gcnos, no sólo afec

taron la estructura del sector industrial creando un desequili

brio externo cuyo déficit no es posible ya financiar con las 

.· 
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fuentes tradicionales de ingresos del país; sino que también li 

mitaron drásticamente el desarrollo de las empresas de comercio 

exterior y las situaron en un ambiente de incertidumbre desde 

hace más de dos años. 

La reglamentaci6n vigente de las empresas de comercio exterior 

propició ·desde su antecedente en marzo de 1971· la identifica 

ción y la organizaci6n de las empresas industriales exportado· 

ras, la compensaci6n parcial de los efectos negativos del sesgo 

antiexportador, el desarrollo de experiencia y destreza en el 

manejo de operaciones de comercio internacional, conciencia ex· 

portadora de los productores, generación de divisas para el país, 

la conformación de una infraestructura comercial y otros bene· 

ficios importantes conexos. De esta forma, las empresas de co· 

mercio exterior superaron una etapa de arranque que ahora les 

sirve como plataforma para integrarse con mayores responsabili· 

dades y recursos ai proceso de desarrollo de México. 

Por otra parte, las limitaciones impuestas por la misma regla· 

mentación a las empresas de comercio exterior, el sesgo antiex· 

portador, la contracción del comercio internacional y las medí· 

das proteccionistas de los países clientes, frenaron el desarr~ 

llo de dichas empresas sujetándolas a un esquema limitado de 

prestación de servicios que ya no rosponde a las necesidades de 

los productores, y, aún menos a los requerimientos comerciales 

y financieros del pais. 

Analizando de manera más objetiva las limitaciones y problemas a 

que se enfrentan este tipo de empresas, lo cual impide un dcsa· 
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rrollo pleno, a continuaci6n se mencionan los más relevantes: 

a) Otra de sus grandes dificultades, ha sido la relacionada con 

la falta de un mecanismo de apoyo financiero y de garantías 

que les permita ser sujetos de crédito para las operaciones 

de exportaci6n. Aunque a principios de 1985 entr6 en fun

cionamiento un Programa de Apoyos Financieros (PAF), auspi

ciado por BA.'ICOMEXT-FONEX, exclusivo para las empresas de 

comercio exterior, en la práctica no ha sido lo esperado, 

ya que considera únicamente las operaciones de exportaci6n 

en forma directa de las empresas de comercio exterior y los 

tiempos de resoluci6n han sido lentos. Debe agregarse que 

es un programa que inicia y pretende responder a los objeti 

vos de este tipo de ogranización en un corto plazo. 

b) El Impuesto al Valor Agregado es una de las cuestiones fis

cales que ha limitado las operaciones de comercializaci6n 

directa de las empresas de comercio exterior, ya que repr~ 

senta un costo financiero elevado, debido a los plazos ina

decuados en que funciona la devoluci6n del mismo. 

c) Como ya ha sido señalado al principio de este tema, debido 

a las regulaciones y a la incertidumbre de los últimos años 

en el comercio exterior del pais, las empresas de comercio 

exterior no están en posibilidades de desarrollar programas 

a mediano y largo plazo, hasta que llegue el momento de una 

definición por parte del Gobierno Federal en cuanto a su 

nuevo marco legislativo. 
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Logros alcanzados. 

Cuantitativos: 

Con relaci6n a este importante aspecto, presentamos los datos y 

resultados más relevantes de las empresas de comercio exterior 

desde su creaci6n en 1972. (•) 

En su primer afio inician con una base de 84.Z millones de u.s. 
dólares, pasando a 1,070.7 millones de u.s. d6lares para 1984, 

lo cual representa un crecimiento anual del 97,6\, 

Cabe hacer notar que el namero de empresas en comercio exterior 

registradas que estaban en operación en 1972 eran 8¡ en 1975, 

14 y para 1985 fueron 18. 

El altimo registro que se otorg6 fue en 1984, siendo éste el 

nGmero 30, lo que significa que han dejado de operar 12 empre

sas de comercio exterior que habían obtenid? su registro como 

tales y, que por circunstancias de incumplimiento con los regi~ 

tros establecidos en la legislaci6n, fueron desapareciendo. 

Del total de empresas de comercio exterior en operación 18 agr~ 

pan aproximadamente a 870 empresas productoras. 

Otro rengl6n que es necesario destacar es el constante crecí· 

miento dentro del total de exportaciones de manufacturas del 

país, ya que habiendo iniciado con un 12.4\ de participación en 

1972, para 1984 se alcanzó un 15.31. 

(*) Afto practicamente de inicio de estas empresas en nuestro 
pal'.s. 
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Cualitativos: 

En tarminos de evaluaci6n hist6rica de logros, es importante r~ 

cordar que las empresas de comercio exterior en México han fun

cionado como instrumentos, a manera de válvula de escape, para 

compensar los efectos del sesgo antiexportador durante más de 

10 años y que simultáneamente han prestado servicios a los pro· 

ductores asociados a la actividad de comercio exterior. 

Por lo que respecta al Gobierno Federal, de aeuerdo con el PRQ 

NAFICE y sus programas operativos anuales, los resultados a l~ 

grar por este tipo de empresas se deben referir al incremento 

de las exportaciones de los mercados actuales; al desarrollo de 

nuevos mercados; nuevos productos y nuevos exportadores; a la 

comercialización directa; al mejoramiento en cuanto a estructu

ra de comercializaci6n y a la generación de oferta expottable 

por la via de apoyos institucionales. 

Con la relaci6n a los productos que manejan las empresas de e~ 

mercio exterior como ya se ha mencionado, son exclusivamente 

hasta este momento las manufacturas, destacando las siguientes 

industrias: 

Alimentos y bebidas 

Productos químicos y petroquimicos 

Automotriz 

Maquinaria y partes 

Maderera 

Manu!acturas di versas · 
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El destiono de estos procuctos es básicamente a Norteamérica, 

Sudamérica y Centroamerica y en un porcentaje menos importante 

a Europa Occidental, Oriental y Asia. 

Para poder tener presencia en los mercados internacionales, las 

empresas de comercio exterior, independientemente de la parti

cipación en eventos internacionales y viajes de promoci6n, uti

litan a un número importante de representantes exclusivos en el 

exterior en los mercados antes mencionados. Asimismo cuentan 

con oficinas propias en el exterior, lo. que les permite mantener 

e incrementar sus operaciones. 

En concordancia con las politicas y lineamientos enunciados en

e l PRONAFICE, el objetivo a lograr es desarrollar a las empre

sas de comercio exterior mexicanas para que coadyuven al cambio 

estructural requerido, superen sus limitaciones históricas como 

empresas de servicio y se conviertan en organismos capaces de 

actuar permanente e integralmente en el comercio exterior, con 

autosuficiencia operativa y a los niveles competitivos requeri

dos en los mercados externos. 

Asimismo, podemos decir que la politica de exportación no se 

concreta a vender algo en el extranjero; sino también a la pre

sencia integral, estable y sistemática de un país en el exterior 

como productor, comercialitador y proveedor competitivo de bienes 
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y servicios. 

Se trata de concurrir a los mercados externos bajo condiciones 

equivalentes que permitan competir de tú a ta, No se trata de 

obtener ventajas, sino de eliminar las desventajas, y permitir 

que el productor y/o exportador desarrollen su propia y comple· 

ja tarea exportad~ra. · 

El Programa de Fomento Integral a lns Exportaciones (PROFIEX), 

Subprograma del Programa Nacional de Fomento Industrial y Comer 

cío Exterior (PRONAFICE), se publicó oficialmente el 8 de abril 

de 1985 en los medios de prensa, ya que el proyecto del mismo 

se entregó a principios de marzo a los organismos cúpula y a las 

asociaciones de exportadores para que estos emitieran al sec

tor comercio sus opiniones y comentarios. 

Entre las acciones que "comprende el PROFIEX relacionadas con 

las empresas de comercio exterior, se atenderá en gran medida a 

sus inquietudes y necesidades establecidas como sigue: 

Se propone modificar la Legislación vigente para que las veu 

tas a las empresas de comercio exterior no tengan !.V.A. 

BANCOMEXT y FOMEX continuarán dotllndolas de financiamiento 

en condiciones preferenciales. A este apoyo financiero se 

le ha denominado Programa de Apoyo Financiero y de Garant1as. 

Recibirán apoyo por parte de la Banca Múltiple. 

Se les autorizará la realizaci6n de operaciones de trueque y 

de intercambio compens~do. 
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Se permitirá su asociaci6n con compañías ~xtranjeras que es· 

ton participando en el mercado internacional, con el compro· 

miso de aumentar su porcentaje de ventas. 

Las entidades del sector público podrán utilizar sus servi

cios efectuando las licitaciones previas, 

Las medidas e instrumentos aludidos son, sin duda, de gran tra! 

cendencla para la evoluci6n, desarrollo, fortalecimiento y con· 

solidaci6n de las empresas de comercio exterior mexicanas. Se 

espera que una vez en operaci6n este Programa de Fomento lnte· 

gral de las Exportaciones, coadyuve cabalmente a alcanzar el o~ 

jetivo fijado, es decir: 

Que los consorcios de exportaci6n se constituyan en empresas 

de comercio exterior generadoras netas de divisas, rentables, 

competitivas y dinámicas; con fortaleza econ6mica y financiera, 

con capacidad de adoptar los riesgos de la comercializaci6n in· 

ternacional y propiciadores de una imágen a nivel internacional 

de proveedores confiables, así como agentes generadores de cnm· 

bias estructurales en el comercio exterior del pais. 



CAPITULO 3 

TIPOS DE COMERCIALIZACION CONJUNTA 
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3.1 CONSORCIOS DE EXPORTACION. 

Es una asociaci6n permanente de empresas productoras, cuyo obj~ 

tivo principal es consolidar ofertas de productos y/o servicios 
I 

nacionales y demandas de productos y/o servicios del exterior. 

Asimismo este tipo de organizaciones ofrece variadas ventajas 

para lograr el éxito en un esfuerzo conjunto de comercializa· 

ci6n externa, principalmente para la pequefia y mediana indus· 

tria. 

Esta clase de consorcios pueden unirse en forma horizontal; es 

decir cuando comercializan los mismos productos o servicios, o 

bien en forma vertical, esto es cuando ofrecen productos o ser· 

vicios complementarios. 

Debido a los problemas que afronta la pequena y mediana indus· 

tria, para que 6stas participen en el mercado internacional {ya 

que no poseen recursos financieros suficientes, ni técnicos, lo 

que por una parte les disminuye el poder de negociaci6n, y por 

otra les impide proporcionar los servicios exigidos por los con 

sumidores do los países desarrollados, donde se sit6n ln mayor 

demanda), nuevamente una de las soluciones sería la consorcia· 

ci6n. 

Existen consorcios que se clasifican de acuerdo a las funciones 

que llevan a cabo, ya sean los consorcios de promoci6n y servi

cios, cuyas actividades se limitan a ln pnrticipnci6n en evcn· 

tos internacionales, tnles como ferias y exposiciones; misiones 

comerciales; publicaci6n de folletos y catdlogos; as{ como ln 
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prestaci6n de servicios especializados de comercio exterior, 

tr6mites gubernamentales; créditos y cobranzas, etc. Por otro 

lado están los consorcios de compra-venta, cuya actividad prin

cipal consiste en comprar en forma conjunta materias primas y 

otros insumos necesarios para destinarse primordialmente a los 

asociados, y vender productos y servicios proveniontes de los 

mismos al mercado internacional. 

La uni6n de empresas a través de consorcios, constituye una de 

las formas de comercializaci6n conjunta para armonizar intere

ses de las distintas empresas decididas a penetrar o incremen

tar sus operaciones de comercio exterior, as! como lograr en un 

corto tiempo estar bien organizadas, y elaborar programas de 

exportación a mediano y largo plazo, dentro de normas y estrat~ 

glas preestablecidas. Este tipo de sociedades mercantiles re

presen tan ventajas tanto para el país como para el industrial. 

3.Z TRADING COMPANIES. 

Denominadas también como comercializadoras, son empresas comer· 

ciales que tienen por objetivo la compra-venta do bienes y serv! 

cios destinados al mercado exterior e interior. Asimismo, los 

productos pueden ser propios o de terceros, En cuanto a la co~ 

posici6n de su capital social puede ser do carácter nacional o 

multinacional y por lo general no se les exige una forma deter· 

minada de constitución como sociedad mercantil, 

Este tipo de empresas generalmente cuentan con economía propia, 
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a comparaci6n de otros sistemas de comercializaci6n conjunta 

·consorcios, agrupaciones, cooperativas, cte.·, que por su nat~ 

raleza se limtan a actuar de acuerdo a las empresas productoras 

que las conforman. Sus acciones están orientadas hacia las ac· 

tividades de mayor rentabilidad, sin tomar mucho en cuenta el 

origen de los bienes o servicios a comercializar. 

Debido a que sus operaciones están ligadas tanto al mercado na· 

cional o local e internacional, es necesario que cuenten con 

sistemas de información especializados, que vayan permitiendo 

detectar las mejores oportunidades de compra-venta, y con ello 

estar en mejores condiciones de competitividad y oportunidad P! 

ra las partes involucradas. As! tambi~n, es de gran importan· 

cia· para estas empresas el. contar con infraestructura de comer· 

cializaci6n internacional que les permita atender diversas fun

ciones, pues es un soporte para ln compra-venta, reprcsentaci6n 

mercantil, agenciar operaciones, financiar, prestación de scrv.!_ 

cios, etc, 

Las Trading Companics tambi6n poseen condiciones para poder pl~ 

near y orientar proyectos de comercializaci6n que tiendan al d.!O 

sarrollo comercial, Principalmente pueden influir ventajosame~ 

te para el desarrollo de la pequeña y mediana industria, las 

cuales no tienen dimensión suficiente parn alcanzar en forma i~ 

dividual y con sus propios recursos los mercados internaciona· 

les, 

Cabe destacar que una de las principales ventajas que ofrecen 

este tipo de organizaciones, es la de hacer factible la llegada, 
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prácticamente a cualquier mercado, de productos y servicios i~ 

dividualmente considerados, sin que sea necesario el esfuerzo 

mancomunado de numerosos productores, así como minimizar real

mente los riesgos de las operaciones, logrando beneficios ind~ 

dables do costos para los empresarios que utilizan a las Tra· 

ding Companies, 

No se puede dejar de mencionar tambi6n dos de sus principales y 

más comunes desventajas, como es el hecho do que requieren un 

alto apalancamiento econ6mico y financiero, no s6lo en el. prin

cipio de sus operaciones, sino más a6n en el mediano plazo en 

que se hace indispensable contar con recursos suficientes y · 

oportunos para poder hacer frente a sus operaciones de comerci! 

lizaci6n. Una segunda es que se ven frecuentemente en el peli

gro de abandono o deserciones de sus proveedores tradicionales 

que una vez establecido un mercado por conducto de las Trading 

Companies deciden actuar por sí solos, causando serios perjui

cios a la organizaci6n, ya que 6sta invirti6 un determinado 

tiempo y recursos en la apertura o incrcmont~ de los morcados, 

3, 3 OTRAS FORMAS, 

Si bien es cierto que los Consorcios y las Trading Companios 

son las formas de comercializaci6n conjunta más comunes o impo! 

tantos dentro del comercio internacional, tambi~n existen otros 

mecanismos como son las Cooperativas de Productores; Asociacio

nes de Productores y las Personas Físicas que participan en el 

comercio exterior en menor escala1y por lo tanto es conveniente 
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hacer referencia a ellas, aunque sea en forma limitada. 

A) COOPERATIVAS DE PRODUCTORES 

Es la asociaci6n permanente de productores, que por lo general 

son de un mismo producto, o línea de productos de una misma ra

ma de producci6n, cuyo objetivo principal es generar ofertas y 

llevar a cabo las acciones promocionales correspondientes para 

penetrar en los morcados externos o concentrar las compras de 

materias primas, insumos o productos del exterior para sus aso

ciados. Por sus características estructurales y de gesti6n, -

persigue un fin social. 

Las cooperativas representan un atractivo oarticular de ser el 

prolongamiento de empresas individuales, siendo las inversiones 

en forma colectiva y de propiedad de los socios, quienes partl 

cipan en la definici6n de las estrategias comerciales y contro

lan la ejecuci6n y ge'sti6n, por conducto de 6rganos internos 

tales como el Consejo de Administraci6n, la Asamblea General y 

otros de orden fiscalizador. 

Cabe hacer notar que no todas las cooperativas alcanzan un gra

do de organizaci6n verdaderamente desarrollado, capaz de consti 

tuirse en una concentraci6n para el comercio exterior. 

Las cooperativas parecen actuar mejor en el sector primario, e! 

pecialmente agrícola, correspondiendo la exportaci6n de bienes 

manufacturados m~s a las sociedades como los Consorcios y Tra

ding Companies. 
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Una de las principales ventajas que ofrecen las cooperativas, 

dentro del comercio exterior, es que pueden hacer posible la CE 

mercializaci6n de productos, cuya producci6n está dispersa, ya 

sea por el gran número de productores o bien que éstos estén 

ubicados en áreas o regiones distantes. 

Por otro lado, una de sus desventajas radica en el hecho de su 

poca flexibilidad de adaptaci6n. Además, las cooperativas en 

áreas distintas a la agro-industria no llegan por lo general a 

la tecnif icaci6n suficiente para poder tener acceso al mercado 

internacional. 

B) ASOCIACIONES DE PRODUCTORES. 

Es la agrupaci6n temporal o permanente de productores o de cm-

presas de servicios, que se forman con la finalidad do defender 

los intereses comunes de sus asociados dentro del morcado naci~ 

nal que han derivado hacia los mercados extornos, mediante el 

establecimiento de un servicio de exportación -Direcci6n o De

partamento independiente- al que confían las actividades do co

mercializaci6n internacional. 

Las Asociaciones de Productores que existen en el país son pri

mordialmente de productos primarios frescos, que participan ac

tivamente en las exportaciones, principalmente orientados al 

mercado de Estados Unidos de Norteamérica. 
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C) PERSONAS FISICAS. 

Son aquellas que realizan operaciones de exportaci6n e importa· 

ci6n en forma directa e indirecta por conducto de contratos do 

comisi6n o mediaci6n mercantil. Asimismo son personas que pue

den llegar a prestar servicios a las empresas industriales, co

mo es el de gesti6n de trámites gubernamentales, registros de 

distinta índole dentro del comercio exterior, consultoría bási-· 

ca, etc. En muy pocas ocasiones, las Personas Físicas pueden 

llegar a tener una participaci6n importante en operaciones de 

compra-venta internacional, debido a la falta de recursos e in

fraestructura. Estas, son personas que por lo general no tie· 

nen una estrategia bien definida a seguir, sino que se dedican 

a sondear diversas oportunidades, llegando a concretar un núme

ro muy reducido de ellas. 



CAPITULO 4 

LA COMERCIALIZACION CONJUNTA COMO ALTERNATIVA DE EXPORTA 

CION DE BIENES Y SERVICIOS DE LA PEQUERA Y MEDIANA INOOSTRIA 

1 
1 
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4. 1 CARACTERISTICAS DE LA PEQUESA Y ~IEDIANA EMPRESA ANTE LA 
EXPORTACJON 

CLASIF!CACION DE LA PEQUESA Y MEDIANA EMPRESA 

De acuerdo al criterio del Fondo de Garantía y Fomento a la 

Industria Mediana y Pequeña de la Secretaria de Hacienda y 

Cr6dito Público (FOGAIN), estas empresas se clasifican de la 

manera siguiente: 

EMPRESA 

Pequella 

Mediana 

Grande 

De 

De 

De 

MONTO DE CAPITAi. CONTABLE 

500,000.00 a 

15,000,000.00 a 

15,000,000.00 

90,000,000.00 

90,000,000.00 en adelante 

El Programa para el Desarrollo Integral de la Industria Medi! 

na y Pequeña emitido por In Secretaria de Comercio y Fomento 

Industrial, define a estas empresas como sigue: 

Se considera Industria Mediana y Pequeña al conjunto de empre· 

sas del sector manufacturero de capital mayoritariamente mexi· 

cano, que ocupen hasta 250 personas (obreros, t6cnicos y admi· 

nistrativos), y el valor de sus vent•s netas no rebase los - -

$1,100 millones de pesos al año. 

Para la aplicaci6n de acciones de fomento dentro del conjunto 

de estas industrias, se distinguen los siguientes estratos: 
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MICROINDUSTRIA: 

Hasta 15 personas y ventas ne'tas anuales por $30 millones de P.!:. 

sos. 

INDUSTRIA PEQUEl>A: 

Hasta 100 personas y ventas netas anuales por $400 millones de 

pesos. 

INDUSTRIA MEDIANA 

Hasta 250 personas y ventas netas anuales ·por $1,100 millones 

de pesos. 

Dichos indicadores podr&n ajustarse periódicamente, tomando en 

cuenta los requerimientos de la economía del pais. 

CARACTERISTICAS 

Durante los últimos afies, el comercio internacional ha reflej!!_ 

do cambios de trascendental importancia, derivados 6stos del 

crecimiento demográfico, el surgimiento de nuevos medios de c~ 

municación, el desarrollo tecnol6gico, así como de la crecien· 

te tendencia proteccionista de los paises desarrollados. Por 

lo anterior, las empresas exportadoras se ven en la necesidad 

de una adaptación constante a las nuevas exigencias y una rev! 

slón de sus métodos y medios de comercialización. 
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·Mediante la agrupaci6n de pequeñas y medianas empresas' cxport~ 

doras se adquiere cierta flexibilidad en la comercializaci6n. 

exterior; característica que les.facilita el enfrentamiento 

tanto a cambios coyunturales como estructurales del mercado, 

De esta forma, puede considerarse que se solucionarían los pr2 

blemas planteados con la diversificación de los mercados, de 

acuerdo con la evolución de la demanda, la adaptación del pro· 

dueto a los requerimientos de los mercados compradores y la 

consolidación de una oferta en el volúmen adecuado para 6stos. 

PRINCIPALES PROBLEMAS QUE AFRONTA LA PEQUE~A Y MEDIANA EMPRESA 

a) TMIA~O DE LAS EMPRESAS 

Este tipo de empresas difieren principalmente en cuanto a su 

estructura administrat_iva, ya que en algunos casos, la organi· 

zaci6n cuenta con una sola persona responsable de la toma de 

decisiones, mientras que en otros, .la direcci6n es llevada a 

cabo a través de un consejo.administrativo. 

Por otra parte, la pequefia y mediana empresa se caracteriza por 

un uso muy variado de tecnología, sin que pueda establecerse un 

patr6n al respecto, lo que trae como consecuencia una falta de 

homo.geneidad en las características de los productos dentro de 

una misma línea o gama industrial. 

La capacidad de producci6n individual en este tipo de empresas 

es bastant~-reducida como para pensar en exportarla ya que en 



97 

la aayoria de los casos está dedicada al abastecimiento de la 

demanda interna. La agrupaci6n de numerosas producciones pequ~ 

las y medianas puede fácilmente generar un mejor abastecimiento 

hlterno y a la vez permitir la creaci6n de excedentes exporta

llles. 

11) FALTA DE PREPARACION PARA EL COMERCIO EXTERIOR. 

La pequefta y mediana empresa básicamente orienta su producci6n 

al abastecimiento del mercado interno, el cual se ve obligado 

a aceptar condiciones que las mismas le of.recen tales como ca

lidad, precio, plazos de ·entrega, cte. En otras palabras, los 

consuaidores estAn sujetos a la udquisici6n del producto local· 

en las condiciones impuestas por los fabricantes, y estos a su 

ve: no se ven forzados a mejorar calidad y precio por cuanto 

ao enfrentan competencia alguna debido al grado de proteccio

nismo del que disfrutan este tipo de empresarios. 

Por lo anterior, las empresas cuentan con personal incapacita

do para realizar operaciones de venta en el exterior; influye~ 

do en esto el desconocimiento de idiomas extranjeros, de t6cni 

cas c<>11erciales adoptadas en otros paises,·y de prácticas mer

cantiles acordes con la modalidad del comercio exterior •. En 

tfrminos generales, no existe dentro de las empresas el sufi· 

ciente profesionalismo para atacar mercados externos. 
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c) DESCONOCIMIENTO DE MERCADOS EXTERNOS, ASI COMO DE TECNICAS. 
DE COMERCIALIZACION EXTERNA. 

Es frecuente que los pequeños y medianos empresarios desconoz· 

can las ventajas que les puede ofrecer el mercado externo. 

Por lo general carecen de visi6n pa.ra enfocarse a aspectos fu!!. 

damentales que les proporcionarían un beneficio real, como pu!!_ 

den ser los incentivos de una u otra clase brindados por los 

gobiernos o las ventajas tecnol6gicas y de estructura producti 

va derivadas del contacto externo, entre otras. 

Con base en lo anterior, muchos empresarios llegan a tener gra!!. 

des problemas, ocasionados por la selecci6n inadecuada de cana· 

les de distribuci6n. 

Por otro lado, para lo¡rar una apropiada penetraci6n en el mer· 

cado externo, es necesario contar con una adecuada planeaci6n 

del proyecto y a su vez, el personal a cargo de la realizaci6n 

de 6ste debe tener la suficiente capacidad y experiencia para 

obtener una equitativa distribuci6n de costos y beneficios. 

d) FALTA DE APOYO lNSTITIJCIONAL 

En numerosos casos, se carece de una adecuada legislaci6n para 

la creaci6n de asociaciones de ~xportadores con el objeto de i!!. 

crementar '1as exportaciones. Es necesaria la legislaci6n para 

dotar a los empresarios de mecanismos y marcos legales que per

mitan su operaci6n, y por otra parte se requiere de la reglame!!. 

taci6n de las actividades para evitar el surgimiento de organi-
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zaciones estructuradas inapropiadamente para este fin. 

En algunas ocasiones, las asociaciones de productores no cuen

tan con el apoyo financiero adecuado para lograr la competiti

vidad requerida en sus operaciones. Dichos apoyos financieros 

pueden ser a trayés de créditos en condiciones ventajosas o m! 

diante el otorgamiento de incentivos directos o indirectos pri!! 

cipalmente durante el comienzo del proyecto hasta el momento en 

que las asociaciones lleguen a ser autosuficientes. 

IMPORTANCIA DE LA PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA 

Por lo general, en los paises de tradici~n industrial, la pequ! 

ña y mediana industria incluyendo la de artesanías, representa 

alrededor del 45\ de la oferta exportable y constituye del 60\ 

al 80\ en lo relativo a la capacidad de empleo. 

En consecuencia, la pequeña y mediana industria es la mayor ge

neradora de empleos, así como la que destina una mayor y crecie!! 

te participación de .su producci6n a los mercados de exportación~/. 

Sin embargo, en té°rminos económicos no es muy significativo de!!_ 

tro del volGmen de exportación del pais. 

Por ello, tomando en cuenta el poderte económico potencial y su 

poder de negociación en un plano conjunto, una de las alternati

vas más efectivas de que este sector se convierta en !actor de 

poder real económico y social es la de agruparse en empresas de 
comercio exterior. 

~/ Según encuesta efectuada por el Consejo Nacional de Comercio 
Exterior, A.C. Estudio: ''México Potencia Exportadora" -Septicmbre de 
1983. 
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Por su modo de funcionamiento, sus actividades, su historia y 

sobre todo por su tamafio, la pequefia y mediana industria canse! 

va una serie de caracteristicas propias que las diferencian no

toriamente de una gran empresa, nacional o multinacional. 

Una de las principales características de diferenciaci6n es el 

tamafio, que a la pequefia y mediana industria· le permite adapta! 

se a los cambios de los mercados internacionales. Sobre todo 

cuando se desea cambiar la línea de producci6n, la pequefia y m~ 

diana empresa lo puede hacer sin realizar grandes inversiones, 

mientras que una gran empresa necesitaría invertir tanto en 

equipos como en personal. 

Ahora bien, dentro de una pequefia y mediana industria, todas las 

decisiones son tomadas por una sola persona, que funge como di

rector y/o fundador de la firma, sin delegar mucha responsabili

dad, permitiendo cambiar o ajustar decisiones con una respuesta 

4gil e inmediata sobre problemas que pueden ser de cambio de po

lítica, sobre tecnología o referentes al comercio. 

La agrupaci6n de empresas, pequefias y medianas como se mencion6 

anteriormente, permite una mayor capacidad de producci6n, contri 

huyendo de la misma manera a la creaci6n de nuevos empleos, lo 

que deriva en una mejor distribuci6n del ingreso. 
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POLITICAS DE FOMENTO NACIONAL. 17/ 

La politica de fomento para la pequeña y mediana empresa hace 

hincapi6 en los beneficios que éstas pueden obtener a través de 

formas de cooperación y organización, a saber: bolsas de sub

contratación, uniones de crédito y centros de adquisición de 

materias primas en común, y el desarrollo de programas de cap!!_ 

citación gerencial. 

Las empresas productoras de básicos se estimulan mediante com

promisos de compra para el sistema de distribución del sector

público y social. Asimismo, se busca.organizar grupos de pe· 

queñas y medianas.industrias para atender la demanda captada 

del exterior, haciéndose acreedoras a asistencia técnica, cré

dito preferencial y a otros apoyos que se otorgan dentro de los 

programas integrales de concertación. 

La política reguladora consiste en beneficiar la asociación do 

las empresas con apoyos sobre las formas de cooperación y orga

nización que reúnan a grupos con problemdticas comúnes como pu~ 

den ser: el auspicio selectivo e integral por tamafto do empresa, 

región, sector y agente productivo; y utilizar mecanismos do i!!, 

tegración horizontal para dar funcionamiento a estas empresas 

con el resto de las entidades productivas. 

Los apoyos tienen por objeto aprovechar· las caractertsticas re-

J.JJ Pl31l Nacional de Desarrollo 198~·1988 - Mayo de 1983, y Pro
grama Nacional de Fomento Industrial y .comercio Exterior 
1984-1988 - Julio de 1984. 
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lacianadas con el tamafío de estas empresas y afirmar su poten· 

cialidad de acuerdo can el tipo de producción, tecnología y su 

localización, otorgándose dichos apoyos en base al personal 

ocupado, valor de la producción y de los activos fijos totales 

de las pequeñas y medianas industrias en sus distintas ramas. 

El diseña de los instrumentos de ·apoyo deberá tener una visión 

sabre los siguientes criterios: se buscará que los beneficios 

obtenidos por las empresas repercutan hacia la sociedad; se 

otorgarán apoyos preferentemente a través de esquemas de coop~ 

ración y organizaci6n que reanan a grupos de empresas con caraf 

terísticas semejantes; se otorgarán apoyos que contengan compo· 

nentes que propicien el autodesarrollo de la pequeña y mediana 

industria; y, se establecerá una eficáz coordinación entre las 

instituciones involucradas en la operación de los instrumentos 

de apoyo. 

Los instrumentos disef\ados para respaldar a las pequellas y me· 

dianas industrias obedecen a los objetivos de·1a politica de 

fomento clasificados en: 

·Financieros.· Los mecanismos crediticios se orientarán a lo, 

grar que la pequefta y mediana industria superen la falta de li· 

quidcz y de capital de trabajo y puedan realizar nuevas inver· 

siones. Se ampliará la disponibilidad temporal de capital de 

riesgo para apoyar proyectos de inversi6n prioritarios cuya vi! 

bilidad ccon6mica·financiera esté garantizada. 

• Fiscales.• De acuerdo a las necesidades y cnrnctcrísticns 

de la pcquef\a y mediana industria, se cuenta con un paquete el 
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pecializado de est1mulos fiscales, los que se otorgan a través· 

de sencillos 'procedimientos. 

·Apoyo a la demanda.- Con el desarrollo de bolsas de subcon

trataci6n de procesos industriales, la realización de exposi 

ciones de partes, equipos y refacciones que motiven el proc~ 

so de sustitución de importaciones, y el desvio creciente h! 

cia el mercado interno de las compras del sector pGblico, se 

propiciará la demanda, Paralelamente, se apoyará el agrupa· 

miento de este tipo de empresas a fin de que puedan comerci! 

lizar su prÓducci6n en forma conjunta en el mercado interno y· 

en el de exportación. 

. 
Al comercio exterior.- Con el poder de negociación del sec

tor pGblico en el comercio exterior se beneficiará a la pe· 

quena y mediana industria. Se fomentar5 la subcontrataci6n 

internacional tanto comercial como industrial mediante di· 

versas medidas, apoy4ndose asimismo la constitución de empr~ 

sas de comercio exterior y de consorcios de exportación pri· 

vados. 

- A la incorporación de tccnologia,· Se promoverá el apoyo te~ 

nol6gico para modernizar y elevar la productividad de ln plu~ 

ta. 

·A la adquisicí6n de materias primas.- Mediante un programa 

especifico, se facilitará el acceso al mercado de materias 

primas por medio de Centros de Adquisici6n de Materias Primas 

en ComGn (CAMP). 

- A la capncitaci6n.· Se apoyará el fomento a la capacitnci6n 

de mano de obra. 
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4,2 PRINCIPALES OBJETIVOS DE LA ASOCIACION 

a) Presentar al mercado internacional una oferta de productos y 

servicios en condiciones adaptadas a las exigencias del mer· 

cado en cuanto a calidad, cantidad, tiempos de entrega, pre

cios, empaque, disefios, condiciones de venta, etc, 

b) Disminuci6n de los costos de introducci6n, promoci6n y comer 

cializaci6n del producto o servicio en el mercado internaci~ 

nal, mediante la distribuci6n de estos costos entre las em

presas participantes en la agrupaci6n asi como por aquellos 

instrumentos de apoyo gubernamental existentes, tales como 

los de índole fiscal, financiero, promocional y administrati 

vos. 

c) Contar con mayor poder de negociaci6n tanto para la compra 

de materias primas e insumos nacionales o importados, como 

para el financiamiento requerido para la venta de los produc 

tos, consiguiendo de esta manera condiciones generales de 

compra-venta m5s ventajosas. 

d) La prestaci6n de servicios especializados tales como: Promo

ci6n y Venta; Tr5fico; Consultoría; Crédito y Cobranzas; Re

presentaci6n en el Extranjero; Servicios de Comunicaci6n In

ternacional; Financiamiento, etc. 
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4.3 VENTAJAS DE LA ASOClACION 

1. PENETRACION A NUEVOS MERCADOS 

La mayor parte de las agrupaciones de exportaci6n existentes 

han llegado a la conclusi6n de que las empresas asociadas han 

conseguido yender en mercados de exportaci6n totalmente inex

plotados. gracias al hecho de haberse unido. En una gran parte, 

las empresas asociadas no habían exportado antes más que a pal 

ses vecinos o se habían dedicado exclusivamente al mercado in

terno i o bien efectuando exportaciones en forma pasiva. 

La formaci6n de una empresa de comercio exterior dá la fuer:a, 

la organi:aci6n y el personal necesario.para abrirse camino en 

mercados de mayores posibilidades que el interno, pero que pr~ 

senta también más dificultades de penetraci6n. Además· las em

presas individuales no habian podido operar anteriormente en 

otros mercados extranjeros debido principalmente.a que sus co

nocimientos, sus medios financieros y sus t~cnicas de adminis

traci6n eran limitados. Asimismo, en muchos casos, la direc

ci6n de la empresa ni siquiera habta estudiado la posibilidad 

de llevar sus actividades más allá de los mercados inmediata

mente visibles. 

Una documentaci6n compleja, las disposiciones minuciosas sobre 

el transporte y la técnica sobre negociaciones en los mercados 

extranjeros, son elementos que no están al alcance de la mayo

ría de las empresas industriales y agrícolas de mediana o pequ~ 
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fia magnitud. Cuando una o~ganizaci6n coman permite contar con 

estos elementos, cabe abrirse paso con provecho incluso en los 

mercados donde hay mAs competencia. 

En suma, mediante una empresa de comercio exterior, una·empre

sa productora puede contar con servicios que le darAn la opor

tunidad de operar en mercados enteramente.nuevos. 

Z • ACCESO A NUEVOS TI POS DE COMPRADORES 

Las agrupacíones de exportaci6n abren el camino a nuevos tipos 

de compradores extranjeros (y a menudo como consecuencia de · 

ello, también a nuevos tipos de compradores nacionales) de dos 

maneras: aumentando la calidad del producto fabricado por la e! 

presa, o modificando ese producto y ampliando conjuntamente la 

capacidad de producción de modo que puedan atenderse pedidos de 

mayor importancia. Tales agrupaciones pueden hacer estudios de 

mercados en el extranjero para determinar con precisión qu~ el! 

se de articulas se requieren y adaptar a esas necesidades la C! 

pacidad de producción. Esto supone reformar el producto origi

nal, cambiar los mEtodos de producción o incluso pasar a un pr~ 

dueto diferente que pueda fabricarse con la maquinaria y equipo 

de que se dispone. 

En muchos casos, esas modificaciones han exigido una adaptación 

a normas y especificaciones distintas, vigentes en el mercado 

previsto: por ejemplo, en la corriente eléctrica, los reglamen

tos de seguridad o los pesos y medidas. 
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Muchas empresas de comercio exterior utilizan los servicios 

de especialistas, ya sea como consultores, asesores, o como e~ 

pleados permanentes. Estos especialistas pueden ayudar a fi

jar las normas apropiadas y a introducir las modificaciones n~ 

cesarias para atender las exigencias del mercado extranjero, 

ya sea en el proceso de producci6n y/o comercializaci6n. 

Puede tratarse, por ejemplo, de diseñadores que modifiquen los 

modelos de maquinaria o la forma de los articulas para darles 

una presentaci6n que, conforme a su experiencia, los harll mlls 

atractivos .en los mercados extranjeros; puede tratarse de expe! 

tos en envasado, que se preocupen no solo de presentar los art! 

culos de modo atractivo sino también de garantizar su protec

ci6n durante la manipulaci6n y el transporte, teniendo presen

tes las modificaciones climllt icas a que estarán expuestos dura!!_ 

te el viaje y en el pais de destino. 

Estos conocimientos técnicos-prácticos y las costosas instala

ciones necesarias para lograr resultados 6ptimos, suelen no e.1!_ 

tar al alcance de cada empresa independiente y, a menudo, s6lo 

puede disponerse de ellos mediante una empresa de comercio ext~ 

rior. 

3. CONSOLIDACION DE LA OFERTA EXPORTABLE 

Muchos mercndos s6lo pueden explotarse si los pro\•eedores estlln 

en condiciones de suministrar un volúmen suficientemente grande 

del producto. En esos casos los proveedores y productores mlls 
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pequefios s6lo tienen la posibilidad de recibir pedidos si forman 

parte de una más amplia organizaci6n centralizada de ventas, la 

cual obtiene los contratos y distribuye coordinadamente los ped! 

dos entre los pequeños y medianos proveedores que integran la e~ 

presa de comercio exterior, o con terceros. 

Las empresas de comercio exterior prosperan atendiendo grandes 

pedidos y abarcando una amplia gama de productos. Los comprad~ 

r~s en gran escala pueden ser las organizaciones estatales de 

compra, propias de las economías de planificaci6n centralizada, 

como los países socialistas; las organizaciones centrales de co~ 

pra de las cadenas de tiendas de Australia, Estados Unidos de 

Norteamerica,República Federal Alemana, o el Reino Unido; o gra~ 

des agencias de importaci6n particulares que proveen a un gran 

mercado, como las empresas japonesas de importaci6n-exportaci6n 

o los grandes distribuidores del Reino Unido y los Estados Uni· 

dos de Norteamérica. 

Por lo general, Jos compradores no son partidarios de adquirir 

por separado pequeñas cantidades de productos a proveedores de 

regiones distantes que trabajan en pequefia escala. Pero si se 

dirige a ellos una empresa de comercio exterior que aplica en 

forma sistemática el control de calidad, dotado de adecuada ca

pacidad de producci6n, y capaz de garantizar las fechas de entr~ 

ga, esos compradores pueden hacerle pedidos que den trabajo a p~ 

quefios y medianos productores durante varios meses. 

Lo que suele influir en un comprador no es s6lo la calidad o la 

gran cantidad de productos, sino además la capacidad de la cmpr~ 
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sa de comercio exterior para proveer series completas de artíc!!_ 

los complementarios. Un ejemplo ilustrativo es el de los gran

des importadores de refacciones para autom6viles quienes optan 

por no comprar a pioveedores diferentes en el extranjero, debi

do a que las compras por separado implican muchos problemas y 

gastos y es frecuente además que el importador se encargue del 

transporte do las mercancías y por eso prefiere coordinar el 

abastecimiento de piezas reduciendo en lo posible el número de 

proveedores. De ahí que el agente de ventas de exportaci6n de 

una empresa que s6lo ofrece una de las muchas piezas que neces.!_ 

ta el importador suela tener poco 6xito, sobre todo si ese ven

dedor representa a un nuevo fabricante que para respaldar sus 

ofertas no puede invocar anteriores entregas que acrediten su 

seriedad. 

Una empresa de comercio. exterior tiene muchas mfis posibilidades 

de obtener sistem5ticnmente pedidos de un importador extranjero, 

porque puede coordinar el transporte, concertar garantías comu

nes para reposiciones, proveer series completas de piezas o ju! 

gos de piezas en caso necesario, e incluso lograr que se adopte 

una sola marca común que convenga a los distribuidores extranj! 

ros. De este modo el importador no tiene que preparar m5s que 

un juego de documentos de importaci6n, y su trabajo se simplif.!_ 

ca porque trata con una sola organizaci6n lns cuestiones de pr! 

cios, reposiciones, fechas de entrega, calidad y condiciones de 

cr6dito. 

Si un comprador puede ohtcner de un solo abastecedor una serie 
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am11lia y complementurl:i de :irtículos correspondientes u su campo 

e1peclul de actividadeR, tal vez se anime incluso a trasladarse 

al país productor pnra visitar la salo de exposiciones de la em

presa de comercio exterior o las plantas de sus asociados. De 

ese modo la empresa de comercio exterior puede adquirir uno 

clientela, estrechar las relaciones y organizar operaciones co

merciales sistem5tlcas. 

"'· n1v1mSJl'lCJ\CION nr: MERCJ\llOS 

Incrementar el n6mero de mercados en donde pueden tener salido 

101 productos, puede ser sumnmente beneficioso para las peque

fias entidades manufactureras que dependen del mercado interno o 

de un pequeño número de mercados vecinos. Cuant:is más fuentes 

de ingresos tenga un productor -siempre que sus mercados no es· 

t&n ton diversificados que no pueda ntenderlos- tonto mcinos ex

puesto estar5 a las fluctuaciones de In economía en una detcrmi 

nada zona. ·Uno compañia que abastece varios mercados estfi has

ta cierto·punto nseguradn contrn la disminuci6n de los operaci2 

nes comerciales cuando la depresi6n se hnce sentir en nlg6n me! 

cado o región. Asimismo, una empresa que adquiere divisas ex

tranjeros estB en mejores condiciones de contrarrestnr los efe~ 

tos finnncieros de la inflaciOn loen!, 

Una empresa de comercio exterior hien orgnni:ndn, dotndn de pe! 

sonal i<l6nco, dchc c~tnr c11 con~licion~~ de vigil:tr lo qttc nco11-

tccc en los m~~ grnn<lc~ mercado~ mt1nJi:1lc~, y de cr11tr:1r ~11 :1t~~ 
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ci6n en los que ofrezcan mejores posibilidades para sus produs 

tos. Mediante una planeaci6n y utilizando técnicas de invest.!, 

gaci6n de mercado, la direcci6n de la empresa de comercio ext~ 

rior estará en condiciones de promover ventas en varios merca

dos de exportaci6n y de este modo. podrá contrarrestar una evC!!_. 

tual contracci6n de las operaciones en el mercado interno o en 

determinados mercados. del extranjero. 

Como una ·empresa de comercio exterior concentra por lo general 

sus actividades en las·exportacioncs, su personal estará en m~ 

jores condiciones para reaccionar con más rapidez ante cual

quier cambio que se produzca en las condiciones del mercado. 

Si en un mercado comienza a apuntar una depresi6n, pueden bus

carse nuevas sa.lidas en otras zonas. Y ~i por.el contrario, 

un mercado resulta cada vez más atractivo porque cambian las 

condiciones econ6micas º.los gustos del consumidor, la empre

sa de comercio exterior puede intensificar en él su promoci6n. 

La flexibilidad con que una empresa de comercio exterior reac

ciona a los cambios de la demanda en diversos mercados extran

jeros en pues, una ventaja importante que sus posibles miembros 

no deben pasar por alto. 

S. REDUCCION DE LAS FLUCTUACIONES ESTACIONALES DE LA ACTIVIDAD 

COMERCIAL 

Las empresas de comercio exterior pueden asimismo sacar venta

jas de la contraposici6n de las estaciones a cada lado del Ecu! 
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dor. Los productores del hemisferio sur que dependen principal 

mente de las ventas de verano, por ejemplo, pueden dedicar sus 

actividades al abastecimiento del mercado interno durante medio 

afio y al de.los mercados del hemisferio norte en la otra mitad. 

Los agricultores de las zonas tropicales pueden obtener grandes 

beneficios efectuando ventas de legumbres, frutas y flores fre~ 

cas a Europa en invierno. Las empresas de comercio exterior 

bien organizadas pu~den ir incluso más lejos suministrando arti 

culos de lujo, alime~tos especiales o artículos para turistas 

en ocasi6n de celebraciones o festividades en diversas partes 

del mundo. 

6. PLANEACION A ·LARGO PLAZO 

Debido a la asociaci6n en empresas de comercio exterior, se 

cuentan con diversas ventajas a las que obedece una planeaci6n 

a largo plazo, como pueden ser: una sistematizaci6n de pedidos 

para exportaci6n en una agrupaci6n central eficaz; planes fut~ 

ros con mayor seguridad; aumento de capital con miras a la ex

pansi6n sobre nuevas m5quinas y ampliaciones de fábrica; la for 

mulación de pedidos para asegurar el suministro regular de mat~ 

riales y el aumento gradual de la capacidad productora hasta 

llegar a la producci6n en gran escala mediante la instalaci6n 

de equipos especiales y de cadenas de producci6n en serie, así 

como una adecuada contrataci6n y capacitación del personal. T~ 

do esto apoyado por una plancaci6n estratégica que ayude a des~ 
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rrollar nuevas aptitudes y procedimientos para poder estable· 

cer posibles negocios futuros con nuevos objetivos y misiones 

operativas, tomando en consideraci6n su infraestructura comer

cial, así como su·organizaci6n interna, encaminados a maximi· 

zar la eficacia y eficiencia haciendo notar una aayor· rentabi· 

lidad de sus recursos. 

Una planeaci6n estrat6gica comprende: 

a) Diagn6stico.· Primeramente se debe hacer un análisis de la 

situaci6níle la ~m~resa de una manera realista para poder 

evaluar su potencial o deficiencias apoyando o subsanando, 

respectivaaente, en base a la objetividad econ6aica proye=: 

tada del mercado. 

b) Pron6stico,- Esto es, una predicci6n que provee las posibles 

situaciones futuras del medio en que se desarrolla la empr~ 

sa enfrentándose a conflictos y aprovechamiento de los mis· 

mos. 

c) Objetivos y Metas.- Par~ el establecimiento de los objeti· 

vos y las metas, se deber4n tomar en consideraci6n las si· 

guientes características: deben ser medibles, claros, alca~ 

zables y representar un reto. 

d) Estrategia.· Consiste en determinar el curso de acci6n 

más adecuado para la consecuci6n de los objetivos estable

cidos. 

e) Control.· Se refiere a la comparaci6n de los resultados es· 

perados con los obtenidos, lo cual permite la detecci6n de 
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posibles desviaciones y a su vez el establecimiento de las m! 

didas correctivas necesarias. 

7. POSIBILIDAD DE REDUCIR LOS COSTOS UNITARIOS DE PRODUCCION 

Cuando la acción positiva de una empresa de comercio exterior 

permite acrecentar la demanda general de los productos de sus 

miembros, de modo tal que Estos tengan que aumentar o especiali

:ar cada ve: mAs su producción, el costo unitario de cada artíc~ 

lo producido tiende a disminuir. Los miembros de la agrupaci6n 

mejoran de este modo su situaci6n competitiva en los mercados 

nacionales, ya sea obteniendo m4rgenes superiores de beneficio 

por articulo o bien mayores beneficios generales por raz6n del 

mayor volGmen de.ventas. 

Este tipo de organizaciones tropiezan algunas veces con el pro

blema de tener que aumentar su capacidad lo bastante para poder 

atender un mayor nGmero de pedidos, pues suele haber muchos me! 

cados deseosos de comprar arttculos de buena calidad a precio 

equitativo. Para satisfacer esa demanda, puede ser necesario 

que los miembros de la agrupaci6n tengan que ampliar sus insta

laciones de producción. 

8. AUMENTO DE LOS MARGENES DE BENEFICIO MEDIANTE MEJORES PRECIOS 

La reducci6n del costo unitario de producción no es el único fas 

tor que explica el aumento del márgen de beneficio de las empre-
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sas cuando éstas se reunen en una empresa de comercio exterior 

en vez de exportar sus productos independientemente. Los pre

cios en los grandes mercados de los paises desarrollados sue· 

len situarse a más alto nivel que en los morcados locales de 

los paises en desarrollo. Las agrupaciones para la comerciall 

zaci6n mancomunada de las exportaciones pueden sacar provecho 

de esta diferencia de precios comercializando su producción o 

sus manufacturas en los mercados en que puedan obtener los me

jores precios. 

Por ejemplo, la mayor parte de la producci6n comercializada por 

la Uni6n de Cooperativas Jlorticolas de Nairobi obtiene precios 

mucho mejores al vender los productos en paises extranjeros que 

al venderlos en el mercado local. El precio al por menor de un 

mango de Kenia en el mercado europeo, es unas cuarenta veces m! 

yor que su precio al por menor en el país de origen, Esto de

termina que las operaciones de exportaci6n sean mucho mfis vent! 

josas econ6micamentc, pese a los requisitos mfis rigurosos que 

en materia de calidad y envasado deben reunir a los productos de 

exportaci6n, al costo del transporte y a las comisiones do los 

importadores. 

Estas diferencias de precios en los mercados nacionales y en los 

mercados extranjeros se observan en muchos de los productos de 

paises en desarrollo, sobre todo en los que se venden en Europa, 

los Estados Unidos de Norteamericn 1 Jap6n y Australia, Las agrup! 

cienes de exportaci6n pueden sacar partido de estas diferencias 

aprovechando el costo más bajo de la mano de obra en sus rcspec· 

tivos países y las diferencias de estación para comercializar 
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ventajosamente sus productos en el extranjero. 

9. ADQUISICION DE CONOCIMIENTOS TECNICO·PR,\CTICOS DE COMERCIAL! 

ZACION INTERNACIONAL. 

Una empresa participante en una agrupaci6n de exportadores puede 

conseguir en un corto plazo conocimientos de las técnicas del e~ 

mcrcio exterior y que tardaría más tiempo en adquirir si efectu~ 

se sus operaciones por cuenta propia e independientemente. El 

personal de adminístraci6n de las empresas que integran la agru· 

paci6n, aprende trabajando en contacto con el personal de la em

presa de comercio exterior. En algunas empresas afiliadas, el 

personal encargado de la comercialización y administración suele 

poseer desde el principio algunos conocimientos técnico-prácti· 

cos especiales en materia de exportaciones y su competencia pro· 

fesional aumenta al trabajar con la empresa de comercio exterior, 

pues ésté consagra .la mayor parte de sus actividades a la comer· 

cialización de productos en el extranjero. Por lo general, el 

personal de la empresa de comercia exterior puede transmitir sus 

conocimientos especializados al personal directivo de las empre

sas afiliadas y éstos, en consecuencia, podrán comprender más f! 

cilmente las necesidades de la administración central de la em

presa de comercio exterior, por una parte, y las de los comprad~ 

res extranjeros por la otra. 

A menudo, los dirigentes de una o más empresas miembros tiene que 

acompafiar a los emplendos de la empresa de comercio exterior en

cargados de las exportaciones en sus viajes de promoci6n de ven-
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tas por el extranjero o bien en la pnrticipaci6n en eventos iu 

ternacionales. De esta manera, las empresas miembros aprenden 

por experiencia directa algunas de las complejidades de la co

mercialización internacional. Estos viajes son uno de los me

dios mis eficaces de dar n conocer las actividades de exporta

ci6n al personal directivo de las empresas y pueden acrecentar 

considerablemente los conocimientos en estas materias especia

les de las pequeftas y medianas empresas asi como su eficacia. 

Entre estos nuevos conocimientos especiales figuran no s6lo la 

negociaci6n·directa de operaciones de venta con importadores, 

agentes y.clientes del extranjero,.sino también diversos aspe~. 

tos de la comercializaci6n internacional, tales como el crédi

to y otras operaciones financieras, los procedimientos de doc~ 

mentación de los envios, los reglamentos de exportación e im

portación, los requisitos técnicos en el extranjero, los proc2 

dimientos de embalaje y los métodos de manipulnci6n y transpoL 

te. 

Se reconoce por lo general que la experiencia práctica en co

mercializaci6n es más útil que una formaci6n exclusivamente 

académica. Un viaje de ventas organizado por una empresa de c2 

mercio exterior no debe compararse con la participaci6n en misi2 

nes de ventas conjuntas pues cuando las empresas trabajan de c2 

mún acuerdo en dichas organizaciones es probable ~ue haya menos 

rivalidad entre los dirigentes de las empresas afiliadas. Los 

miembros de la empresa de comercio exterior están más inclinados 

a aunar sus esfuerzos puesto que están asociados en la misma or

gnnizaci6n y tienen intereses comunes. 
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JO. INFLUENCIA EN LA MOTIVACJO)I DE LAS EMPRESAS ASOCIADAS 

Una acción de comercialización mancomunada de las exportaciones 

suele ejercer una influencia tangible en la motivación de las -

empresas asociadas. Después de realizar con éxito operaciones 

comerciales, -los miembros suelen sentirse orgullosos de formar 

parte de una agrupación que abastece a compradores extranjeros 

con productos de alta calidad y que contribuye al mismo tiempo 

a promover las exportaciones del pais en su conjunto. 

En la mayoría.de las fábricas, tanto de paises industrializados 

como de paises en desarrollo, el hecho de participar en la pro

ducción de artículos de exportación produce un sentimiento de 

satisfacción y legítimo orgullo por la obra realizada. Una ca~ 

pafiía con un comercio de exportación floreciente adquiere pres

tigio en el país,· atrae a los trabajadores mns capacitados y sus 

empleados y funcionarios direi:tivos ponen en sus turcas un mayor 

interés, lo cual redunda en beneficio de la empresa. 

11. MAYOR CAPACIDAD DE NEGOCIACION 

Las agrupaciones de comcrcinlizaci6n mancomunada pueden facili

tar las reluciones entre el Estado y un determinado ramo de la 

industria. Además, las empresas de comercio exterior pueden 

proporcionar a cada uno de los productores un medio de comunic~ 

ci6n más directo parn dar n conocer sus puntos de vista a las 

autoridades. 
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Operando por su·cuenta, un productor podrin tropezar con obst5c!!. 

los que le impidan exportar en forma eficiente o rentable. Alg!!, 

nos de esos obstáculos podrían eliminarse mediante una acción ofl 

cial. Cuando un conj~nto de empresas con problemas análogos se 

reunen para llevar a cabo operaciones de exportación, puede ser 

que sus peticiones, expuestas colectivamente, sean atendidas de 

modo mlís eficaz que s.i se dirigieran a las .autoridades separad!!_ 

mente. 

12. REOUCCION DE LOS GASTOS DE EXPORTACION 

En muchos casos, la principal ventaja de una empresa de comer· 

cio exterior consiste en compartir lo que puede denominarse 

"gastos generales de exportaci6n". Los gastos de mantenimien· 

to de una oficina de exportaci6n (y en algunos casos de las S!!. 

cursales o representaciones en el extranjero), incluidos los 

gastos constituidos por los sueldQs. del personal de gestión, 

los honorarios de consultores y del personal que realiza los 

trabajos de investigación, así como los gastos de documentación 

y administración en general, son sufragados inicialmente por 

los miembros de la agrupación. Una vez que las operaciones de 

ésta comienzan a dar frutos, estos gnstos se cubren con los b~ 

neficios obtenidos en las ventas de exportación. Cada empresa 

miembro puede así beneficiarse de los. servicios especializados 

de exportación que proporciona la empresa de comercio exterior 

a un costo que, seg6n sea el n6mero de sus miembros, sólo será 

una décima o una vigésima parte del que habría tenido que su· 
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fragar sola si hubiese establecido por su cuenta un departamc~ 

to completo de exportaciones. 

Gracias a la distribución de los gastos entre los asociados, r~ 

sulta posible y rentable, producir para la promoción y venta, 

material publicitario de mejor calidad, a menudo en varios idi~ 

mns. También pueden mancomunar sus esfuerzos en una serie com· 

pleta de actividades de promoci6n. Al compartir los gastos, la 

ngrupaci6n está en condiciones de mantener personal de ventas 

en los mercados extranjeros más importantes. 

13. EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR EN LUGAR DE AGENTES DE EXPOR· 

illlQ!!· 

Gracias a la empresa de comercio exterior, la empresa partici· 

pante puede ampliar su capacidad de producción, acrecentar co~ 

siderablemcnte su cifra de negocios, obtener utilidndes de los 

mejores precios conseguidos en los mercados extranjeros y enri 

quecer sus conocimientos de los negocios con nuevas y valiosas 

t!icnicas comerciales; tod·o ello a cambio de una comisi6n sobre 

lns operaciones ·en que participa, o bien sobre una cantidad fj_ 

jn(lgualo)dcpendiendo de los servicios que preste. 

Realizar exportaciones por medio de una empresa de comercio e! 

terior suele ser preferible a efectuar ventas en el extranjero 

por conducto de un ngente cxportndor o de una cnsn comercial. 

La empresa de comercio exterior es en muchos sentidos una pro· 

longaci6n de las empresas en ella asociadas, ya que por lo AC· 
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neral la han constituido como entidad propia. Por lo tanto, 

los miembros percibirán los beneficios que en su caso obtenga 

la empresa de comercio exterior una vez cubiertos los gastos 

generales. Normalmente los miembros determinarán la pol!tica 

de la empresa de comercio exterior por medio de su Consejo de 

Administraci6n o en las condiciones estipuladas en los conve· 

nios de participaci6n. Toda mejora de precios que la empresa 

de comercio exterior pueda lograr, as! como la experiencia que 

adquiera el personal de gesti6n del mismo, constituirán otras 

.tantas ventajas para las empresas asociadas. 

En muchos paises, debido a la falta de agencias de exportaci6n 

o de casas comerciales adecuadas, o a que carece de un:i infrn· 

estructura local de éomercializaci6n de las exportaciones, el 

único medio de efectuar exportaciones en forma eficiente seria 

una empresa de comercio exterior. 



CAPITULO S 

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PROPUESTA PARA 

UN CONSORCIO DE EXPORTACION 
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5.1 CARACTERISTlCAS Y FUNCIONES. 

A través de los cap{tulos anteriores, se ha pretendido proycc-

tar un panorama general sobre el comercio internacional, sq im

portancia e influencia dentro de la economía del país y lo va

lioso que resulta la intervenci6n de las empresas de comercio 

exterior a este respecto. 

Por ello, consideramos necesario hacer hincapié en lo referente 

al beneficio que representa para nuestra economía la amplia· 

ci6n del universo de exportadores incorporando a éste, el cxte~ 

so grupo de pequefias y medianas empresas que, en su mayoría, se 

encuentran aisladas de los mercados externos. 

Estas pequcfias y medianas empresas son organizaciones t!picamc~ 

te orientadas al mercado interno, por lo que para hacer posible 

su transformación en exportadoras, es necesaria la crcaci6n de 

estructuras que les permitan salir al mercado exterior con aut~ 

desarrollo, superando las barreras de comercialízací6n que se 

les presenten, resolvicndose así la problemática de la empresa 

de pequefio porte en lo que a exportación se refiere. 

De acuerdo a lo que se expuso en capítulos anteriores, se ha 

visto que para que una empresa participe en el comercio exterior 

de manera exitosa, es necesario que reúna las cuatro caracter{! 

ticas siguientes: 

l) Capacidad F{síca de Exportaci6n.- Lo que significa quo la 

empresa tienda a aprovechar al máximo su capacidad de pro· 

duccí6n. 
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2) Capacidad de competencia internacional.· Esto implica ve· 

rificar si los costos de la empresa son competitivos can. 

los precios internacionales. 

3) Capacidad Administrativa de Exportaci6n.· En este punto, 

se debe verificar la presencia en la empresa de los recur· 

sos humanos y financieros necesarios para un esfuerzo de d~ 

sarrollo de mercados. 

4) Conciencia Exportadora.· Implica una disponibilidad y un 

interés mental en los propietarios para exportar. 

Generalmente, las pequefias y medianas empresas adolecen de defi 

ciencias en las cuatro características anteriores, lo que les 

imposibilita su desarrollo en dicho campo. Es as!, mediante la 

agrupaci6n de empresas de pequeno porte a trav6s do un censor· 

cio de exportaci6n, como se podría contribuir en gran medida a 

la disoluci6n de las fallas mencionadas ya que, aún cuando es 

necesario que la empresa por si sola supere algunas de sus def i 
ciencias ~ cuente can una producci6n física a costos compati· 

bles con los precios internacionales para comercializar a través 

del consorcio, éste Último es el que permitirá superar el pro· 

blema de falta de capacidad administrativa para exportar, tran! 

firiendo la funci6n comercial de la empresa al consorcio. 

Por otra parte, es indudable que todo el esquema analítico y 

conceptual desarrollado por la Administraci6n de Empresas, como 

disciplina es válido tanto para la empresa doméstica como para 

la internacional, sometiéndolo en el segundo caso, a las adccu~ 
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ciones pertinentes según sea necesario. !.os conocimientos des!!_ 

rrollados sobre previsión, planeaci6n, organi:aci6n, integra· 

ci6n, dirección y control, por ejemplo, son perfectamente apli

cables en ambos casos. Lo que varía principalmente son aspec· 

tos dimensionales y ambientales, por lo que muchas considcraci~ 

nes que no son relevantes en decisiones locales, adquieren im· 

portancia en decisiones internacionales. 

Para la organización que desea operar con mercados externos, es 

necesario que su Dirección se adapte a dos dimensiones nuevas 

que no son tan vitales para las empresas que operan domestica

mente: 

a) Se requiere un mayor nivel de experiencia y sof isticaci6n 

en el análisis ambiental, y 

b) El hecho de operar en espacios pol{ticos diversos, con polf 

ticas económicas diferentes y dinámicas, obligan a una gran 

flexibilidad y capacidad de adaptación de las políticas de 

la empresa a los espacios correspondientes; es decir, que 

la Administraci6n Internacional requiere más sofisticación 

por la complejidad y sensibilidad de sus operaciones, 

En la Administraci6n Internacional, una característicn particu

lannente importante es la planeaci6n estratégica, donde para la 

selección de una pol{tica u orientación básica de largo plazo, 

es necesario tomar en cuenta ciertos factores, como son: la pr! 

ferencia de sus directores; las capacidades o restricciones in· 

terna~¡ la5 restricciones ambientales, y las oportunidades cxi.:!_ 

tcntcs, 
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Normalmente, la estrategia de la empresa contempla variaciones 

y adecuaciones en las acciones necesarias para su implem~nta· 

ci6n, y dichos cambios reflejan su impacto en cuatro aspectos 

básicos de la firma, como son la rentabilidad; el crecimiento; 

la estabilidad y la flexibilidad. Por lo tanto, para que una 

organizaci6n logre sobrevivir en el largo plazo, debe basarse 

en una selecci6n de estrategias apropiadas bajo un cierto con· 

junto de circunstancias, 

Asimismo, es muy importante que la empresa encuentre un punto 

de convergencia de intereses, principalmente con los Gobiernos 

sedes de sus operaciones. As{ vemos que existe un interés so

cial protegido por los Gobiernos, y un inter~s particular per· 

seguido por las empresas que debe compatibilizarse de alguna 

manera, 

Esta relación puede visualizarse en el siguiente esquema: 

Objetivos Particulares de las Empresas: 

Maximizaci6n de beneficios a largo plazo. 

Ocupación de un espacio en el mercado. 

Subsistencia exitosa como componente del sistema, 

Flexibilidad frente a cambios ambientales. 

Estabilidad Institucional. 

Objetivos Sociales de los Gobiernos: 

~recimiento econ6mico sostenido, 

Estabilidad de precios. 

Moviliiaci6n y empleo de los recursos, 
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Distribuci6n equitativa del bienestar y de la actividad ec.!!_ 

n6mica. 

Otro punto de relevante importancia, es el reforente a la es· 

tructura organizacional de las empresas, ya quo es a través de 

sus estructuras, procesos integrados por las relaciones que 

existen entre sus componentes, y los métodos de trabajo que si· 

guen en sus operaciones, como se logra alcanzar de manera sist~ 

mática y permanente, la eficiencia en el desarrollo de sus fun· 

cienes. 

En este contexto, debe recordarse que el disefio de una estruct~ 

ra de organizaci6n debe hacerse siempre lo suficientemente cla· 

ro, que permita conocer a todos sus integrantes las tareas a 

que deberá avocarse cada uno, as! como los responsables de los 

resultados derivados de éstas, estableciéndose de esto modo un 

adecuado sistema de comunicaci6n que permitirá a su vez una op· 

timizaci6n en la toma de decisiones de la empresa. 

La estructuraci6n de las relaciones internas de una organiza· 

ci6n debe enfocarse principalmente a: 

La fijaci6n de la autoridad y responsabilidad correspondien• 

tes ª·cada nivel, (Jerarquizaci6n) 

La determinaci6n de la forma en que deben segmentarse las 

grandes actividades especializadas, necesarias para lograr 

el fin general de la empresa, (delimitaci~n do ·funciones), y 

La definici6n de las obligaciones asignadas a cada unidad de 

\ 
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trabajo susceptibles de ser desempeñadas por una persona • .!!!_/ 

Por tal motivo, a continuaci6n proponemos un esquema de ?rgani· 

zaci6n y funcionamiento de un consorcio exportador integrado 

por industrias productoras de manufacturas., 

Esta propuesta de esquema busca facilitar la exportaci6n a tra

vés de una organizaci6n empresarial que cubra todos los campos 

relacionados con el sector externo de la economía. 

CONSEJO DE ADMINISTRACION. 

El 6rgano superior de gobierno, lo constituye un Consejo de Ad

ministraci6n que se integra mediante los representantes indivi

duales o de grupos de empresas consorciadas, de tal suerte que 

en ese Consejo de Administraci6n queden considerados los inte

reses de cada uno de los partici~antes del consorcio, 

Las funciones del Consejo de Administración ser!an las siguien

tes: 

!.Y 

Nombrar a un Director General que será el responsable del 

buen funcionamiento del consorcio. 

Reunir las opiniones de los industriales consorciados con f l 
nes de transmitir a la Direcci6n General las actividades pr2 

gramadas a realizar, 

Agustín Reyes Ponce. Administraci6n de Empresas, 
Parte; Editorial Limusa 1979. 

Primera 
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Vigilar el cahal cumplimiento por parte de la Direcci6n Gen~ 

ral de los Acuerdos emanados del Conse.io de Administraci6n. 

Definir las políticas de selecci6n de socios que puedan for· 

mar parte del consorcio. 

Autorizar al Director General a negociar con el Gobierno Fe

deral los estímulos y apoyos que se requieren para el 6ptimo 

funcionamiento de la organi:aci6n. 

Autorizar los presupuestos de egresos y de ingresos en cada 

ejercicio fiscal, lo mismo que sus modificaciones. 

Autori::ar la creaci6n de nuevas áreas en la estructura opcr!!_ 

tiva de la organizaci6n. 

DIRECCJO~ GENERAL. 

La Direcci6n Gercral del consorcio de exportaci6n se concihe c~ 

mo Ja instancia de responsabilidad superior en ln que se deposl 

ta los Acuerdos del Consejo de Administración, y que estd enea! 

gada de la observancia y el cumplimiento de los mi5mos, así co

mo de la supervisi6n y vigilancia de las diversas dreas que 

conforman la organizaci6n. 

Entre las funciones mds relevantes de la Direcci6n General des

tacarían: 

estudiar y proyectar planes y programaR en materia de comer· 

cio exterior, y someterlos a la aprobaci6n del Con'°jo ,11. Ad 

ministr:1ci6n. 
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Aplicar los planes )' programas a que se refiere la fl'acci6n 

anterior y que hubieran sido aprobados por l'1 Consejo de Ad

ministrnci6n. 

Ejecutar el programa de administración que autorice el Cons~ 

jo y dirigir las actividades administrati•as ~ técnicas del 

consorcio. 

Formular los proyectos de presupuestos Je in~1·c~os y cgr~sos 

correspondientes, y someterlos a la considrraci6n del Conse

jo de Administraci6n. 

Una vez aprobados, ejercer dichos presupuestoi. 

Nombrar al personal técnico)' administrati\'o que !"ca neccsn .. 

río, salvo las dcsignncioncs que correspondan hacer ;11 Con5c 

jo de Administración. 

Representnr nl Consorcio como Mandatario Genrral paro plei· 

tos y cobranzas con todas las facultades generales y !ns que 

requieran claúsula especial conforme a la ley, pu1.licndo par~ 

cinlmcntc, sustituir o dC'lrgar este man<lnto rn uno o m:ig :1p~ 

derados, 

Celebrar todos los actos de dominio y de administraci6n nec~ 

sarios para el funcionamiento dC'l 01·ganismo 1 ajt1st5ndosc a 

los lineamientos qur al respecto le fije el Con•ejo de Admi· 

nistrnci6n y cumpliendo los requisitos que establecen las 

leyes en vigor. 
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UNIDAD DE ASESORIA JURIDICA. 

Se concibe como una área de refuerzo a la Dirección General que 

le brinde a ésta los elementos suficientes para la toma de dec! 

siones contemplando las disposiciones legales.y reglamentos 

puestos en vigor por el Gobierno Federal de tal suerte que la 

operatividad del consorcio no incurra en faltas, 

Asimismo, la Unidad de Asesoría Jurídica está capacitada para 

apoyar legalmente a cada una de las empresas consorciadas en 

cuanto a normas y procedimientos jurídicos, 

Entre sus principales funciones estarían: 

Programar la realización de es·tudios sobre aspectos jur~di· 

cos relacionados con el comercio exterior, tanto en lo refe· 

rente a legislación nacional como internacional, 

Fijar los lineamientos para la realización de estudios sobre 

las disposiciones legales que regulan el funcionamiento del 

consorcio y, en su caso, proponer las adecuaciones pertinen 

tes, 

Dirigir el proceso de asesoría a las empresas integrantes 

del consorcio en materia jurídica relacionada con el comer· 

cio exterior, as! como difundir las disposiciones legales, 

Actuar como conciliador y arbitro, cuando as! se le solicite 

en las controversias en que intervenga el consorcio. 

Representar al consorcio en los juicios en que éste sea par· 

te, desahogando oportunamente los asuntos que se presenten, 
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A continuaci6n, establecemos el segundo nivel de mando del coE 

sarcia que se compone de cuatro direcciones a saber: Direcci6n 

de Administraci6n; Direcci6n de Promoci6n¡ Direcci6n de Estu

dios¡ y Direcci6n de Servicios. 

DIRECCION DE ADMINISTRACION. 

La Direcci6n de Administraci6n es una drea que se encarga de o.E_ 

timizar tanto los recursos financieros como materiales y huma

nos que dan forma al consorcio, mediante la utilizaci6n de cri

terios de racionalizaci6n y eficiencia que deriven en el mayor 

beneficio para la organizaci6n. 

Sus principales funciones serían las siguientes: 

Emitir los criterios y llevar a cabo la administraci6n de 

los recursos humanos del consorcio. 

Coordinar la elaboraci6n, seguimiento y cent.rol interno del 

ejercicio del presupuesto del consorcio, 

Administrar y controlar la adquisici6n de bienes y suminis

tros 

Fijar los lineamientos para el control de los ingresos y 

egresos del consorcio. 

Establecer los criterios y llevar a cabo la supervisi6n y 

control ~e las operaciones de comunicaciones, servicios gen! 

rales y de conservaci6n y mantenimiento. 

La Direcci6n de Administraci6n, se encuentra integrada por tres 
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Departamentos que son: El Departamento de Recursos Humanos¡ El 

Departamento de Finanzas¡ y el Departamento de Relaciones P6-

blicas. 

DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS, 

El Departamento de Recursos Humanos tendría a su cargo las si

guientes fuenciones: 

Coordinar el estudio y autorizaci6n de propuestas de ingreso, 

modificaci6n de sueldo, promociones, bajas y cambios do ads

cripci6n de personal solicitados por las diferentes áreas 

del consorcio as! como apoyarlas en sus requerimientos. 

Llevar a cabo la elaboraci6n de la n6mina del consorcio, as! 

como cumplir con lo establecido por la ley en lo que a cues• 

tiones laborales se refiere, 

Integrar y presentar, para su autorizaci6n, el programa anual 

de adquisici6n.y contrataci6n de los servicios necesarios P! 

ra la operaci6n del consorcio, 

Realizar el reclutamiento, la selecci6n, la inducci6n, la 'e! 

pacitaci6n y el desarrollo del personal, 

Administrar las prestaciones que brinda la empresa. 

Supervisar el abastecimiento de los materiales, mobiliario y 

equipo requeridos por las unidades administrativas del con· 

sorcio, 

Planear y coordinar los servicios generales (tcl~fonos, mcn-
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sajer!a, limpieza, etc.). 

DEPARTAMENTO DE FINANZAS. 

El Departamento de Finanzas tendría a su cargo las funciones de 

tesorería y contraloría, tales como: 

Supervisar y controlar los egresos del consorcio. 

Supervisar y controlar los ingresos e inversiones del consor 

cio. 

Coordinar, supervisar y controlar el registro de las opera

ciones contables del consorcio. 

Elaborar los Estados Financieros e informes especiales reque

ridos para la presentaci6n de las operaciones realizadas por 

el consorcio. 

Supervisar y controlar el ejercicio del presupuesto autoriz~ 

do para cada una de las unidades administrativas que integran 

el consorcio, 

Cumplir con los· requisitos fiscales del consorcio. 

DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUBLICAS. 

El área de Relaciones Públicas, se concibe avocada fundamental· 

mente a fomentar el buen trato y la armonía no s6lo del consor· 

cio con sus·empresas afiliadas, sino además con entidades del 

sector privado y organismos del sector público. Relaciones Pú-
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blicas, toma especial Telieve en lo concoTnicnto al vínculo dol 

consoTcio con los oTgan'ismos financioros de fomento quo pormi· 

tan una adecuada disponibilidad de recursos para la realización 

eficiente y oportuna do sus actividados. 

EntTe sus principales funciones estadan: 

Mantener permanentemente informados a los funcionarios del 

consórcio ~obre todos los oventos quo se realicen on ol mis· 

mo. 

Programar, participar y coadyuvar a la celebra¿ión do semin! 

Tios, congresos, etc,, así como sugerir la mojor forma do 

roalizaTlos, en el ámbito de su competencia. 

Atender, en coordinación con las dreas correspondientes, a 

los visitantes nacionales y extTanjeTos quo acudan al conso! 

cio, 

DIRECCION DE PROMOCION, 

Esta, es una 4rea quo se encargaría do la promoci6n con finos 

de geneTar oferta expoTtable, paralelamente a la b6squoda do 

mercados en el exterior para los pToductos do las empresas con· 

sorciadas, Su lógica de funcionamiento puede ir en dos VOTtic! 

tes: la pTimeTa consiste en la detección do una oíorta exporta• 

ble do lo que so habrán de derivar acciones promociona1os quo 

busquen la asimilaci6n de los productos por paTto de los divor• 

sos importadores¡ y la segunda en el sentido contrario, os do· 

ci r que ubicada una demanda externa do productos ospccfficos, 
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dicha área se avocaría al fomento de la producci6n para satis

facer los pedimentos del exterior, 

Entre sus principales funciones destacarían: 

Coordinar el programa para promoci6n de las exportaciones, 

en base a los lineamientos y directrices aprobadas para tal 

fin. 

Coordinar el disefto de la estrategia integral de promoci6n 

del consorcio. 

Emitir los lineamientos en materia de programas y proyectos 

de exportaci6n. 

Definir y coordinar las estrategias de penetraci6n de produf 

tos mexicanos en el exterior, en base a los criterios de se

lectividad que emanen de los Departamentos de Promoci6n Na

cional y el de Promoci6n Internacional, 

Fomentar las relaciones institucionales con organismos naci~ 

nales e internacionales, 

Coordinar la participaci6n del consorcio en ferias nacionales 

e internacionales, misiones comerciales y mue·stras para la 

promoci6n de las exportaciones de productos mexicanos, 

Elaborar los documentos de sustento en la prosentaci6n de pr~ 

¡ramas y proyectos de exportaci6n. 

Elaborar el material publicitario y de promoci6n necesarios 

para la difusión de los productos de exportaci6n. 

La Dirección de Promoción se encuentra a su vez apoyada por 
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tres Departamentos que se mencionan a continuaci6n: 

DEPARTAMENTO DE PROMOC ION NACIONAL. 

El Departamento de Promoci6n Nacional, sería el encargado de 

buscar en el interior del país las posibles industrias que cum

plan con los requerimientos de calidad y cantidad de la produc

ci6n de acuerdo a las normas internacionales de comercio exte

rior, con fines de aumentar la cobertura del consorcio en cuen

to a diversificación de oferentes y do productos, Adem&s se 

encargaría de recomendar a los industriales asociados reales o 

potenciales las características que dcberd imprimir a su produ~ 

ción para que goce de una mayor aceptación en los mercados del 

mundo, 

Entre sus principales funciones Tendríamos: 

Identificar y cuantificar la oferta exportable de las diver

sas zonas del país, para que mediante los mecanismos promo· 

cionales con que cuenta el consorcio, se difunda en el ex-· 

tranjero. 

Promover la oferta exportable detectada, de acuerdo con las 

prioridades establecidas en materia de los programas de pro

moción del consorcio. 

Promover programas de concertaciones con empresas do las di

versas zonas del país, por producto o rama económica, 

Planear la participación del consorcio en misiones, ferias, 
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exposiciones, muestras y otros eventos promocionnlcs en el 

extranjero. 

Coordinar el establecimiento de mecanismos para la selccci6n 

de proyectos viables y técnicamente factibles, que conduzcan 

a la cxportaci6n de bienes y servicios. 

DEPARTAMENTO DE PROMOCION INTERNACIONAL. 

El Departamento de Promoci6n Internacional, sería el encargado

de realizar los contactos en el exterior que faciliten un flujo 

creciente de los productos de las industrias consorciadas. Los 

consorcios no siempre cuentan con oficinas o representaciones 

en el exterior, lo que podría dificultar las actividades del 

~rea internacional; sin embargo, el gobierno del país cuenta 

con m6ltiples embajadas en las que hay agregados econ6micos y 

comerciales al servicio de M6xico, quienes podrían facilitar las 

acciones de concertación do compromisos de compra-venta si es 

que para ello existe una adecuada comunicaci6n sobre oportunid! 

des comerciales entre el consorcio y las embajadas. 

Entre sus funciones principales oncontrar!nmos: 

Coadyuvar en la implementaci6n de la estrategia do penetra· 

ci6n de productos mexicanos en el exterior, en base a los 

criterios de selectividad que emita el Depnrtnm~nto de Prom~ 

ci6n Nacional, 

Coordinar el funcionamiento de las oficinas repre,.entnntcs 
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del consorcio en el exterior, de acuerdo a las directrices 

señaladas por la Direcci6n General. 

Dirigir el proceso de identificaci6n de mercados potenciales 

para productos mexicanos de exportaci6n, así como de las ca

racterísticas de los mercados internacionales. 

Coadyuvar al diseño de estrategias de comcrcializaci6n intc! 

nacional. 

Proponer, organizar y evaluar la participaci6n del consorcio 

en ferias internacionales, misiones comerciales y muestras 

de productos mexicanos en el extranjero. 

DEPARTAMENTO DE VENTAS, 

Como resultado del ajuste de la oferta nacional con la demanda 

internacional, la realizaci6n de ventas es lo que brinda ingre

sos tanto al consorcio de exportnci6n como a sus empresas fili! 

les, lo cual permite la continuidad y eventual expahsi6n del 

ciclo econ6mico. 

Entre otras funciones a su cargo tendríamos: 

Vigilar que las relaciones con los clientes se mantengan a 
' un nivel que permitan al consorcio alcanzar sus objetivos, 

Formular y controlar planes de venta a corto y largo plazo. 

Informar a la Direcci6n de Promoci6n de los planes y progra

mas de ventas; cambios en los procedimientos y condiciones 

del mercado, así como de la situaci6n de las ventas en gene-
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ral. 

Proporcionar a las diversas áreas del consorcio la informa~ 

ci6n necesaria que requieran sobre ventas para el desempefio 

de sus funciones. 

Evaluar constantemente el efecto de las estructuras actuales 

de precios sobre las utilidades del consorcio a la luz de 

los cambios en el mercado, y recomendar las modificaciones 

de precios necesarios o convenientes. 

Buscar nuevos mercados y nuevos usos para los productos que 

exporte el consorcio. 

DIRECCION DE ESTUDIOS. 

La Direcci6n de Estudios sería una área fundamental de apoyo a 

toda la estructura del consorcio, ya que a partir de allí cman! 

rán las principales recomendaciones de estrategias promocionales 

y comerciales visualizandosc en su totalidad el marco econ6mico 

en el que se desenvuelve el consorcio. Los estudios que servi

rán de base a las estrategias del consorcio deberán contemplar 

las políticas macroccon6micas en lo financiero, fiscal, comer

cial, promocional, monetario, cte., de tal suerte que el consor 

cio cuente con los elementos necesarios y suficientes que le pcr 

mitan una amplia capacidad de respuesta en un ámbito ccon6mico 

nacional e internacional sumamente cambiante y en múltiples oc! 

siones adverso a las empresas. Dicha área comprendería dos de-

, partamentos avocados al análisis de la economía nacional y la 
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internacional, rcspectivar.icntc. 

Entre las principales funciones de la Dirección de Estudios se 

encontrarían: 

Coordinar el análisis de los efectos que sobre la Balanza C~ 

mercial y de Cuenta Corriente tienen las medidas de caTácter 

cambiarlo, financiero, fiscal, promocional, administrativo y 

comercial, emitidos por el Gobierno.Federal. 

Coordinar el análisis de los programas y las políticas fina~ 

cieras orientadas a reforzar el apoyo y fomento de las expo! 

taciones del sector no petroloro y de la sustitución de impor 

taciones. 

Coordinar el·análisis periódico de la evolución de la Balan· 

za de Pagos, el presupuesto de divisas y sus perspectivas en 

el corto y mediano plazo. 

DEPARTAMENTO DE ESTUDIOS DE ECONOMIA NACIONAL, 

Esta es una área que se encargaría de la investigación de las 

condiciones de la economía para proponer el camino a seguir que 

le sea !Ms benéfico a las empresas consorciadas en lo relativo 

a los principales productos a promover, los criterios de renta• 

bilidad de las exportaciones, la generación de empleos, los ben~ 

ficios derivados del tipo de cambio, etc. Asimismo, determina· 

ría qué tipo de actividades son las que gozan de un mayor apoyo 

por parte del sector público para proponerlas a los miembros del 
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consorcio y lograr resultados 6ptimos. 

de entre sus principales funciones destacarían: 

Obtener, analizar y codificar la informaci6n necesaria para 

la elaboraci6n de estudios relativos al impacto de la Balan

za Comercial de diversas variables econ6micas. 

Realizar los estudios de análisis comparativos, sectoriales 

Y de la economía en su conjunto frente a la situaci6n mun

dial. 

DEPARTAMENTO DE ESTIJD!OS DE ECONOMIA INTERNACIONAL. 

Sus funciones serían similares a las anteriormente descritas en 

cuanto a estudios nacionales, solamente que en este caso los 

an&lisis se orientan al contexto internacional, enfatizándose 

lo relativo a la conveniencia de suscribir acuerdos bilaterales 

o multilaterales que amplíen las ventas de productos a cargo 

del consorcio. 

Como principales funciones tendría: 

Supervisar el análisis de la informaci6n econ6mica y de co· 

mercio internacional que le remita el Departamento de Promo· 

ci6n Internacional, por parte de las representaciones del 

consorcio en el extranjero. 

Apoyar al Departamento de Promoci6n Internacional en la rea

lizaci6n de estudios específicos, 

Coordinar la elaboraci6n de análisis de carácter com~rcial, 



dentro del ámbito de organismos internacionalc1 que sean del 

interés de nuestro país. 

D!RECCION DE SERVICIOS. 

Esta sería una área eminentemente práctica que se de<licar(a n 

la ejecuci6n de cada una de las operaciones específicas de ex

portaci6n. Gestiona ante las instituciones del Gobierno Fede

ral las condicionantes que ricen el comercio de exportaci6n pa

ra cumplir con ellos y rcali:ar ventas a los mercados for&ncos. 

Igualmcntc 1 estaría vinculada con los procesos complrmcntarios 

de la exportaci6n como podrían ser el transporte, el almacena

miento, la conscrvaci6n 1 tráfico, cte., con Jn finJlida<l Je cu~ 

plir 6ptimamente lo pactado entre oferentes y demandantes. 

La Direcci6n se auxiliaría de dos Departamentos relativos a Tr:1_ 

mites y Tráfico, y otro de Calidad, Disei\o, Adecuaci6n l' lnnov~ 

ci6n Técnol6cica, Empaque y Embalaje. 

Las principales funciones de la Direcci6n de Ser\'lcios serían: 

Coordinar la operaci6n referente a la ntenci6n <l~ trámites 

de comercio exterior. 

Coordinar el funcionamiento del 6rcano asesor en materia de 

disefio promociona!, envase y embalaje, para la producci6n y 

para ferias y exposiciones, 

Coordinar el sistema de asesorías y apoyo a los integrantes 

del consorcio en materia de in\•estip,aci6n y desarrollo de te.e:, 



IU 

nologfas. 

DEPARTAMENTO DE TRAMITES Y TRAFICO. 

Como qued6 antes señalado, este departamento brindaría apoyo a 

la comunidad asociada para realizar exportaciones de acuerdo al 

Progrnmn Je Simplificaci6n Administrativa puesto en marcha por 

el Gobierno F~deral. 

De entre sus funciones principales señalaríamos: 

Apoyar en su trámite a los asuntos Je comercio exterior que 

provengan Je la comunidad asociada. 

Apoyar a las empresas en la desobstaculizací6n o destrabe de 

los trámites ante las entidades o dependencias involucradas 

en comercio exterior. 

!lEPARTAMENTO DE D!SE!\O, CALIDAD Y TECNOJ.OGIA. 

El Departamento de !liseno, Calidad y Tecnología estaría avocado 

a la captación de información sobre normas internacionales ref! 

ridas n los rubros expedficos que se señalan, con fines de ad! 

cuar ln producción interna a los requerimientos y modas preva!! 

cientes en tos diferentes mercados de consumidores. 

Como ::;us funciones cstnr'Ían: 

Asesorar y apoyar a la comunidad asociada, en el diseño de 

cnvas~ y embalaje de 1us productos. 
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presentaci6n en ferias y exposiciones internacionales, 

.Generar y desarrollar los prograaas de asesoría a la coauni· 

dad asociada, en materia de calidad y orientaci6n tecnol6gi· 

ca. 

Detectar las necesidades de la c011unidad exportadora en ••t! 

ria de tecnolog~a y calidad. 

Asesorar a los participantes en ferias y misiones coaerciales 

sobre los requisitos que deban cumplir sus productos en aat! 

rias de normas y calidad, 

Integrar y actualizar peri6dicamente un banco de inforaaci6n 

sobre normas nacionales y extranjeras, asl como de requisi· 

tos de calidad y sanitarios. 

Detectar, en co1aboraci6n con instftuciones especialhedas, 

nuevas.tecnologías mexicanas. 

Desarrollar proyectos espedficos para la introducci6n de nu~ 

vas tecnolo1las pera productos de exporteci6n. 

OFICINAS REPRESENTANTES EN EL EXTERIOR, 

Las Oficinas Representantes del Consorcio en et Exterior, ten

drían coao principal objetivo el contar con lnforaacl~n ~ctuali· 

zada sobre las características de demanda y de la camercla1iza· 

ci6n de productos aexicanos para exportacl~ en los diversos pa! 

ses de estudio, a fin de poder proporcionar dicha inforaaci6n 
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as! como brindar asesoría y orientaci6n adecuada basada en un 

conocimiento real de las condiciones de cada mercado en el ex· 

tranjero. 

Estas Oficinas estarían avocadas al desarrollo de las si¡uientcs 

funciones: 

Coadyuvar en la identificaci6n de mercados potenciales para 

productos mexicanos de exportaci6n, 

Analizar las posibilidades de exportaci6n de los productos 

aexicanos en 101 mercados de su adscripci6n. 

Proponer estrate¡ias de comercializaci6n para los productos 

mexicanos en los aercados internacionales. 

Promover los productos mexicanos de exportaci6n en los mere!_ 

dos de su adscripcilln, de acuerdo a la estrate¡ia de proao

ci6n establecida. 

Recabar, procesar y elaborar informes actualizados sobre la 

situaci6n econ6aica y comercial del o 101 pa{ses sede, as{ 

coao de su intercaabio coaercial con M4xico. 
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5.2. rncmmvos FISCALES PAAA L<\S E):?RES,\S llE C!MlRCIO EX7EIUOR ACllERIJO QUE 

DISPONE SE DEVUELVAN A LOS EXPOITT,\lXlrJ'S DE PRDr:t.ICTOS DE ~~11.'UFACTIJRA NA

CJO.'lAL LOS UW"5TOS INDifJ:CTOS Y EL ~RAL DE IMPORTACION. (PU-

BLICADO EN EL DIARIO OFICIAL DE lA FEDERACIC?I EL 17 DE ~l\RZO JE 1971). 

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Uni 

dos Mexicanos.- Presidencia de la República, 

La competencia en los mercados internacionales, cada vez m4s 

aguda, ha obligado a numerosos países a realizar esfuerzos deci

didos que permitan a sus productos manufacturados la concurren

cia a tales mercados. 

Si ello es cierto para todos los paises en general, aún lo es 

m4s para aquéllos que, como el nuestro, deben adquirir equipo y 

tecnolog!a que todavía no produce y que exige su desarrollo. 

Por otra parte, el aprovechamiento parcial de la capacidad ins

talada de numerosas ramas de la industria nacional, implica ma

yores costos de producción, que es preciso reducir, aumentando 

la exportación y capacitando así al pais para que pueda acudir 

ventajosamente al mercado internacional. 

Es evidente, por tanto, la necesidad de un régimen de fomento a 

la exportaci6n, acorde con la actual coyuntura económica nacio

nal e internacional que aumente la producción y ventas de ar·tr

culos manufacturados al exterior, ·mediante estímulos fiscales a 

sus productos e intermediarios especialistas, cuya aplicación 

habrá de coordinarse con otros estimules, atacando simultánea

mente todos los aspectos de la exportaci6n. 

Por los motivos que anteceden, he tenido a bien expedir el siguiente: 

ACUERDO 

Que dispone se devuelvan n los exportadores de productos de mo-
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nufactura nacional los impuestos indirectos y el general de im

portaci6n. 

PRIMERO.- La Secretaría de Hacienda y Crédito Público devolve

rá a los exportadores de productos industriales de manufactura 

nacional hasta la totalidad de la participaci6n neta federal de 

los impuestos indirectos que graven el producto y sus insumos 

cuando los mismos estén destinados al consumo interno, en los C! 

sos en que dichos productos se exporten y alcance un grado de 

manufactura nacional del 50\ como mínimo. 

SEGUNDO.- Las devoluciones de impuestos se aplicarán a los pr~ 

duetos que comprenden las secciones 6, 7 y 8 de la Tarifa del 

Impuesto General de Exportaci6n vigente, dentro de los términos 

del presente Acuerdo, y podría ampliarse a productos de otras 

secciones de dicha Tarifa, oyendo la opini6n de la Direcci6n G! 

neral de Industrias, de la Secretaría de Industria y Comercio. 

TERCERO.- La Direcci6n General de Estudios l!acendarios y Asun

tos Internacionales fijará, por ramas industriales, el porcien

to general de devoluci6n que les corresponda, de acuerdo con 

los impuestos indirectos que se hubieran pagado, en los térmi

nos del punto primero de este Acuerdo; dicho porciento se apli

cará al valor unitario de las exportaciones. 

CUARTO.· La Direcci6n General de Estudios Hacendarios y Asuntos 

Internacionales determinará el monto a devol\•er a los exportad_<! 

res, según el grado de manufactura nacional de los productos de 

cuya exportaci6n se trata, con base en el porciento de devolu

ci6n fijado a la rama industrial respectiva, conforme lo estable 
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cido por el punto anterior, de acuerdo con ln siguiente: 

GRADO DE MANUFACTURA 

so 59, 

60 en adelante 

T A B L A 

DEVOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS 

so• 
100, 

QUINTO,· Asimismo, el exportador podr4 obtener tambi6n, 11 de• 

volución del Impuesto General de Importación causado por los i! 

s1111os importados que se incluyan en el articulo exportado'" 

cuando no se acoja al r~¡imen de importaci6n temporal. 

SEXTO,· Ser4 requisito para obtener la devoluci6n del impuesto 

de importación correspondiente, que el exportador haya obtenido 

el permiso de importación de la Secretada de Industria y Comer 

cio, si la mercancía respectiva est4 sujeta al régimen do porm! 

so previo, 

SEPTIMO,· Para obtener la devoluci~n a que s~ rcfiore esto 

Acuerdo, los industriales interesados deberán solicitar que. la 

Secretarfa de Hacienda y Crédito P6blico los reconozca ose do· 

recho previamente, 

Para reconocerlo, la Dirección General de Estudios l!acondarios 

y Asuntos Internacionales de la misma Dependencia, considerar& 

la estructura del capital de las empresas, el adecuado abastoc! 

miento interno, su contribución a la balanza de pagos y la uti· 
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litación de insumos de producci6n nacional. 

OCTAVO.- Por lo que se refiere a las empresas comerciales, s6-

lo las especializadas en comercio exterior que cumplan con lo 

sefialado en el punto anterior y que adquieran en M6xico direct! 

mente de los industriales nacionales los productos que exporten, 

sin ~s intermediación aue la do ellos, ser&n beneficiarias de 

los reintegros de la percepci6n neta federal de los impuestos 

indirectos, en los t61111inos de la tabla del punto 4 de este 

Acuerdo. 

Para acreditar el derecho a los reintegros, los industriales y 

los comerciantes exportadores se re¡istrarán previamente en la 

Secretaria de Hacienda y Cr6dito Póblico, quien en su caso, ex

pedir' la constancia correspondiente. 

NOVENO.· Los reintegros se otor¡arán por medio de certificados 

de devoluci6n de impuestos y serán expedidos por la Secretaria 

de Hacienda y Cr6dito Póblico y se utilizarán exclusivamente P! 

ra el pago de illlJluestos federales no afectos a un fin específi

co, Dichos certificados serán intransferibles y los derechos 

que confieren prescribirán en cinco afios, contados desdo la fe

cha de su expedición. 

DECIMO,· Para los efectos de este Acuerdo, el grado de manufa= 

tura nacional se deteTllinar~ estableciendo el costo de produc

ci6n de las mercancías exportadas, en la forma siguiente: 

l, Materias primas y artículos semiterminados o terminados, i~ 

tograntes del producto, así como sus envases puestos en la 
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fábrica que haya realizado el proceso de manufactura final: 

a) Nacionales 

b) Importados 

II. Combustibles y otros materiales auxiliares necesarios para 

la fabricaci6n, también puestos en dicha fábrica: 

a) Nacionales 

b) Importados. 

III. Energía utilizada directamente en la fabricaci6n. 

IV. Mano de obra directa, comprendiendo los salarios y las

prestaciones estipuladas en los contratos de trabajo; y 

V. Depreciaci6n de maquinaría y equipo y la amortizaci6n do 

construcciones e instalaciones, las que en conjunto no 

excederán del 10' del total de las fracciones anteriores, 

El grado de manufactura nacional será la proporci6n que resulto 

de dividir la suma de sus conceptos, excluyendo los incisos b) 

de las fracciones I y II, entre su total, 

DECIMOPRIMERO.· La Secretaría de Hacienda y Cr6dito Póblico no 

concederá o limitará los beneficios do esto ordenamiento cuando 

a su juicio los objetivos del mismo se satisfagan mediante otras 

medidas de índole fiscal destinadas a fomentar la exportaci6n, 

o cuando a través de ésta so obtengan otros beneficios como cu~ 

tas do producci6n, premios u otros similares. 

DECIMOSEGUNDO.· Si el artículo a exportar se encuentra gravado 

en la Tarifa del Impuesto General de lmportaci6n, no se otorga· 
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rdn los beneficios a que se refiere este Acuerdo. 

DECIMOTERCERO.· Las devoluciones a que se refiere el punto pr.!, 

mero de este Acuerdo, en los términos de la tnbln que consigna 

su punto cuarto, se concederán a los fabricantes nacionales re! 

pecto de las operaciones por las que abastezcan a las zonas y 

perímetros libres, asf como a la· zona fronteriza norte del país, 

de aquéllos productos terminados que actualmente se importan 

sin que esto sen en perjuicio de los elaborados localmente con 

materias primas nacionales. 

DECIMOCUARTO.· El incumplimiento de cualquiera de las obliga· 

ciones que derivan de las disposiciones que anteceden implicar& 

la p~rdidn de los derechos correspondientes, sin perjuicio de 

las sanciones y responsabilidad que para el retorno de las mer· 

canc!as fijen el C6digo Aduanero de los Estados Unidos Mexica• 

nos y el reglamento en cuya virtud expide los permisos relat! 

vos la Secretaría de Industria y Comercio, 

DECIMOQUINTO,· Podr6n modificarse los requisitos sefialados en 

los artículos anteriores en ·aquéllos casos en que a juicio de 

la Secretaría de Hacienda y Crédito Público se contribuya sustnrr 

cialmente a aumentar las exportaciones. 

DECIMOSEXTO.· Se faculta a la Secretaría de Hacienda y Crédito 

Público para dictar las disposiciones necesarias para la aplica· 

ci6n de este Acuerdo, 
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T R A N S I T O R l O 

PRIMERO.- El presente Acuerdo entrará en vigor el siguiente 

día de su publicación en el "Diario Oficial de la Fedcraci6n". 

SEGUNDO.- Se derogan el Acuerdo sobre estímulos a la exporta· 

ci6n de artículos manufacutrndos y su circular reglamentaria p~ 

blicados en el Diario Oficial de la fcdernci6n los días 27 de 

septiembre de 1961 y 20 de junio del siguiente afio, respectiva· 

mente. 

TERCERO.· Las solicitudes relativas a operaciones efectuadas 

antes de la fecha señalada en el Artículo Primero que antecede, 

formulada por los interesados conforme a las disposiciones cit~ 

das en el Artículo anterior, y las que se encuentren en térmi· 

nos al entrar en vigor el presente, se concluirán con arreglo n 

las mismas, •alvo renuncia en contrario de los interesados. 

Dado en el Palacio del Poder Ejecuth•o de 1n Uni6n, en México, 

Distrito Federal, a los quince días del mes de marzo de mil no· 

vecientos setenta )'uno.· El Presidente Constitucional de los 

Estados Unidos Mexicanos, Luis F.che\'errfo Alvnrc:.· Rtibrlca.· 

El Secretario de Hacienda y Cr~dito P6blico, Hugo. B. Mnrgáin.· 

Rtibrica.· El Secretario de Industria y Comercio, Carlos Torres 

Manzo.· Rtibrica. 



1 54 

ACUERDO QUE DISPONE EL OTORGAJ>l!ENTO DE INCENTIVOS FISCALES A FA 

VOR DE LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR. (PUBLICADO EN EL DIA

RIO OFICIAL DE LA FEDERACION EL 28 DE AGOSTO DE 1975) 

Luis Echeverr!a Alvarez, Presidente Constitucional de los Esta

dos Unidos Mexicanos, en ejercicio de la facultad a que se re

fiere el artículo 89, fracci6n 1, de la Constituci6n Política 

de los Estados Unidos Mexicanos y 

C O N S 1 D E R A N D O 

Que es preciso fomentar y consolidar el Comercio Exterior Mexi

cano a través de las empresas que promueven la exportaci6n de 

bienes mexicanos, encausando así sus actividades hacia el logro 

del más conveniente desenvolvimiento de la economía del país; 

Que se requiere incrementar las exportaciones de manufacturas 

por conducto de aquellas para coadyuvar el alivio de las pre

siones negativas sobre la balanza comercial del país, para que 

tales empresas se constituyan en entidades especializadas que 

asuman la funci6n de colocar nuestros productos en el exterior; 

Que existen numerosas empresas industriales que no exportan por 

carecer de elementos calificados para vender al exterior¡ 

Que se deben impulsar, asimismo, las exportaciones de productos 

artesanales, por la demanda de mano de obra que generan; y 

Que a través de las empresas de comercio exterior se logra una 

serie de beneficios a consecuencia de la reducci6n de los gastos 

de exportaci6n, tales como consolidaci6n de la oferta y de la 
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carga, uniformidad de los empaques y aprovechamiento de ofertas 

conjuntas en los mercados externos, entre ot1·as, con lo que se 

coloca a los productos mexicanos en más favorables condiciones 

de competencia, lle tenido a bien expedir el siguiente: 

ACUERDO que dispone el otorgnmiento de Incentivos Fiscales a f~ 

vor de las empresas de comercio exterior, 

ARTICULO i•,- Se concede un estímulo fiscal a las empresas do 

comercio exterior consistente en la devoluci6n de !lasta la tot~ 

lidad de la percepci6n neta federal de los impuestos indirectos 

que cubran por sus actividades y que deberán destinar íntegra· 

mente a sufragar los gastos ocasionados por sus operaciones de 

comercio exterior, 

ARTlCULO 2•,· Por empresas de comercio exterior deben entender 

se los consorcios de productores do mnnufac turas y las empresas 

de servicio que se organicen en los términos de este Acueruo, 

ARTICULO 32, • La Secretaría do llac ienda y Cr6dito Público doto! 

minará el monto de la devoluci6n con base en el valor de las ex· 

portaciones de bienes que, previamente, hubieran sido benefici! 

dos por el Acuerdo del 15 do marzo de 19?1, que dispone se de· 

vuelvan a los exportadores de productos do manufncturn nacional 

los impuestos indirectos y el general do importaci6n. 

ARTICULO 42,. Los consorcios de productores de manufactura y 

' las empresas de servicio deberán constituirse conformo a la Ley 

General de Sociedades Mercantiles, bajo la forma de Socieuad 
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An6nima de Capital Variable, registrarse en la Secretaría de 

Hacienda y Crédito Público y cumplir los siguientes requisitos, 

I. El Capital Social de los Consorcios deberá estar suscrito y 

totalmente pagado; representado por acciones nominativas; 

,no ser menor de 5 millones de pesos; estar constituido en 

un 75\ mínimo, por empresas industriales establecidas con· 

forme a las leyes mexicanas, distribuido en aportaciones i~ 

dividuales que en ningún caso excederán al IS\ de aquel; el 

25\ restante podrá ser suscrito,. por personas físicas o mo

rales mexicanas de la misma o diferente actividad, con lími 

te m&ximo de 5\ por suscripci6n individual. 

Estas proporciones deberán observarse también respecto de la 

parte variable del capital. 

Tratándose de organismos del sector público o de instituciones 

de crédito y empresas comerciales, la Secretaría de Hacienda y 

Crédito Público, autorizará en cada caso los porcentajes de Pª! 

ticipaci6n. 

Las empresas aludidas en los párrafo's precedentes podrán cele· 

brar contratos de prestaci6n de servicios y comisi6n o mediaci6n 

mercantil solamente con artesanos o empresas industriales no a~ 

cionistas, cuyo capital social no exceda de 15 millones de pe· 

sos, 

Il, Las empresas de servicio contarán con un capital social de 

2,S millones de pesos con mínimo totalmente pagado consti

tuido por aportaciones individuales nunca superiores al ZO\ 
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del capital total y representado por acciones nominativas 

suscritas por personas físicas mexicanas, o personas morales 

con mayoría de capital mexicano, prevenciones a seguir 

igualmente respecto de la parte variable del capital. 

Cuando se trate de instituciones crediticias o de organismos de 

sector público, la Secretaría do Hacienda y Crddito Público 

aprobará en cada caso el porcentaje con el que puedan partici· 

par. 

Estas empresas solo podrán reali:ar exportaciones por cuenta do 

artesanos y empresas industriales pequenas y medianas, cuyo ca· 

pital social no exceda de 15 millones de pesos, 

III. La organización de los consorcios y empresas de.servicio 

será como sigue: 

a) Administración a cargo de un consejo: 

b) Dirección General; Gerencias o Departamentos de Admini! 

traci6n; Finanzas y Contabilidad; Relaciones Públicas y 

legales; Promoci6n y Ventas; Cr6dito y Cobranzas; !-!ore!!. 

dotecnia y Tráfico Nacional o Internacional y Servicios 

de Comunicación; 

e) Representaciones exclusivas en el extranjero; adecuadas 

a la importancia de los mercados; 

d) Personal especializado en cada uno de los servicios o 

departamentos; y 

e) Instalaciones y servicios apropiados para su funciona• 

miento. 
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ARTICULO s•.- Para obtener los beneficios a que se refiere el 

Artículo l•, los consorcios y empresas de servicio deberán rea

lizar las funciones de comercio exterior de las empresas asoci! 

das o de aquellas con quienes tengan celebrados contratos. 

Dichas funciones comprenderán servicio de tr&fico nacional e i~ 

ternacional, consultoría, investigaci6n en el extranjero, ser

vicio de comunicaci6n, promoción de mercados y ventas. 

ARTICULO 6i,- Para tener derecho a la devoluci6n de impuestos 

de consorcios, deberán incrementar la exportaci6n de productos 

manufacturados en los siguientes t6rminos: 

a) Durante el primer año, respecto al valor de la exportaci6n 

realizada durante los doce meses inmediatos anteriores, co~ 

siderándose siempre las mismas empresas para el c6mputo de 

los incrementos; 

b) 15\ Adicional, acumulativo, durante cada uno de los cuatro 

al\os siguientes¡ 

c) Cuando en un afio se supere el incremento fijado on los incl 

sos aJ. y b) anteriores, la cantidad adicional requerida, se 

considerar& para obtener el incremento de los al\os subse

cuentes, 

Una vez cumplidos tales incrementos se tendrá derecho a la dev~ 

luci6n siempre que se mantenga como mínimo el valor exportado 

en el año inmediato anterior; 

d) El incremento sefialado en los incisos a) y b) anteriores, 
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deberá ser cubierto en un 30\, como mínimo, con exportacio

nes de artículos producidos por pequeños y medianos indus

triales y artesanos: y 

e) Cuando una empresa de servicio solicite operar como consor

cio cumplirá el incre1nento inicial en los términos del inci 

so a), más el primer incremento acumulativo del 15l, 

ARTICULO 79,. El incentivo fiscal se concederá a las empresas 

de servicio sin ninguna condici6n respecto al incremento en ex

portaciones durante el primer nfio de su funcionamiento: a par

tir del segundo año, lo seguirá obteniendo si aumentan sus ex

portaciones en un 20\, con relaci6n al primer afio: para los cu~ 

tro años siguientes, el incremento deberá ser del 15\ acumulati 

vo anual y cualquier cantidad adicional al 20\ o al 15\ se boni 

ficará para los años subsecuentes. 

Satisfechos tales incrementos procederá ln devoluci6n siempre 

que las solicitantes mantengan, cuando menos, el valor de lo e! 

portado en el 6ltimo afio. 

De cambiar su estructura a la de consorcio, las empresas do ser 

vicio cumplirán con el primer incremento de 20\, una vez opera

do como empresa de servicio durante un año, 

ARTICULO Si,. Los consorcios elaborarán sus programas anunles 

de trabajo sometiéndolos a la aprobaci6n de la Secretaría de 

Hacienda y Crédito P6blico, Direcci6n General de Estudios Jrace~ 

darios y Asuntos Internacionales, quien tomará en cuenta la de 

ln Secretaría de Industria y Comercio y la del Instituto Mexic~ 
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no de Comercio Exterior. 

Dichas programas deberán entregarse anualmente a la segunda de 

tales Secretarías y comprenderán obligatoriamente los siguien· 

tes aspectos: 

a) Promoci6n en el exterior; 

b) Captación y programaci6n de oferta exportable; 

c) Capacitaci6n de técnicos; 

d) Programas de exportación; y 

e) Racionalizaci6n de las importaciones y exportaciones de so· 

cios y clientes. 

ARTICULO 9•,· La devolución de impuestos se otorgará a través 

de un certificado, expedido a favor del consorcio o la empresa 

de servicio, con las siguientes características: 

a) Serán intransferibles; 

b) Los derechas que confieren prescribirán en cinco afias, con· 

tados desde la fecha de su expedición, 

c) Se otorgarán total o parcialmente, sobre la base de los pr~ 

gramas que hubieran presentado a la Secretaría de Hacienda 

y Crédito Póblico, de acuerdo con la que establece el Artí· 

culo a• anterior; y 

d) Su monto no será mayor del 60\ del presupuesto de gastos 

que impliquen el programa que sefiala el Artículo 82 y la dl 

ferencia deberá ser cubierta al consorcio de la empresa 

asociada o aquélla con quien tenga celebrado contrato de c~ 
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ARTICULO 101 •• Se faculta a la Secretaría de Hacienda y Crédi· 

to.Péiblico para establecer y otorgar el monto de los incentivos 

a la operación de compra y comorcializaci6n do productos manu

facturados para su exportaci6n, que realicen las empresas do c~ 

mercio exterior. 

ARTICULO lli •• A los beneficiarios del presente Acuerdo que 

contravengan una o más de las disposiciones que el mismo esta· 

blece, se le suspenderán las devoluciones hasta en tanto cum· 

plan o satisfagan dichas disposiciones. En caso de reinciden· 

cia, se cancelará el registro en forma definitiva. 

ARTICULO 12R •• Se faculta a la Secretaría de Hacienda y Crédi· 

to P6blico para dictar las disposiciones necesarias para la 

aplicación del presente Acuerdo, incluyendo lo relativo a pla· 

zos para solicitar los beneficios que establece. 

T R A N S I T O R I O S 

ARTICULO 1a •. El presente Acuerdo entrar~ en vigor el día si· 

guiente de su publicaci6n en el "Diario Oficial" do la Fodora• 

ci6n. 

ARTICULO 2i ... Las empresas ya registradas en la Secretaría do 

Hacienda y Crédito Péiblico, y las que solicitaron su registro 

antes de la entrada en vigor del presento Acuerdo, contar~n con 

seis meses de plazo a partir de la vigencia de éste para cum· 
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plir con los requisitos que dispone, sin perjuicio de reconocer 

les los incrementos que ya hubieren alcanzado, siempre que de

muestren estar organizadas conforme al mismo y presenten los 

programas aludidos por su Artículo 8i, 

Dado en la residencia del Poder Ejecutivo Federal, en México, 

Distrito Federal, a los veintiseis días del mes de agosto de 

mil novecientos setenta y cinco, El Presidente Constitucional 

de los Estados Unidos Mexicanos, Luis Echeverría Alvarez, Róbr! 

ca. El Secretario de Hacienda y Crédito Póblico, José L6pez Por 

tillo. Róbrica. El Secretario de Industria y Comercio, José 

Campillo Sa!nz. Róbrica. 

REGLAMENTO DEL ACUERDO QUE DISPONE EL OTORGAMIENTO DE INCENTI

VOS FISCALES A FAVOR DE LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR. 

ARTICULO 12, - Siempre que este Reglamento emplee el tlirmino 

Acuerdo, se entenderá que se refi~re al Acuerdo que dispone el 

Otorgamiento de Incentivos Fiscales a favor de las empresas de 

comercio exterior, expedido por el C, Presidente de la Repóbli

ca el 26 de Agosto de 1975 y publicado en el Diario Oficial de 

la Federación el 28 del mismo mes y afio, 

·ÁRTICULO zt,- La dovoluci6n de impuestos se hará a las empresas 

de comercio exterior y se otorgará una vez satisfechos los si

guientes requisitos: 

a) Registrarse 

b) Contar con la aprobaci6n del Programa de Trabajo, 
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e) .Cumplir con el o los incrementos exigidos en los Artículos 

60. y 7o.·del Acuerdo 

d). Comprobar que los productos exportados satisfacen los roqu! 

sitos sentados en los Acuerdos presidenciales del 15.de ma! 

zo de 1971 y 26 de agosto de 1875, y 

e) Acreditar, con las copias de facturas y documentos aduana· 

les correspondientes, que la operaci6n se realiz6 por con· 

dueto de la empresa de comercio exterior. 

ARTICULO 3o;• Para obtener el registro correspondiente, las e!!!. 

presas de comercio exterior deberán presentar ante la "Direc· 

ción" debidamente resuelto el cuestionario que forma parte de 

este Reglamento, acompafiando copia certificada do su Acta cons· 

titutiva ·y los contratos de prestaci6n de servicios y mediación 

mercantil que tengan celebrados y registrados ante la autoridad 

fiscal correspondiente, en el caso de consorcios, copias certi• 

ficadas de las Actas constitutivas y de la Óltima asamblea de 

accionistas de las empresas ·que lo fonnan, debiendo acreditar 

de manera fehaciente ·que satisfacen los requisitos sel\alados en 

el Artículo 4o, del Acuerdo. 

La "Direcciónº, en un plazo no mayor de 30 d!as hdbiles, conta· 

dos a partir de la fecha de recepci6n de los docUl!lentos, lleva· 

rá a cabo la verificaci~n de los mismos, 

ARTICULO 4o.· En virtud de que el Acuerdo establece co~o la 

forma de organizaci6n la de Sociedad An~nima de Capital Varia· 

ble, deber~ entenderse que el límite mínimo es de cinco millones 
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de pesos para consorcios y de 2.5 millones para empresas de ser 

vicios, totalmente suscrito y pagado. 

ARTICULO So.- Las empresas de comercio exterior deberán acredi 

tar ante la "Direcci6n" a los representantes exclusivos en el 

extranjero; para tal efecto exhibirán copia de los contratos : 

con °éstos y, cuanto existan oficinas propias, la documentaci6n 

que compruebe su organizaci6n y funcionamiento. 

La Secretaría, oyendo la opini6n del Comité Asesor a que se re

fiere el Artículo 130. del presente Reglamento, podrá sugerir 

el establecimiento de oficinas en el extranjero cuando a su )ui 

cio un determinado mercado lo amerite. 

ARTICULO 60.- Los contratos de prestación de servicios y de c~ 

misi6n y de mediaci6ri mercantil, registrados ante las autorid! 

des correspondientes, deberán comprender el detalle de servicios 

a prestarse. 

ARTICULO 7o.- Cualquier cambio en la estructura del capital so

cial de la empresa que signifique un aumento o disminuci6n del 

mismo, la transferencia de acciones entre empresas filiales o 

nuevos socios, debed ser autorizada previamente por la "Direc

ción", sin perjuicio de lo dispuesto por la legislación aplica-

ble. 

ARTICULO So,- Para la incorporación de nuevas empresas al con

sorcio o empresa de servicio, deberá formularse solicitud por 

escrito ante la "Dire_cción", acompal\ando acta protocolizada por 
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Notario Público donde conste su aceptnci6n por parte del Conse

jo de Administraci6n. 

ARTICULO 9o.- Las empresas de comercio exterior dedicarán el 

monto Íntegro de las devoluciones de impuestos y aportaciones de 

sus socios o comitentes a sufragar los siguientes gastos: 

I) De administraci6n, entendiéndose por tales, los sueldos y 

prestaciones del personal¡ arrendamiento de oficinas y bod~ 

gas; cuotas a cámaras o asociaciones; suscripci6n a public! 

ciones; gastos de papelería y artículos do escritorio¡ ser

vicio de luz, teléfono, telex, correos y.telegráfos; y 

11) De promoci6n, que comprenden los efectuados en participaci~ 

nes en ferias, exposiciones, misiones y brigadas comercia

les; participaci6n y patrocinio de convenciones; seminarios 

y cursos de capacitaci6n; de relaciones públicas, edici6n 

de catálogos, publicidad y muestrarios; gastos de represen

taci6n, viajes para realizar exportaciones y de las ofici

nas en el extranjero, 

De disponer de excedentes de recursos una voz programados los 

dos tipos de gastos anteriores, la "Secretaría" autorizará que 

se destinen a comercializar: 

a) Artesanías 

b) Productos primarios, siempre que se destinen a mercados no 

tradicionales, y 

c) Productos manufacturados siempre que hayan sido producidos 
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por empresas cuyo capital social no exceda de 15 millones 

de pesos y que no sean asociadas o hayan establecido contr~ 

to de servicios o mediaci6n mercantil con otra empresa de 

comercio exterior. 

Los productos sefialados en los incisos anteriores no disfruta

rán de la devoluci6n de impuestos a que se refiere el Artículo 

lo. del Acuerdo y serán adicionales a lo que dispone el inciso 

a) del Artículo 60, del mismo Ordenamiento, 

ARTICULO 102,- Para la comprobaci6n de las funciones de comer

cio exterior indicadas en el Artículo 52 y el cumplimiento do 

la elaboraci6n y ejercicio de los programas de trabajo a que se 

hace referencia en e 1 Art {culo 8 2 del Acuerdo, las empresas de 

comercio exterior solicitarán la aprobaci6n de dicho programa 

presentando resuelto el cuestionario que forma parte de este R~ 

glamento. 

La "Direcci6n" dictaminará sobre el mismo, oyendo la opini6n de 

la Secretaría de Industria y Comercio y del Instituto Mexicano 

de Comercio Exterior. 

Los programas deberán presentarse durante los tres 6ltimos meses 

previos al inicio del afio fiscal de cada empresa y las solicit~ 

des respectivas serán resueltas en un plazo no mayor de 30 días 

hábiles, posteriores a la fecha de recepci6n de docu~entos, La 

"Secretaría" conforme a las leyes de la materia, podrá autorizar 

a aquellas empresas de comercio exterior que lo soliciten, afies 

fiscales que no concuerden con los afies del calendario. 
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ARTICULO 11•.· l.n <lcvoluci6n de impuc•stos a 1¡u1· s.· 1·dic1·c el 

inciso <l) <lcl artículo 9• del Acuerdo, por un 60~ ,JcJ pn•supuc':'_ 

to <le gastos, comprenderá la totalidad Je las devoluciones a 

que se hagan acreedoras las cmprC"sas <le' comercio c.~xtcrior. 

La aportaci6n de los socios o comi tentcs, el res to d<• l importe• 

del programa, deberá establecerse sobre esta hase, y la suma <le 

ambos conceptos, o sen el 100~ del programa-p1·~~upucsto, ~ord 

destinado a las finalidades del Acuerdo. 

ARTICULO 12•.- !.os consorcios o empresas de scr\'icios de comer. 

cío exterior quedan obliga<las a presentar anualmente sus c!-'tn

dos financieros dictaminados para fine~ fiscales. J.a "Secreta· 

r!a 11 llcvar6 a cabo la inspccci6n necesaria y se auxilinrd con 

el Instituto Mexicano dc Comercio Extcrior para la cvaluaci6n 

de Jos programas de promoci6n y participaci6n cn las promociones 

que organice el Gobierno Federal. 

ARTICULO 132,- En atenci6n al Articulo g2 dt'I Acuerdo,"" cr<'• 

un Comité Asesor, integrado por rc¡1rcsr11tantcs t1c ln Sccrctarf:1 

de llacienda y Crédito Público, y por l;i 1ll• Industria y Comrrcio 

e Instituto Mexicano <le Comercio Extcrior a invltad6n tle aquC.

lla. 

El Comitd tendrá por ohjl'to asesorar • la "Secretarla", en Jn 

nplicaci6n del Acucrtlo, rccomcndando las modit!ns md• adecunJus 

pnra t"} logro lle los fine¡.; t(Ul' el mismo prrSÍJ!UC y, en gcnC'ral, 

estudiar la$ cuc~tionc~ rclacionaJílF con el fom~nto 1lc lns ~m

prC$3S d~ comercio exterior y formt1ln1· a l:\~ :1utoridaJcs las r~ 
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comendaciones que deriven de dichos estudios, incluyendo modif_!_ 

caciones a los legales en vigor sobre el particular. 

T R A N S I T O R 1 O S 

ARTICULO UN!CO, - El presente entrad en vigor al siguiente d{a 

de su publicaci6n en el "Diario Oficial" de Ja Federnci6n. 

Atentnmen te. 

SUFRAGIO EFECTIVO. NO REELECCION. 

M6xico, D.F., a 26 de diciembre de 1975.- El Secretario Mario 

Rnm6n Beteta.- Rúbrica. 

Al márgen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados UnJ. 

dos )lexicanos.- Secretaría de Hacienda y Cr6dito Público. 
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CONCLUSIONES 

En la conyuntura actual que vive el país, el comercio exterior 

es una de las variables económicas m~s importantes para mante

ner, e inclusive desarrollar, la a~vidad económica y en esp~ 

cial la industrial, 

En los próximos afios la planta industrial sufrirá una nueva 

contracción en sus niveles de producciqn,entre otras, por las. 

siguientes razones: 

1) El gobierno disminuirá sensiblemente sus compras al tratar 

de reducir su déficit. 

2) La demanda de art$culos industriales disminuirá por la pér

dida de capacidad de compra de la población. 

3) Habrá escasez de divisas para importar materias primas, in

sumos y refacciones. 

4) El crédito internacional será practicamente nulo y el cré

dito interno será restringido y selectivo. 

Ante esta situación la mejor alternativa para las empresas in

dustriales es la exportación; pero este objetivo no se alcanza· 

rá en forma aut¿mática e inmediata. Se requiero utilizar los 

mecanismos idóneos y los canales de comerciali:aci6n adecuados. 

El canal de comercialización internacional más viable en es· 

te momento son los consorcios de exportación. Estas empresas 

tienen una experiencia de m~s de 10 afios en la comercialización 

internacional y son el vehiculo id6neo para la exportación de 
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las pequeñas y medianas empresas. 

El Consorcio de Exportación es una asociaci6n de empresas, cuyo 

objetivo principal es agrupar ofertas de productos nacionales, 

y demandas de productos del exterior; eventualmente su objetivo 

puede ser el de aumentar la capacidad técnica o financiera de 

sus miembros, sin que éstos pierdan su individualidad. 

Los regímenes consorciados facilitan las ac~ividades de export~ 

ci6n a la empresa individual, lo cual hace más viable para és

tas la comercialización externa de sus productos, aprovechándo

se de la infraestructura informativa y comercial que pudiera 

llegar a tener un gran conjunto de empresas, lo que enriquece

ría el esfuerzo individual que realiza cada una de ellas. 

Las pequeñas y medianas empresas son organizaciones tipicamen

te orientadas al mercado interno, por lo que para hacer posible 

su transformaci6n en exportadoras, es necesaria la creaci6n de 

estructuras que les permitan salir al mercado exterior, supera~ 

do las barreras de comercialización que se les pudieran presen

tar. 

La bOsqueda de nuevos mercados debe hacerse simult~neamente a 

un mejoramiento de la~ técnicas utilizadas en la producción, 

con fines de aumentar la eficiencia, calidad y competitividad 

de los productos, para que, con esas bases, efectivamente se 

llegue a la conquista de los diversos mercados del mundo. 

El e'squema analítico y conceptual desarrollado por la Adminis

tración de Empresas como disciplina, es válido tanto para la 

empresa dom~stica como para la internacional, sometiéndolo en 

/ 
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el segundo caso, a las adecuaciones que sean necesarias. Los 

conocimientos desarrollados sobre prevísj6n, planeaci6n, organi 

zación, integración, direcci6n y control, por ejemplo, son per~ 

fectamente aplicables en ambos casos; lo que varia principal· 

mente son aspectos dimensionales y ambientales, por lo que mu· 

chas consideraciones que no son relevantes en decisiones loca· 

les, adquieren importancia en decisiones internacionales. 



¡ 72 

GLOSARIO 

ALADI.· Asociación Latinoamericana de Intcgraci6n formada por: 

Artentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, M6xico, 

Paraguay, Pera, Uruguay y Venezuela. 

ARANCEL,· Se trata de una medida proteccionista que el estado 

impone, en ocasiones unilateralmente, para.cuidar el fomento de 

la industria nacional cuando @sta se enfrenta a la competencia 

externa; es decir que buscando un mayor estímulo a la producci6n 

interna, el gobierno fija impuestos de importaci6n a las mercarr 

cias provenientes del exterior que pudieran llegar a competir 

con las de producci6n interna, de tal suerte que, a los consu· 

midores internos les resulte mayormente beneficioso adquirir un 

producto nacional en comparaci6n con su similar de origen forá· 

neo. 

BALANZA COMERCIAL.· El intercambio de mercanc!as, tangibles, 

abarca desde el extremo de las materias primas hasta los bienes. 

demasiado refinados; tanto asi como el intercambio de productos 

primarios (,como es el caso de los cereales, frutas, hortalizas, 

etc), hasta aquellos satisfactores que se basan en una tecnolo· 

gia de excelencia (biotecnologia, rob6tica, rayoláser, etc,) A 

fin de cuentas se trata del registro en valor del intercambio 

de bienes tangibles y por tanto materiales. 

BALANZA DE PAGOS.· Se refiere a las cuentas totales que un 

pals registra con el exterior; es decir que la balanza de pagos 

apunta un balance de ingresos contra egresos por concepto de 



intercambios de mcrc;1ncfns, servicios, y c:1¡1it;1J~s. jJrm9s, 

existe un rcngl6n de rrrorcs r oinisiones co11 rl fl11 tlr :1j11st:1r 

el deber con el hnbt'r, dr tal SUl·rtC' qur Jid10 h;llann• n•sultl' 

equilibrado. 

BALANZA DE SERVICIOS.· Registra el intcr«a111hio internadonal 

de aporos que los países SC' brindan entre sí. 1~uicre decir 

que en la medida en que los hahitantc~ del L'.\l<'rior cont ratcn 

servicios turísticos, ingenieriles, dr tr;111spu1·t;1ci611 y Je pu

blicidad, de cierto pais, por consiguic11tc rst:1rnn apunt:111do 

una serie de valores a una cuenta cspccifi1.:n Je Ja h:1lanzn dr 

pagos. La balanza de scn•icios, biisicamc.•ntc se rc.•ficrc al con· 

tco del intercambio que sostiene un país con el n·sto del mundo 

en lo que toca a los apoyos q11e sin ser materialrs, proporcio

nan un bienestar a quienes los dcman<l:1. 

BALANZA EN CUENTA CORRIENTE.· Se obticnL' medianil' la adidón 

de las anteriores bal:m:a comercial r baL111:11 J ... • sl'n i...·ios, :1 

las que además se les agrcg;1 l'l rubro corn•spo11Ji .... ntt• al ser

vicio externo de la deuda de 1111 p;1i~. 

BIENES o MERC,\1\CJ,\S. • Se cnt icri.lc por bic>ncs :r ;11¡11l'I Jos ohjc>tos 

que son capaces de satisfacer las JifC'rc.•ntL·~ neL"csldac.Jcs que 

presentan tanto los l1ombrcs en lo i11Ji\·iJ11;1I (omo las ~mprcs:1s 

desde un pu11to de vista m;1crocco116mico . Sin cmbarMo la cl;1si· 

ficaci6n de los bicncs es t:1n cxtcn$a r v:1riaJ;1 como la propi:1 

dh'crsificn.ción de la proJucción, Quiere dt•ci r que lo mismo P2. 

drfamos hablar de bienes a1ropecuarios, bajo la porticularid:rd 

de ser pcrc~C'Jcros, hasta aq11cIJ;·1s ml'r,anc.·fs de :iltas tl•cnolo· 
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gías considerados como prioritarios de consumo duradero. La 

clasificaci6n que pudiera hacerse de un bien no solamente res

ponde a su naturale:a fisica y a su origen, sino además deberá 

estar considerado el tipo de consumo que de éste S<' haga, lo 

mismo que la vida útil (es decir la durabilidad en tiempo) del 

producto. 

Tipología de bienes: 

a) Agropecuarios.- Son aquellos que provienen de las activi

dades típicamente denominadas como primarias. 

b) Industriales.- Son los que obedecen a un proceso de trans

formaci6n y que se ubican en el sector secundario. 

c) Servicios.- Son aquellos apoyos, intangibles, que las in

dustrias, los negocios y los particulares intercambian en

tre si con fines de satisfacer sus necesidades esenciales. 

Por el hecho de que un bien primario se someta a cualquier pro· 

ceso de trnnsformaci6n, abandonar& su condici6n de primario con 

lo que scr5 clasificado como bien industrial, o mfts conclsamcn

te como manufactura. Además, hay bienes que sin importar su 

origen (agropecuario o industrial) pueden clasificarse de la s! 

guicntc forma: 

d) Bienes de consumo.- Son aquellos que blsicamente satisfacen 

las necesidades de los particulares. 

e) Bienes intermedios.- Tambi6n denominados insumos, son los

proJuctos semi-elaborados que las empresas utilizan para fa-
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bricar bienes de consumo. 

f) Bienes de capital.·· Consisten en la maquinaria y el equipo que· 

requiere la planta industrial tanto para obtener bienes pri 

marias en forma directa de la naturaleza, como para produ· 

cir bienes intermedios y de consumo, 

Finalmente cabe señalar que los bienes arriba señalados pueden 

clasificarse como duraderos siempre y cuando su consumo o vida 

Gtil rebase un·lapso de un año, y no duraderos cuando su pe· 

rtodo Gtil sea menor a ese tiempo. 

C.A.M.E. - Consejo de Ayuda ·Mutua Econ6mica. - Los países que 

lo integran son los siguientes: RepGblica Democrática Alemana 

Bulgaria, Checoslovaquia, Hungria, Mongolia, Polonia, Rumania 

URSS y Cuba. 

C.A.R.I.C.O.M.- Estl integrado por los siguientes paises: Bar· 

bados, B6lice, Dominica, Grenada, Guyana, Jamaica, Trinidad y 

Tobag6 y Montserrat. 

e.E.E.· Comunidad Econ6mica Europea. Está integrada por los 

siguientes paises: RepGblica Federal de Alemania, Belgica·LUXC!!!, 

burgo, Dinamarca, Francia, Irlanda, Italia, Paises bajos, Reino 

Unido, España y Portugal. 

C.I.F.- En español se traduce costo por seguros y fletes. 

Es una clasificación internacional que se refiere a la clave 

para distinguir si alguna importación o exportación se encuentra 

facturada considerando el costo de su transportaci6n como de los 

seguros involucrados. 
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Control de cambios.- Se refiere a una legislaci6n ~specifica 

de los países con fines de rceular sus flujos internos de divi

sas. Quiere decir aue a través del control de cambios las autQ 

ridades financieras de un ~aís estarán en posibilidades de rcci 

bir bnjo modalidades específicas las divisas que genere su ac

tividad econ6mica, buscando en todo momento la mejor aplicacion 

de los recursos. 

El control de cambios se da básicamente en países cuyas econo

mías han enfrentado la problemática de una severa fuga de capi

tales, y de ello es que los estados impongan dicho control C3!!!. 

biario, buscando concentrar en sus instituciones responsables 

las divisas que permitan tanto la realiiación de importaciones. 

necesarias como el compromiso de erogaciones financieras con el 

exterior. 

Déficit.- Como es coman, este concepto se refiere a la difcre~ 

cia en contra que resulta de mayores egresos frente a los ingr~ 

sos. En el comercio exterior, el déficit se relaciona con cada 

una de las balanzas (comercial, de servicios, etc), y expresa 

que el pa1s ha vendido al mundo menor valor del que le ha adqui

r!do. 

Deflaci6n. - Es un estado de la economia en el que por abundan

cia de oferta los precios de los ~ienes y servicios tienden a 

disminuir con el fin de asegurar clientes. 

Devaluación.- Es la reducción del valor de la moneda nacional 

respecto a cualquier divisa, que sucede cuando algún país desea .. 
aumentar su capacidad competitiva, y con ello un mayor fomento 
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de sus exportaciones. Es coman que la devaluación se mueva en 

relación directa a los niveles alcanzados de inflación. 

Divisa.- Se denomina divisa a toda moneda extranjera que sirva 

para adquirir bienes y servicios de.origen foráneo. 

Dumping.- Se refiere a una práctica comercial internacional. 

F.O.B.- Free on Board. En español se traduce L.A.B. libre a 

bordo. Es el nombre dado al sisteJJIB de pagos de bienes fleta

dos a -o de- otros paises, cuando la cantidad pagada cubre uni

camente el valor de los bienes y excluye el costo por los segu

ros y fletes. 

Inflación.- Se entiende por inflación al desajuste entre la 

oferta y la demanda, donde la demanda resulta de mayor dimen

si6n, lo cual hace que los precios de los bienes y servicios se 

eleven por encima del crecimiento real del poder adquisitivo de 

las personas. 

Libre cambio.- Es una forma de comercialización internacional 

en la que 6sta se ve exenta o muy reducida do impuestos tanto 

en exportaciones como en importaciones. 

Macroeconomía.- Es el estudio de la totalidad de las entes 

económicas de una sociedad que se encarga· del diseño de polfti

cas globalizadoras. 

M.C.C.A.- Mercado Coman Centroamericano. Lo forman los siguie!!. 

tes paises: Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y Nica

ragua. 
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Microeconomia.· Es el estudio de los individuos particulares 

o sus empresas con el fin de establecer politicas económicas a 

nivel individual. 

Paises desarrollados.· Son las naciones que cuentan con una i!!. 

dustria .de transformación sumaménte fuerte, en las cuales se 

aprecia un desarrollo tecnológico propio de grandes dimensiones 

y muy alto dinamismo. Son paises generalmente autosuficientes 

en la producción de bienes de ca pi tal, insumos y en general' to· 

do tipo de manufacturas, e importadores de materias primas que 

posibiliten el desarrollo de sus industrias de transformación. 

Asimismo, cuentan con sólidas estructuras financieras que les 

perml.ten girar fondos al exterior en calidad de préstamos, in· 

versiones, y en general apoyos financieros. Cuentan ademfis con 

excelentes infraestructuras de .canunicación que permiten una 

muy amplia circulación tanto en lo interno como en lo externo 

de mercancras y servicios que satisfacen tanto a los individuos 

como a las empresas. Finalmente cuentan con mercados internos 

sumamente activos ya que los ingresos perc&pita son elevados, lo 

mismo que reducido el desempleo y la inflación. 

Paises en desarrollo.· Son las Naciones que carecen de una 

fuerte industria de transformación, las cuales asimismo presen· 

tan deficiencias en su desarrollo tecnológico. Son paises gen~ 

r.almente dependientes en la producción de bienes de capital e 

insumos y tipicamente exportadores de materias primas. Asimis· 

mo, registran elevadas tasas de endeudamiento externo, lo que 

hace vulnerable sus estructuras financieras. Poseen infracstrus 
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turas de desarrollo insuficientes que limitan el dinamismo de 

su mercado interno. Finalmente, en estos paises se registran 

niveles de ingreso percapita sumamente bajos, simult6neamente 

a niveles en ocasiones dramáticos en su desempleo lo mismo que 

en su inflación. 

P.J.B. 6 P.N.B.- Producto Interno Bruto 6 Producto Nacional 

!!.ruto. Se refiere a la cantidad de bienes y servicios creados 

o producidos por la sociedad generalmente a lo largo do un año. 

Recesión.- Es la disminución de la actividad económica y por 

consiguientes del producto interno bruto, debido fundamentalme~ 

te a una declinación de las actividades productivas (so dice 

que hay recesión cuando es negativa la tasa del crecimiento del 

P. I.B.). 

Sobrevaluaci6n.- Se refiere a un tipo de cambio en el que las 

divisas se encuentran relativamente baratas en función a la mo-

neda interna. Un estado de sobrevaluación de la moneda local, 

desestimula las exportaciones, y en cambio aumenta las importa

ciones y la fuga de capitales. 

Subvaluación.- Se refiere a un tipo de cambio en el que las 

divisas se encuentran relativamente encarecidas en función a la 

moneda interna. Un estado de subvaluación de la moneda local, 

fo~enta las exportaciones y en cambio desalienta las importaci~ 

nes lo mismo que la fuga de capitales. 

Superavit.· Este concepto se refiere a la diferencia a favor 

que resulta de los mayores ingresos frente a menores egresos en 

cualquiera de las cuentas de la balanza de pagos. 
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