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INTRODUCCION

La finalidad de la presente investigaciéon es dar a conocer al publico en general el
tipo de informacién que le proporciona Bancomext, asl como también l|a
efectividad de las estrategias que este elabora en materia de promocioén.

En lo que respecta a Bancomext, este es un organismo federal encargado de
promover el comercio exterior y su principal fin es nivelar la Balanza de pagos a
través de la promocion de productos no petroleros.

Por otra parte el comercio exterior es una materia compleja y cambiante por lo
que el Licenciado en Administraciéon debe estar al tanto de esos cambios, ya que
es importante estar actualizado sobre el tema , para que el como profesionista,
lleve a cabo una buena planeacion de ja exportacion.

En lo que respecta al contenido de la presente investigacion, en el primer capitulo
se presentaran aspectos interesantes, como es la definicion de exportacién e
importacidon, causas de las mismas, estrategias de comercializacion y exportacion
etc., estos temas son de gran imporiancia para el empresario asi como para el
estudiante de cualquier érea, ya que le proporciona a este un a visién general de
lo que es la comercializaciéon internacional.

En el segundo capitulo se presentaran todos los aspectos relacionados con el
Banco Nacional de Comercio Exterior ({ BANCOMEXT), como son sus objetivos,
funciones y servicios que ofrece a la comunidad exportadora, entre los que se
encuentran servicios de informacion, asesoria y capacitacion, asimismo las
actividades de las consejerias para atraer inversidn Extranjera y detectar nichos
de mercado, en otras palabras buscar un mercado adecuado para ubicar la oferta



exportable del pais. Estos conceptos son de gran utilidad para el empresario

mexicano que inicia el proceso de exportacion.

En el tercer capitulo se presentaran las estrategias de mercado y sector que
elabora Bancomext , dentro de este capitulo se daran aspectos relevantes de los
distintos mercados como son Norteamérica, Europa, Asia y Oceania y finalmente

Latinoamérica y el caribe.

En el cuarto y ultimo capitulo se presentarén las estrategias de Atraccion de
Inversidn Extranjera Directa que elabora Bancomext anualmente, este aspecto es
importante ya que México requiere de capital extranjero, para salir de sus
compromisos con el exterior. Para esto daré una breve reseria de los conceptos
que involucran la I.LE.D. asi como sus causas y consecuencias esto con la

finalidad de que el capitulo quede totalmente claro

Para finalizar puedo decir que la presente investigacidn esta dirigida a todo las
personas interesadas en conocer el mundo dindmico de las exportaciones y
considero que sera de gran utilidad para la fomentacidn de la vocacién

exportadora.



CAPITULO ] COMERCIO EXTERIOR ACTUAL

1. GENERALIDADES DEL COMERCIO EXTERIOR

Para explicar los antecedentes del comercio exterior , se presentaran en 2 etapas:
la primera a partir de los affios 1940-1982 , caracterizada por el proteccionismo
mexicano y la segunda etapa 1983-1994 por el librecambismo en donde México

abre sus fronteras al mercado externo .

PRIMERA ETAPA , MEXICO EN EL PROTECCIONISMO

Al término de la segunda guerra mundial y dentro de una economia internacional
caracterizada por grandes desequilibrios econdémicos, escasez de bienes
manufacturados, demanda de bienes y consumo , México dirige su politica

comercial a proteger su fragil industria.

MODE!LO DE SUSTITUCION DE IMPORTACIONES.

El principal objeto del gobierno federal era la proteccidn de la planta productiva y
el empleo por lo que se instrumentd el periodo 1940-1982 un programa
sustitutivo de importaciones que tendia a producir en el pais lo que antes era
imposible que se adquiriera en el extranjero esto graéias a la segunda guerra
mundial, los paises participantes habian descuidado el aspecto productivo, lo



que les trajo una escasez de productos alimenticios, México aprovecho esa
oportunidad para introducir sus productos.

Al hablar de! proceso de sustitucidn de importaciones, se habla de 3 etapas:

1. Producteos de consumo.
Su caracteristica esencial es 1a de abocarse a la industrializacion de productos

alimenticios.

Esta etapa se llevd a cabo gracias al conflicto bélico, debido al momento critico en
que se encontraban los paises participantes.

2. Bienes de consumo intermedio.

Significa el ensamble de varias partes para llegar al producto de consumo final,
en otras palabras se habla de un producto industrializado.

Esta etapa también la llevo a cabo México, por 1o que es posible ahorrar y solo
adquirir del exterior productos de mayor tecnologia.

3. Bienes de capital.

Esta etapa consiste en fabricar maquinaria con equipos de alta tecnolegia, esto
quiere decir que es necesario que México cuente con tecnologia avanzada para
lograr superar esta etapa.

Meéxico puede decirse que ha llegado a la segunda etapa llamada sustitucion de
importaciones de bienes intermedios o terminados de consumo final y ahora el
problema es llegar a la tercera etapa, pero esto aun es imposible debido a las
condiciones economicas en las que se encuentra el pais, ya que le resulta mas

facil adquirir los productos que producirios por los elevados costos de produccion
y la falta de tecnologia avanzada.



Las exportaciones de productos primarios y de algunos bienes de consumo
semidurareros generaron las divisas necesarias para las importaciones de bienes
de capitai e intermedios adoptandose asi un modelo de industrializacién ,
basandose en la sustitucién de importaciones.

Al paso del tiempo esta politica de sustitucidn de importaciones apoyada en un
proteccionismo excesivo y permanente aplicada indiscriminadamente , provoco

grandes distorsiones en el aparato productivo nacional , entre otras origino

fuertes presiones en la balanza de pagos , favorecid cierios sectores ,

provocando altos costos y precios, demostrd su incapacidad para dinamizar el

sector manufacturero y aumentar la capacidad exportadora del pais.

La participacion del estado en la actividad econdmica , se hizo mas activa ,
iniciando una politica de defensa de Balanza de Pagos mediante el uso de
permiso previo y el arancel creando un mercado cautivo para bienes de consumo.

PRINCIPALES MEDIDAS PARA SUSTITUIR IMPORTACIONES.

- Aparece el decreto que crea e} Sistema de los Permisos Previos el cual fue

absorbiendo diversas fracciones arancelarias de la Tarifa del Impuesto General
de Importacidén .

- La creacion del comité de importacidon del sector publico enfocada a fortalecer
el proteccionismo y evitar el despilfarro de divisas de algunas dependencias de!
estado.

- Ley de Industrias Nuevas y Necesarias que exentaba de impuestos a las
empresas que consideraba llenaban el nivel de ser nuevas o producir un producto

que anteriormente no se producia en el pais.



- El subsidio triple: seriala la conveniencia de ampliar los incentivos fiscales que
tienen por objeto beneficiar a los exportadores de manufacturas en aquellos

impuestos que afectan a sus resultados.

- Regla 14 de la tarifa de importacién , ofrece la ventaja por una parte de clasificar
arancelariamente como unidades completas a las maquinas o aparatos que para

facilitar su transporte o su instalacién o por condiciones de la propia fabricacion.
- Las operaciones temporales, implica permisos de caracter temporal para
importar o exportar algun tipo de mercancias, necesarias para el funcionamiento

de la industria nacional , pero que deben estar limitadas y controladas a fin de
que estas no se incrementen mas alla de ciertas tendencias programadas que

desalienten ia produccion nacional.

- Régimen de devolucion de impuestos (CEDIS), Surgid en 1970 como una
respuesta a la necesidad de impulsar las exporaciones mediante un régimen

fiscal que permitiera la devolucidn de impuestos indirectos y en general de
importacion .

Después de haber enunciado las principales medidas para sustituir importaciones
se seguird narrando en forma general las caracteristicas de la etapa

proteccionista.
No obstante que fueron puestas en practica medidas rigurosas para sustituir
exportaciones en especial de productos

importaciones y para fomentar
manufacturados las altas tasas de crecimiento alcanzadas por' la economia

durante periodos prolongados condujeron a incurrir en el mantenimiento de un
saldo comercial negativo en el exterior. Este saldo sin embargo , fue compensado

en parte por la cuenta de servicios y en su totalidad con la de capital.



Para hacer frente al déficit comercial el gobiermo puso en practica varias
disposiciones permanentes temporales

, las cuales
continuacion.

las describiremos a

Respecto a las imponrtaciones decidid restringirias a lo indispensable , sin afectar

los bienes de consumo de primera necesidad a las adquisiciones de articulos
imprescindibles para el

. desarrollo econdmico nacional
intensificados

. para ello fueron
los esfuerzos para

sustituir importaciones a la vez que
disminuyeron las compras externas del sector publico , de acuerdo con programas

anuales de importaciones de las entidades de este sector ., que deberian ser

aprobadas por el comite de importaciones del sector publico, integrado por varias
secretarias de estado.

Con relacion a las exportaciones el gobierno dio pasos decididos para su fomento
mediante las siguientes medidas:

- el establecimiento del Instituto Mexicano de Comercio Exterior (IMCE).

- Reestructuracion del Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT).

- Creacion de la Comisién Nacional Coordinadora de Puertos.

- Nuevo régimen de estimulos fiscales a la exportaciéon.

- Fué reestructurado el régimen de imponaciones temporales.

Después de haber dado ljos acontecimientos mas relevantes de la primera
pasaremos a la segunda etapa.

SEGUNDA ETAPA, EL LIBRECAMBISMO

Es una etapa diferente después de la crisis ocasionada por la caida del precio
de! petrdleo, México decide impulsar la exportacion de productos no petrolercs ,
como una de las medidas lomadas es adherirse a varios tratados.



Como antecedente del ingreso de México al exterior se tiene la carta de intencién
suscrita con el Fondo Monetario internacional (FMI) en noviembre de 1982 , la
cudl llevaba el propdsito , por parte del pais de ajustar su economia en base a
una serie de lineamientos globales de politica econémica aprobades por ambos a
los que deberia ajustarse el pais que esta solicitando un convenio de facilidad

ampliada, en este caso con duracién de 3 afos .

En la carta se proponen los siguientes lineamientos en base a los cuales México

debera ajustar su economia :

-Mejorar las finanzas de! Estado

-Alentar al ahorrador con tasas de interés atractivas y fomentar el mercado de
valores .

-Flexibilizacion de politica de precios.

-Flexibilizacién del control de cambios.

-Apertura de mercancias del exterior y eliminacidn del proteccionismo industrial.’

Desde 1983 y a raiz de la carta de intencién anteriormente citada se procedid a ir
dando forma a la apertura exterior, sustituyendo los sistemas de permisos previos
por aranceles, cuyo monto se estipulo a mediados de julio de 1985.

Para llevar acabo la apertura comercial el gobiernc creo dos programas uno fue el
PROGRAMA NACIONAL DE FOMENTO INDUSTRIAL Y COMERCIO EXTERIOR
(PRONAFICE),? el cual planteaba en términos generales la abolicién de los
sistemas de permisos previos y su sustitucién por aranceles y eliminacion de
subsidios a la exportacién y ventajas especiales a las in_-nponaciones mayor apoyo
a la industria maquiladora y cientos de obras de infraestructura y de apoyo

tecnolégico para fortalecer a la industria.

! El fracaso ncoliberal cn México. Ortiz Wadgymar Arturo. Edit. Nucstro Tiempo. México 1988. Pag 47.

53.
? Vease Excélsior ¢l 12 de agosto de 1984,



Este programa planteaba los siguientes objetivos:

- E! fomento tecnoldgico dentro de la planta productiva.
- La racionalizacidn gradual y programada de la proteccidn , el uso racional de las
divisas .

- El apoyo a la especializacion de la industria exportadora conforme a la ventaja
comparativa .

- El impulso a los proyectos de infraestructura que beneficien el proceso de
exportacion. ’

-La expansion de los sectores prioritarios a través de la asignacién creciente de
crédito.
- Una mayor, localizacién industrial .

- Mediante una mejor politica de precios que fomente ia oferta y proporcione
mayor estabilidad en los precios.

En 1985 se lanza a la opinidn publica el otro programa, ya mas concreto
destinado al comercio exterior, que se denomin®d PROGRAMA DE FOMENTO
INTEGRAL A LAS EXPORTACIONES (PROFIEX) . Este solo reiterd lo descrito en

el anterior , pero detalld aspectos como: fomento a las empresas de comercio

a través de la banca oficial,
optimizar los tramites y hacer mas agil la administracion, por lo que SECOFI

asumia el papel de ventanilla unica , asi como apoyos en transporte , promocion y
asesoria.

exterior apoyos financieros a los exportadores

El programa de fomento integral

a las exportaciones (PROFIEX) tiene como
objetivos:

- La eliminacién de permisos previos y reestructuracién arancelaria porque en un
plazo medio la estructura de proteccidn se sustente en aranceles.
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-E| fomento y apoyo ala produccién de manera coordinada por el Instituto
Mexicano de Comercio Exterior (IMCE) .

-Estimulos fiscales a las exportaciones , deduccion anticipada del impuesto sobre
ia renta.

- La implantacién del programa de importacion temporal de maquinaria, equipo y
herramienta .

-La expedicidn de certificados de devolucion de impuestos (CEDIS) .

-Estimulos a la investigacion y venta en el extranjero de tecnologias y servicios de
ingenieria y construccion.

-Actividades promocionales en el exterior.

-Apoyos financieros conforme a los lineamientos del PRONAFICE , BANCOMEXT,
FOMEX.

Con la implementacion del PRONAFICE y PROFIEX se sentaron las bases para
el ingreso a México al GATT a pesar de la oposicidn de muchos sectores de
opinién, incluso industriales, que por medio de un debate demostraron que esta
apertura indiscriminada solo generaria, como ha ocurrido, graves problemas de
desempleo y subempleo, asi como quiebras masivas de pequeras y medianas
empresas , debido a una competencia desleal.

A pesar de todo esto, México ingresé al GATT en 1986, lo cual significd |, la
invasién de articulos. chatarra en el mercado nacional, generando  un
desequilibrio en la Balanza de Pagos, en cuenta corriente y balanza comercial.

QUE ES EL GATT

Daré en forma somera rasgos de éste Acuerdo General de Aranceles de
Comercio el cual es un organismo internacional creado en 1947 por medio de la



canta de la Habana teniendo como objetivo central la expansién del comercio la
liberalizacioén del comercio mundial .* :

En 1986 México se integra al GATT no quedandole otra alternativa bajo la presion
de E.U . La tesis central del! protocolo de adhesidn era la de favorecer la
modernizacion de la industria nacional , para obligarla a actualizarse mediante la
competencia exterior a fin de generar el cambio estructural.

En 1993 surge la nueva ley de Comercio Exterior que simplemente se adopta a la
legistacidn antidurmping de! GATT pues ahi se ventilan los aspectos de
competencia desleal hacia México .

En lo que respecta al Tratado de Libre Comercio (TLC), se puede decir que es un
tratado trilaterat entre Estados Unidos, Canada, México, el 12 de agosto se
concluyeron las negociaciones, los objetivos de este tratado eran:

- Eliminar barreras al comercio , promover condiciones para una compstencia
justa, incrementar las oportunidades de inversién, proporcionar proteccidn
adecuada a los derechos de propiedad intelectual , establecer procedimientos
efectivos para la aplicacion del tratado y la soluciéon de controversias .

Mas adelante se describira mas especificamente en qué consiste éste tratado.

En resumen podemos decir que México ha tratado por diferentes medios de
equilibrar su balanza de pagos primero adoptando una medida proteccionista con
respecto a la industria nacional posteriormente, tratando de fomentar las
exportaciones por medio de la apertura al exterior , pero esto es muy dificil ya que
México siempre ha tratado de salir de su mala situacién econémica por Ia via del
endeudamiento . i

3 Manual de comercio exterior . Onliz Wadgymar Arturo.ls i i E i UNAM. México 1988,




DEFINICION DE COMERCIO EXTERIOR

Como primer punto es importante mencionar el significado de comercio, es el
intercambio de bienes y servicios , o también puede llamarsele compra y venta de
mercancias. Ningun pafs es autosuficiente y todos dependemos de todos.

Después de haber definido el término comercio procederemos a completar Ila
palabra exterior que es todo o que ocurre fuera del territorio mexicano , por lo
tanto comercio exterior son las transacciones comerciales con otros paises.

FORMAS QUE REVISTE EL COMERCIO EXTERIOR
A través de la historia el comercio ha tenido diferentes modalidades como son :

1. TRUEQUE -. Mercancia por mercancia.

Esta forma se llevaba a cabo a través del intercambio de una mercancia por otra,
aqul no se conoce el valor del dinero, ni habia uniformidad del intercambio de la
mercancia , lo que importaba era satisfacer la necesidad humana al momento,
una de las causas de ésta forma era el excedente de cierto producto.

2. FORMA COMPENSADA.- Mercancia por dinero mas mercancia

Como su nombre lo indica el intercambio era complementado. Ahora ya se conoce
el valor del uso del dinero, pero también sigue existiendo excedente de productos.
Igual que el anterior se busca satisfaccion de necesidades humanas.
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3. FORMA CONVENCIONAL.- Mercancia por dinero.
Las mercancias tienen un valor que debe ser pagado con dinero.

1.1 BALANZA COMERCIAL
Antes de definir o que es la Balanza Comercial, conceptualizaré a la Balanza de
Pagos, con el fin de que la definicidn quede mas clara.

BALANZA DE PAGOS
Es un documento donde se registra las transacciones econdmicas del exterior,

que son compra-venta de mercancias, movimientos de capital y transferencias de

tecnologia.

Es importante resaltar que el que determina los renglones de la Balanza de Pagos
es el Banco de México, por lo que es susceptible a modificaciones.

A continuacion se mencionaran los principales renglones de la Balanza de Pagos

mexicana.

BALANZA EN CUENTA CORRIENTE
BALANZA DE CAPITALES
ERRORES Y OMISIONES

BALANZA COMERCIAL
Para mi investigacion solo desarrollaré la Balanza Comercial, que es la que se
encarga de comparar las importaciones y exportaciones del pais en un

determinado tiempo. También registra todas las transacciones que representan

compra-venta de mercancias y servicios al exterior.

15



Los rubros que representan ingresos en cuenta corriente son:

- Exportacidn de mercancias
- Servicios no factoriales
a) Servicios por transformacién
b) Transportes diversos
c) Viajeros al interior
d) Viajeros Fronterizos
e) Otros Servicios
- Servicios factoriales
a) Intereses
-Transferencias.

Los rubros que representan egresos en cuenta corriente son:

- Importacién de mercancias

- Servicios no factoriales
a) Fletes y seguros
b) Transportes diversos
c) Viajeros al exterior
o) Viajeros fronterizos
a) Otros servicios.

- Servicios factoriales
a) Financieros
b) No financieros.

- Transferencias.

16



CAUSAS DEL DEFICIT COMERCIAL

Durante muchos afios se ha tratado de fomentar las exportaciones como medida
de equilibrio en la Balanza de Pagos , esto a través de diversos organismos
creados por el gobierno federal y algunos ya desaparecidos como son SECOF!,
BANCOMEXT, FOMEX e IMCE .

A pesar de los esfuerzos por promover la exportacién es necesario aclarar que
México en los ultimos sexenios ha llevado a cabo impontaciones de productos
manufacturados , debido a la creciente poblacién.

El gobierno ha tomado medidas proteccionistas para favorecer a la industria
mexicana la cud! no estaba en condiciones de competir con paises desarrollados.

No obstante las medidas adoptadas no fue posible restaurar en escala suficiente
el dinamismo de las exportaciones.

En lo que se refiere a los déficits comerciales que la Balanza Mexicana ha
sufrido mencionaré alguna de las causas que lo provocan :

- Intercambio desigual desfavorable que consiste en que los productos que
vendemos en el extranjero tienen precios bajos y tienden a bajar mas, en tanto
que las mercancias qQue importamos tienen precios elevados que tienden al alza .
- México aun no pasa al tercera etapa del modelo de sustitucién de importaciones

por lo cual es forzoso recurrir a la importacién de tecnologia, generando la salida
de divisas.

1.2 DIVERSIFICACION DEL MERCADO
Al hablar de distribucion geografica del comercio exterior mexicano de puede
decir que se habla de un solo pais, “"Estados Unidos” , hay que tener presente

que nuestro mercado externo en sus tres cuartas partes lo constituye Estados



Unidos y la otra cuarta parte lo conforman paises de la Comunidad Econdmica
Europea , Japdn y otros paises de Latinoamérica.

En lo que se refiere a la distribucion geografica del comercio exterior lo més

conveniente para México es la diversificacidon de mercados , esto implica la
anulacién de la dependencia hacia un pais , pero no estd de mas analizar los
obstaculos por los cuales México , no ha podido lograr a un 100% la

diversificacion:

- Ubicacién geogréfica de México. Los paises mas cercanos son Estados Unidos
y Latinoamérica, ademas para exportar productos a larga distancia implica tener
medios de transportes competitivos.

- El proteccionismo severo de los paises importadores, ya que para ello es
conveniente tener algun tratado , para que sea mas facil penetrar a ese mercado .
- La carencia de puertos de altura

- Los sistemas ferroviarios son obsoletos por su lentitud y costos altos.

- Tramites aduaneros muy burocraticos.

De acuerdo a todos los puntos mencionados Meéxico no tiene otra opcién que
aceptar a Estados Unidos como su principal mercado.

1.3 ACUERDOS COMERCIALES INTERNACIONALES EN LOS QUE MEXICO
ESTA INSCRITO.

Es importante el asociarse con otros paises para competir contra ios demas del
mundo. Esto se conoce como Globalizacién.

Para llevar a cabo este proceso se toma en cuenta la situacién geografica de los
paises que se quieran adherir, la similitud de intereses de ésos mismos, la
economia de cada uno de ellos, la politica, el aspecto social.



México es un pais en vias de desarrollo y su economia es débil por lo que ha sido
necesario, suscribir algunos acuerdos en todo el munde ya que siempre ha
dependido de un solo pais, Estados Unidos, lo cual no es conveniente. A partir de
1982 ve la necesidad de abrir su mercado al exterior, iniciando algunos acuerdos

comerciales internacionales.

El objetivo comun es incrementar el intercambio comercial de bienes y servicios

entre los paises involucrados.

A continuacién se presentaran los acuerdos que México ha suscrito:

Latinoamérica.

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION ( ALADI)

En 1980 el tratado de Montevideo fue suscrito por once paises (Argentina,
Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Paraguay, Perd, Uruguay y
Venezuela), en ésta forma queda creada la Asociacidn Latinoamericana de
Integracidon (ALADI). El tratado establece un sistema de preferencias integrado
por mecanismos regionales , preferencias arancelarias regionales, programa de
recuperacion y expansion del comercio y némina de apertura de mercados .

Con el fin de acelerar la integracién econdmica de Ameérica Latina, Meéxico
propuso en la ALADI una de las estrategias que busca fortalecer a ese organismo
y superar las limitacionesde acuerdos previos esta estrategia se basa en los

siguientes puntos:

a) Celebracidn de acuerdos comerciales con una cobertura amplia de productos .
b) Desgravacién arancelaria a partir de un arancel maximo acordado.
c) Eliminacion de las barreras no arancelarias al comercio, con excepcion de

productos muy sensibles




d) Aplicacién transparente de los mecanismos contra practicas desleales de
comercio y eliminacion de subsidios a la exportacién.

e) Eliminacidn de obstaculos al transporte y negociacidn de criterios
transparentes para la aplicacion de normas técnicas.

f) Concertacion de reglas de origen claras.

g) Definicidon de salvaguardas transparentes y transitorios.

h} Concertacién de mecanismos agiles y efectivos para
controversias.

la solucién de

i) Creacién de programas concretos y permanentes de promocion comercial y de
inversiones.

j) Formacion de subregiones econdmicos congruentes con el sistema multilateral
de comercio.

ACUERDOS DE COMPLEMENTACION ECONOMICA CON CHILE

En el marco de la ALADI y con el firme propdsito de intensificar las relaciones
econdmicas y comerciales con América Latina, México firmé un tratado de libre
comercio en la Republica de Chile, denominado oficiaimente “ Acuerdo de
complementaciéon Econdmica entre México y Chile “, que entré en vigor el 1 de
enero de 1992 y con duracion indefinida.

Sus principales caracteristicas son:

a) Un arancel Maximo comun de 10% y eliminacién inmediata de barreras no
arancelarias a partir de !a entrada en vigor del acuerdo.

b) Desgravacién arancelaria total en cuatro afios para la mayoria de bienes y
seis afios para un nuimero reducido de productos.
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c) Establecimiento de un conjunto de reglas para propiciar un adecuado
desarrollo de las relaciones comerciales bilaterales y de diversas disposiciones
para facilitar la cooperacién entre los dos paises.

d) Cobertura de la totalidad de los bienes de ambos paises, excepto petroleo y
derivados.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DEL GRUPO DE LOS TRES

Ei grupo se formé con el objeto de promover la cooperacién e integracion entre
los tres paises y con el resto de América Latina y el caribe grupo de alto nivel
formados por representantes de cada pais, son responsables de la ejecucién de
acciones concretas en dareas prioritarias. Acuerdo firmado por Venezuela,
Colombia y México vigente a partir de! primero de enero de 1985 y con una

duracién indefinida.

En noviembre de 1990 se constituyd el grupo de los tres con el propdsito de
considerar la suscripcion de un acuerdo amplio de comercio e inversion.

OTROS ACUERDOS

En agosto de 1992 se suscribi®é un acuerdo Marco de Cooperacién Comercial
entre México y las cinco republicas centroamericanas (Guatemala, Salvador,
Honduras, Costa Rica y Nicaragua) como parte de los convenios regionales
tendientes a consolidar una zona de libre comercio,. el acuerdo contiene los
principios basicos que deberan incluir los tratados bilaterales que se suscriban

con los paises de la region.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE

Dada la cercania geogréfica y la intensidad de la actividad econdémica, las
relaciones de Meéxico con Canada y Estados Unidos tienen una particular
relevancia.

E! principal reto para México es lograr un mayor y mas estable acceso a los
mercado de estos dos paises , eliminando decisiones discrecionales y
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unilaterales que afecten a las exporiaciones mexicanas y generen incertidumbre
en los inversionistas.

El 17 de diciembre de 1992 los presidentes de México , Estados Unidos y el
primer ministro de Canada, firmaron el " Tratado de Libre Comercio de América
del Norte” y entré en vigor el primero de enero de 1994,

EUROPA

En mayo de 1991 se suscribi® un Acuerdo Marco para normar las relaciones
econdmicas entre las partes .
El acuerdo ha permitido el establecimiento de mecanismos de consulta para

promover el intercambio econdmico con ltalia y Francia. Instrumentos semejantes
se negocian con Espana y Alemania.

CUENCA ORIENTAL DEL PACIFICO

Actuaimente la cuenca es el tercer mercado para los productos mexicanos, por lo
que es uno de los mas importantes fuentes de inversion extranjera.

Dada la creciente relevancia de la cuenca del pacifico para la economia de
Meéxico y con cobjeto de consolidar la presencia mexicana en la zona, en los
altimos afos se ha intensificado la actividad de negociacion con los paises que la
conforman . En 1989 México ingresd al consejo econdmico de la cuenca del

pacifico (PBEC) y en 1991 se adhirid6 formalmente a

la conferencia de
cooperacion econémica de la cuenca del pacifico (PECC).

OTROS ACUERDOS MULTILATERALES

México forma parte del comité de paises participantes del protocoio relativo a las
negociaciones comerciales entre paises en desarrollo desde su creacion.
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México es miembro del SGPC desde abril de 1989 , actualmente éste evalua la
conveniencia de participar en la segunda ronda de negociaciones para ampliar la
cobertura de este acuerdo.

Actualmente Meéxico esta suscribiendo otros tratados mas que nada en
Latinoameérica ya que este es un mercado nuevo y esta en fase de transicion o de
cambio.

2. LA EXPORTACION COMO MEDIO DE PENETRACION AL MERCADO
EXTERIOR.

Sin duda la exportacién hoy en dia es un factor clave por lo que se ha tratado de
alentarla, asi como proporcionar informacién al respecto , para é&sto ha
participado en forma constante Bancomext .

La exportacion es indispensable para un equilibrio en la Balanza Comercial, por
otro lado sirve como instrumento para el desarrollo de mercados internacionales ,
que es una de las formas con mas ventajas , ya que recibe un fuerte apoyo por
parte del gobierno en lo que se refiere a los financiamientos.

Es importante resaitar que la actividad exportadora ha sido la principal
preocupacion del gobierno. En los ultimos afos ha implementado medidas a
través del Banco Nacional de Comercio Exterior.

En los L’:ltimos afos México ha cambiado de un modelo proteccionista a un
librecambista esto con el fin de diversificar sus mercados.

En lo que se refiere a la exportacion, después de haberla considerado como
medio de penetracién al mercado externo, ahora procederemos a dar su
definicion.

DEFINICION DE EXPORTACION

23



Son una serie de actividades que realiza una persona o empresa para vender sus
productos mas alld de sus fronteras territoriales . En otras palabras exportar
significa trasiadar de un lugar a otro productos en forma ordenada y sistemética .
Al referirme en forma ordenada y sistematica me refiero a que se necesitan
cumplir ciertos requisitos, mismos que se expondran mas adelante.

Ei empresario debe tener en cuenta todos los factores que utilizaria para llevar
acabo la exportacion, por ejemplo conocer las restricciones del pais al que se va
a dirigir, las técnicas de ventas, las barreras arancelarias.

Como mencioné, los renglones que integran

exportaciones e imponaciones,
importacion.

la balanza comercial son
por lo que también daré la definicion de

DEFINICION DE IMPORTACION

La importacién es el conjunto de mercancias y servicios que un pais , persona o
empresa compra a otro.

El pais debe cuidar el total de importaciones que debe hacer ya que esto implica
una salida de divisas y consecuentemente un déficit en la Balanza Comercial.

Después de haber definido la exportacion es importante mencionar o que

significa exportar para una empresa y para el pais.
EXPORTACION DESDE EL PUNTO DE VISTA EMPRESA

Es la ampliacién del mercado , lo que significa mayores ingresos y la posibilidad

de alcanzar la eficiencia mas alta de su planta al permitirle operar al maximo de

su capacidad, con la consecuente disminucién de costos y también implica



mejorar su calidad de producciéon para ser mas competitivo en el mercado

internacional.
EXPORTACION DESDE EL PUNTO DE VISTA PAIS

Es la generacion de divisas para hacer frente a las necesidades y compromisos
internacionales como son las importaciones necesarias al desarrollo industrial y el

pago de interés al capital de la deuda externa.

En las condiciones econdmicas actuales de México la exportacion es

practicamente el inico medio de conseguir divisas. Otras fuentes como el turismo,
las transacciones fronterizas, los prestamos y las inversiones directas se

encuentran muy limitadas.

En el presente trabajo se vera desde el punto de vista empresa, aunque cabe
mencionar que existe una estrecha relacidén entre empresario y gobierno. El
primero exportara y lograra su crecimiento a través de la venta de mercancias al
exterior, mientras que el segundo cumplira el objetivo de ingresos de divisas para

hacer frente a sus compromisos en el exterior.

CAUSAS DE LA EXPORTACION

En este apartado se dara de igual manera las causas por las que se lleva a cabo

las exportaciones tanto de la empresa como de! propio pais.

Desde el punto de vista se encuentran:
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- La division internacional de trabajo. Ningtin pais produce todos los productos ,
con idénticas condiciones ventajosas, por lo que se -especializa. Con ésto se
puede decir que lo mas viable es un intercambio de productos. México ha
recurrido a paises desarrollados en lo que se refiere a la adquisicion de productos
elaborados, ya que por una parte, no cuenta con recursos suficientes para el
desarrollo de tecnologia y por la otra tiene que satisfacer la demanda interna del
pais.

- Como medida para equilibrar su Balanza Comercial e! gobierno mexicano ha
tratado de fomentar una conciencia exportadora en el empresario para afrontar

éste problema.
Desde el punto de vista empresa se encuentran las siguientes:

- La evolucion acelerada de la tecnologia . el empresario debe estar consciente
de la impontancia que tiene estar a la vanguardia, si no, puede ser reemplazado

por la competencia .
- Colocacidon de mercancias de las empresas en el exterior.

COMO ELEGIR UN MERCADO DE EXPORTACION

El exportar hacia un mercado internacional implica un analisis previo, para lo
cual es primordial que el empresario esté convencido de querer exportar. Esto
quiere decir que debe emprender esta actividad con energia y determinacién, con
ia intencidn de perseverar en ella, porque si considera a los mercados
extranjeros como una salida facil para deshacerse de sus ocasionales
excedentes de produccidn no pasara de ser un exportador ocasional.

PARA SELECCIONAR UN MERCADO ES IMPORTANTE MENCIONAR LOS
SIGUIENTES PUNTOS CLAVES:
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- Tomar en consideracién uno o dos mercados, sison mas se incurre en gastos
innecesarios y si son menos no se tiene la posibilidad de elegir .

- No pasar por alto los mercados mas pequefios, menos destacados y quiza
menos competitivos, ya que pueden dar la gran sorpresa.

- Al hacer planes, reservar tiempo y dinero para visitar mercados extranjeros.
- Mantener el equilibrio entre los pedidos que se acepten de la clientela y Ia
capacidad de produccion.

- Asegurarse de que el negocio de exportaciéon sea rentable desde el principio.
- No meterse en mercados en los cuales las restricciones de importaciones
obstaculizan sus posibilidades.

- Asegurarse, antes de aceptar los primeros pedidos , de que la propia
organizacion esté en condiciones de realizar negocios con prontitud.

2.1 ESTRATEGIA PARA PROMOVER LA EXPORTACION

El comercio exterior cobra mayor importancia en la actualidad, mas que nada en
paises subdesarrollados. Estos a través del tiempo han llevado diferentes
estrategias de exportacion.

La causa principal de aumentar las exportaciones es acabar con el déficit de la
Balanza Comercial, etapa que el gobierno mexicano ha tratado de implementar
tomando medidas para promocidn de exportaciones a través de subsidios ,
eliminacidn de aranceles , simplificacidon de tramites, financiamiento en todo el
proceso de exportacion a través de Bancomext. Esto no es suficiente, por lo cual
es necesario aplicar ciertas estrategias que se mencionan a continuacion:
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CAPACIDAD DE OFERTA PARA EXPORTACION

También conocida como oferta exportable , se lleva acabo para productos no
petroleros los cuales tienen relacion con los siguientes conceptos : capacidad
fisica de exportacion, capacidad econdémica de exportacién, capacidad
administrativa y deseo de exportacién.

Después de haber enumerado las areas que engloban la capacidad de oferta de
exportacién, ésto permitird hacer un andlisis para determinar dénde es necesario
poner en practica medidas de ajuste .

En lo que se refiere a la capacidad fisica de exportacién , suponiendo que no se
tuviera, se puede tomar medidas como incentivos fiscales o crediticios para la
expansién de la planta . .

Si el problema fuera la capacidad econémica de expcrtacion, que la empresa no
tuviera costos competitivos para el mercado internacional , el estado a través de
una politica cambiaria adecuada puede mejorar las condiciones. Otra alternativa
seria obtener crédito promocional de produccién y ventas al exterior o sea
financiamiento para, lo cual puede recurrir a BANCOMEXT.

Si el problema fuera la falta de capacidad administrativa, la mejor solucién es
asistir a los cursos de formacién técnica que ofrece Bancomext ; éstos tratan con
todo lo referente a la exportacién desde loé tramites necesarios hasta marketing
internacional.

Y por ultimo, si el problema fuera falta de deseo de exportacién, es recomendable
la publicacién de revistas que contengan informacién at respecto y se exhorte a
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los empresarios a paricipar en el mercado internacional

para el buen
funcionamiento de la economia del pais.

ESTUDIOS DE MERCADO

Nos informan qué oportunidad tenemos de incursionar en el mercado externo ,
éstos muestran los tipos de productos que se deben elaborar , el porcentaje de
calidad y los mercados hacia donde se debe dirigir de acuerdo a los gustos y
preferencias por parte de la poblacidn del pais hacia donde quieramos exportar.

2.2 COMERCIALIZACION DE LAS EXPORTACIONES

La comercializacion de las exportaciones se torna mas dificil debido a las
siguientes razones :

-Desconocimiento por parte de los gerentes de los habitos de tompra y carencia

de experiencia para negociar con las estructuras politicas econdmicas y

comerciales de los paises extranjeros.

- Dificultad de comunicacion , lenta entrega de correo y altos costos de las visitas
personales que provocan una confusidon y aumento en los costo de exportacion.

- El mercado de exportacion es diferente al mercado local en 10 que se refiere a
los canales de distribucion , publicidad, politicas de producto.

Los puntos mencionados son obstaculos por los cuales los gerentes no se animan
a exportar, ya que prefieren conforrmarse con aumentar su mercado local.
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Podemos decir que un buen gerente es aquél que enfrenta los problemas y
riesgos que traé consigo la exportacién, su mentalidad debe ser de un ganador y
considerase el mejor.

Pero no todo queda ahi, si no que otra de las barreras es la documentacion
necesaria para llevar acabo la exportacion.

REQUISITOS PARA LLEVAR A CABO LA EXPORTACION

Para exportar es necesario conocer muchos aspectos, como qué tipo de producto
es conveniente vender, caracteristicas que debe cubrir, mercados viables a que
debe dirigirse, canales de comercializacion asi como canales de distribucion etc.
para ello, es necesario capacitar al personal administrativo para lograr con éxito
esta actividad.

REQUISITOS ADMINISTRATIVOS DE LA EXPORTACION
Para llevar a cabo la exportacion se requieren ciertos tramites gubernamentales
rigurosos que a continuacion se explicaran

Padrén de Importadores:

Este se tramita ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico. El documento es
el registro del empresario como exportador , o también es el permiso del
empresario para llevar acabo sus actividades de importaciéon; el documento
contiene datos de la empresa , nombre del representante, domicilio, fecha del
registro etc.

Certificado de Origen:

Es un documento que tramita el exportador ante la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, ubicada en Insurgentes sur 1940 p.b el cual muestra que el
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producto es netamente nacional, otro aspecto es que avala la calidad del
producto que se requiric .

De acuerdo hacia donde se vaya a exportar, sera el certificado de origen. Su
importancia radica, para el comprador en que es un compromiso de origen y
procedencia , garantiza el tratamiento fiscal que recibira el producto y ademas es
util para la proteccion contra la triangulacion comercial. (Ver anexo)

Pedimento de Exportacién

Lo expide la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico en sus oficinas de tramites
aduanales , en si tramitan agentes aduanales. Para que la mercancia pueda salir
al exterior en el transporte que se haya elegido , éste documento se le envia al
comprador junto con la demas documentacion como es el certificado de origen,
comprobante de transportes, seguros, factura comercial. (Ver anexo)

Factura Comercial

Es un documento que elabora la empresa , en el cual se describe la mercancia,
asi como la cantidad, precio unitario y la fraccidon arancelaria . Es importante para
el comprador ya que es el comprobante de adquirido y para el registro de la
contabilidad.

Lista de Empaque
La elabora la empresa, en éste se describe la cantidad de producto enviados, asi
como el tipo de material del empaque; es utilizado como control del voltmen de

las mercancias enviadas.

Certificado de transporte
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Este se tramita de acuerdo al tipo de transporte a utilizar y a las caracteristicas
del producto . Al comprador le conviene que en el costo del producto vaya
incluido este servicio , ya que, el que corre el riesgo es el vendedor.

Seguro de la Mercancia

Se tramita ante una compania de seguros , la que cobra una cantidad. En caso de
robo o incendio de la mercancia la comparia se compromete a indemnizar al
dueriio de la misma.

Es importante que éste servicio se incluya en el costo de la mercancia y también
es conveniente para el comprador ya que le da seguridad al mismo.

En lo que se refiere a las Secretarias que se involucran esto dependera de! tipo
de producto a exportar , ya que si se trata de productos agricolas , aqui tendria
que intervenir, 1a Secretaria de Agricultura, la Secretaria de Salud, si se tratara de
productos pecuarios, intervendria , la Secretaria de Pesca etc.

El mundo de la exportacién es muy complejo, implica estar al tanto de cada uno
de los pasos.

Se han mencionado aspectos muy generales, lo cual espero quede claro.

CARTA DE CREDITO

La Carta de crédito, también illamada crédito documentario es un compromiso
condicional de pago asumido por un banco .

En otras palabras es un compromiso escrito asumido por un banco ( emisor ) de
efectuarie el pago al vendedor (beneficiario) a su solicitud, de acuerdo con las
instrucciones del comprador ordenante, hasta la suma de dinero indicada , dentro
de un determinado tiempo y contra entrega de los documentos estipulados.



En lo que se refiere a documentos estipulados estos incluyen factura comercial,

certificado de origen, la pdliza o el certificado de seguro y el conocimiento de
embarque o el documento de transporte.

La carta de crédito involucra a 2 personas: Comprador, el que adquiere las

mercancias y el vendedor el que las comercializa. Cada uno de ellos Busca Salir
beneficiado

CLASIFICACION DE LA CARTA DE CREDITO

Crédito revocable.- Es aquel que puede ser cancelado o reformado en cualquier
momento, sin necesidad de aviso previo o notificacién al vendedor.

Crédito irrevocable.- Solo puede ser reformado o cancelado mediante acuerdo
de las partes comprometidas.

Crédito irrevocable confirmado.- E! comprador puede solicitar el

establecimiento de un crédito irrevocable y su confirmacion por el banco

notificador. Si el banco notificador asi lo consciente, el crédito irrevocable se
convierte en un crédito confirmado.

IMPORTANCIA DE LA CARTA DE CREDITO

Hoy en dia, debido a la situacidon econdmica del pais, es indispensable extender
una carta de crédito. Esto le conviene tanto al vendedor como al comprador.
Compo algunas de sus ventajas podemos mencionar :

- Facilitan transacciones comerciales
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- Suministran un medio de seguridad a las partes involucradas.
- Dan seguridad a los pagos, precediendo que los términos y condiciones del
crédito se hayan cumplido.

PROCEDIMIENTO DEL USO DE LA CARTA DE CREDITO

1. El comprador y el vendedor celebran un contrato de compra- venta que
estipula el pago mediante una carta de crédito .

2. El comprador le da instrucciones a su banco, ( banco emisor ), para que emita
un crédito a favor del vendedor (beneficiario).

3. Ef banco emisor le solicita a otro banco, generalmente en el pais del vendedor,
que notifique o confirme el crédito .

4. El banco notificador o confirmador le informa al vendedor la emisiéon de crédito
a su favor .

5. Tan pronto como el vendedor recibe el crédito y encuentra que puede cumplir
sus términos y condiciones puede proceder a cargar y despachar las mercancias.

6. El vendedor envia los documentos que prueben el embarque al banco donde
se encuentre disponible el crédito ( puede ser el banco emisor , banco
confirmador o cualquier otro banco, indicando en el cré&dito, como banco pagador
aceptante o negociador o cualquier otro banco que esté dispuesto a negociar el
amparo del crédito .

7. El banco verifica o compara los documentos con el crédito, si los documentos
cumplen con los requisitos del crédito. El banco pagara, aceptard o negociara
segun los términos del crédito.

8. Si el banco fuere distinto al banco emisor, envia los documentos a! banco
emisor. .

8. E! banco emisor verifica los documentos y si encuentra que satisfacen los
requisitos del crédito hace lo siguiente:

a) Efectua el pago segun los términos del crédito .
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CONSTANCIA DE EXPORTACION

Hemos enumerado los principales documentos para llevar acabo la exportacion.
Actualmente se publicé en el diario oficial de la federacion la implementacion de
la constancia de exportacién con el fin de simplificar los tramites. Este documento
no requiere de certificacion oficial alguna o de tramitacion en aduana
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CAPITULO Il BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR COMO
PROMOTOR DEL COMERCIO EXTERIOR

1.1 FUNCIONES Y ATRIBUCIONES

ANTECEDENTES DE BANCOMEXT

Bancomext inicia sus actividades el 2 de julio de 1937. En ése momento en el
pais no existia una politica sistematica y coherente para organizar, promover y
financiar el comercio exterior. Se carecia de la experiencia suficiente para
fundamentar y dar aliento a una politica de éste tipo .

Bancomext utilizé otro medio para dar apoyo financiero al interior del pais, sus
propias agencias situadas estratégicamente en zonas requeridas de créditos
fuertes.

Con respecto al Comercio Exterior, la balanza comercial de México se vid
ligeramente beneficiada a partir de la fundacién del Banco.

El Banco diversificod y extendid sus actividades, a menudo a respuesta o urgencia,
de la época y a peticiones o exigencias de otras entidades.

Las actividades del Banco no se limitaron a acciones especificas de comercio
exterior, también se encaminaron a atender ciertas necesidades de organismos
publicos relacionados con la produccion y la comercializaciéon de sus mercancias.

De éstas formas las multiples actividades que encomendaba el sector publico al
Banco absorbieron la mayor parte de su capacidad de trabajo y le impidieron
realizar tareas mas acordes con el desarrollo de comercio exterior.



Pronto se hizo patente que, para que el Banco entrard de lleno a la fase
exportadora, era imprescindible organizar y apoyar en primer lugar et proceso de
produccién , para lo cual no tuvo otra alternativa que volver con la organizacién

de los campesinos .

Una limitacion del Banco fue su capital, que resultd insuficiente para atender las
enormes necesidades del comercio exterior. Los principales rubros de exportacion
de ése periodo eran el petroleo que estuvo en manos del Estado a partir de 1938

y los minerales explotados en su mayoria por empresas extranjeras.

En los afos cincuenta y la primera parte de los sesenta fue una etapa de intensa
actividad para el Banco, ya que consolidd y fortaleciod sus labores de fomento de
la produccion y de comercializacion de productos agropecuarios y ademas
ampli® su campo de accion mediante importantes programas de investigacion,
promocion, difusion, coordinacidn y acercamiento comercial con otros paises. Con
el proposito de fomentar las exportaciones de productos manufacturados, el
gobierno crea en 1961, el Fomex, como fideicomiso administrado por el banco de
Meéxico.

Bancomext se retiré del campo, pero amplié su linea de descuento con Fomex
para impulsar con mas fuerza la exportaciéon de productos; sin embargo, en 1969
se dio marcha atras a ésta politica y se le pidid® de nueva cuenta que diera
prioridad al fomento de la produccidén y venta de productos agropecuarios,

respaldando las operaciones de la banca agricola.

En 1971 se cred el IMCE con la responsabilidad de ser el motor de un gran
esfuerzo nacional que transformara el comercio exterior, se le indicé entonces al
Banco que le transfiriera ciertos fondos financieros , asi como diversas
comisiones y comités que funcionaban en su seno y el personal que los atendia o

que desempefaba tareas relacionadas con ellos.
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Debido a la aparicidon del Fomex como mecanismo de apoyo a las exportaciones
de manufacturas y por otro lado el IMCE como eje reorientador del comercio
exterior , la funcién del Bancomext no queda claramente definida, debido a la
duplicidad de funciones de las instituciones mencionadas.

Las exportaciones estaban constituidas por productos excedentes, ya que
satisfacer la demanda interna era prioritario , se buscaba un equilibrio de la
Balanza de Pagos y la estabilidad del tipo de cambio asi como proteger la
incipiente industria. El modelo de sustitucién de importaciones quedd agotado y
se empezaron a intentar nuevas estrategias de desarrollo; fue dentro de éste
orden de ideas que se establecié el IMCE.

El Banco siguié funcionando separadamente del Foméx y del IMCE, apenas a
partir de 1983 comenzod un decidido proceso de reestructuracion. Se integro a  él
primero e! FOMEX , y mas tarde el IMCE . En la actualidad, Bancomext ha
ampliado sus funciones en lo referente a promocidn, como se menciond desde el
principio, el Banco le dié prioridad al sector agricola. Actualmente apoya a los
empresarios a través de su Centro de Servicios al Comercio Exterior y sus
representaciones comerciales -~financieras.

OBJETIVOS DE BANCOMEXT
El Banco Nacional de Comercio Exterior se crea comao institucion nacional de
crédito, con objetivo fundamental de * Fomentar las exportaciones para

obtener la necesaria nivelacién de la Balanza de Pagos.”

Entre los objetivos especificos de la institucion en el area promocional se
encuentran los siguientes:

- Fomentar las exportaciones de productos no petroleros.
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- Aumentar la oferta exportable del pais .

- Deteccién de nichos de mercado.

- Financiamiento de las pequefias empresas.

- Integracién de empresarios al proceso de exportaciéon.
FUNCIONES DE BANCOMEXT

Estas estan fundamentadas en la ley organica de 1986 y son las siguientes:

- ACTIVIDAD PROMOCIONAL
- ACTIVIDAD FINANCIERA

ACTIVIDAD FINANCIERA

Consiste en otorgar créditos, seguros y garantias para el proceso de exportaciéon.
El financiamiento apoya a todas las actividades relacionadas con la venta de
productos mexicanos en el exterior, desde la inversién hasta la comercializacion
de las exportaciones. En éste sentido destacan las acciones emprendidas para
incrementar y diversificar la oferta exportable.

Con el propdsito de impulsar la modernizacién de la planta productiva y de
facilitar la importacion de bienes y servicios indispensab-les para |a elaboracién de
bienes exportables , el banco ha contraido lineas de crédito provenientes de
organismos financieros oficiales y multilaterales y el establecimiento de lineas de
crédito reciproco con sus principales socios comerciales. El financiamiento que se
otorga a las importaciones parte del principio siguiente :para exportar, es
indispensable importar, de tal forma que el intercambio comercial sea mutuamente
beneficioso.

39




ACTIVIDAD PROMOCIONAL

Después de haber descrito algunos aspectos que realiza Bancomext en materia
financiera nos referiremos a la actividad promocional.

A través de la labor de las representaciones en el exterior, se busca que las
oportunidades que se presentan en los diferentes mercados puedan ser
aprovechadas por la comunidad exportadora nacional.

En cuanto a la promocion, podemos mencionar que los servicios de informacion ,
asesoria y capacitacidon que proporciona Bancomext son instrumentos de vital
importancia para llevar acabo la actividad promocional. También proporciona, a
las empresas que exportan o tienen potencial para hacerio, un conjunto de
servicios complementarios para participar de manera competitiva en los
mercados internacionales. Se ofrecen servicios de informacion , asesoria y
capacitacion mediante el centro de servicios al comercio exterior (Cscex) del cual
se hablara especificamente mas adelante.

Para finalizar podemos concluir que, Bancomext tiene como una de sus funciones
principales, la actividad promocional, cuyos objetivos son promover el comercio
exterior a través de diversos instrumentos y basandose en estrategias que se
elaboran anualmente y como fuente de informacion el centro de servicios al
comercio exterior.

Hemos mencionado las dos funciones que realiza el Banccmext. La actividad
financiera y la actividad promocional. El presente trabajo se enfocara a todo el
procese de las actividades promocionales, es decir la que se encarga de
fomentar las exportaciones y promover los productos mexicanos en el exterior.
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REPRESENTACIONES COMERCIALES Y FINANCIERAS DE BANCOMEXT

En el mercado internacional, Bancomext cuenta con 25 representaciones
comerciales y tres representaciones financieras ubicadas en los mercados donde
se concentra mas del 95% de las exportaciones de productos mexicanos.

t.a actividad promocional del Bancomext en el exterior se lleva a cabo a través de
un grupo de promotores en comercio e inversion llamadas representaciones, que
se apoya en una sdlida infraestructura de comunicacién y sistemas que le
permiten estar en contacto permanente con el centro de servicios al comercio
exterior y las direcciones regionales en todo el pais. Al hablar de medios de
comunicacion y sistemas se refiere al SIMPEX (Sistema Mexicano de
Promocién Externa ), que es un sistema de comunicacién que se dedica a difundir

las oportunidades comerciales al exterior.
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ACTWIDADES DE LAS REPRESENTACIONES COMERCIALES Y
FINANCIERAS

Las actividades que realizan las representaciones son las siguientes.

INTELIGENCIA COMERCIAL.- Muestra los estudios y perfiles de mercado que
las representaciones elaboran trimestraimente y que fueron seleccionadas
tomando en cuenta las necesidades de informacion de las oficinas regionales .

PROMOCION DE NEGOCIOS

Presenta metas especificas a alcanzar en la promocién global, en términos de

identificacién de demandas comerciales , intereses de inversién y difusion de
oferta exportable,

La promocion de negocios tiene, como otra de sus actividades sustantivas , el
establecimiento de vinculos con camaras, asociaciones, grupos empresariales y
entidades publicas , asi como el fortalecimiento de los mismos, 10 que facilita y
apoya a la difusion de las oportunidades de negocios e imagen de México.

PROYECTOS COMERCIALES

Los proyectos comerciales son una de las actividades principales que llevan a
cabo las representaciones. Estas se encargaran de buscar mercado
productos en tanto

a los
Bancomext y las oficinas regionales se encargaran de
detectar la oferta exportable.

Los proyectos tienen como objetivo:

- Adecuar productos a los requerimientos de la demanda.
- Penetrar en nuevos mercados.
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- Incorporar productos competitivos a empresas exporntadoras.
- Propiciar un flujo permanente de exportacion.

PROMOCION DE INVERSION

indica los sectores de actividad econdmica que se promoveran a través de la
identificacidn de fuentes de capital, tecnologia y procesos productivos.

Uno de los principales objetivos de Bancomext es promover proyectos de
inversion extranjera y acuerdos de cooperacion industrial entre empresas
mexicanas y extranjeras.

ACTIVIDAD FINANCIERA

Se encargan de dar apoyo a las oficinas centrales en la captacién de recursos
financieros y en la diversificacion de las fuentes de fondeo, a través del envio de
informacién actualizada a las oficinas en México sobre la situacidén de los
mercados financieros en el mundo.

EVENTOS INTERNACIONALES.

Se encargan de apoyar la participacién de las empresas mexicanas en ferias,

organizan misiones comerciales de compradores extranjeros y de vendedores
mexicanos y traen misiones de inversionistas a México.

En lo que se refiere a eventos internacionales se esta hablando de una actividad

relevante para el comercio exterior, por lo que es conveniente presentar este

tema con mayor profundidad mas adelante.

VviNCcuLOS

Promueven las relaciones econdmicas de México a través de convenios de
cooperaciéon con organismos homalogos a Bancomext.
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Después de haber mencionado las actividades que realiza los representantes
comerciales y financieros, se puede concluir |la gran importancia que éstas tienen
en lo referente a promocion del comercio exterior, ya que estas se encargan de
buscar mercados y relaciones comerciales o vinculos en el exterior y dia con dia
tratan de promover los productos mexicanos a través de las ferias exposiciones y
misiones comerciales.

VOCACION DE LAS REPRESENTACIONES

La vocacidén se define por el conocimiento del entorno econdmico y comercial en
que opera cada una y las oportunidades de negocio identificadas en su area de
adscripcion .

En términos generales podemos decir que la vocacion se definira de acuerdo al
entorno econémico del pais en donde se encuentre la representacion. Esta sera

fundamental, para llevar a cabo sus actividades.

2. BANCOMEXT Y SU PARTICIPACION EN LAS ACTIVIDADES
PROMOCIONALES

Para la atencidn de las actividades promocionales, Bancomext cuenta con 400
miembros de su personal en el pais y en el extranjero.

Asi es como actualmente Bancomext se encarga de fomentar las exportaciones a
través de la intensa labor de Ia actividad promocional.

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES DE BANCOMEXT

La institucién ha pasado por varios tipos de promocidn, los cuales se detallan a
continuacion:
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Promocion compartida
Promocion Giobal
Promocion Selectiva

2.1 PROMOCION COMPARTIDA

Fué el término utilizado en 1986 para referirse al papel de Bancomext en apoyo al
exportador, la promocion compartida se definid como la instrumentacidn de una
politica de apoyos promocionales.

A partir de 1989 Bancomext reconoce la necesidad de jugar un papel mas
dinamico en apoyo al comercio exterior, éste cambio en el enfoque coincide con

el énfasis de la politica econdmica para alcanzar un mayor crecimiento y

diversificacion de las exportaciones asi como las recomendaciones de los

estudios encomendados a despachos .

Este nuevo papel de la institucién busco la atencion a todas las oportunidades

que se identificaban para la exportacion de productos determinando el caracter
global de la promocion.

2.2 PROMOCION GLOBAL
La esencia de la promocion global es fortalecer al Banco en su papel de
promotor del comercio exterior y la inversion extranjera.

Se puede definir a la promocidn global como el conjunto de actividades

orientadas a proporcionar informacion, asesoria basica, formacion técnica y
capacitacion a la comunidad empresarial en general, sobre todo a las empresas
medianas y pequenas que se inician en la exportacion .

Estas actividades estan a cargo del Centro de Servicios al Comercio Exterior
(CSCEX).
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CENTRO DE SERVICIOS AL COMERCIO EXTERIOR (CSCEX)

Es importante presentar las actividades que realiza el Centro de Servicios al
Comercio Exterior, ya que es el instrumento del cual se vale la promocién giobal.

El CSCEX entra en operacidén en 1991 y ofrece a la comunidad de comercio
Exterior, nacional y del extranjero [os servicios de: informacidn, asesoria y

formacién técnica.

INFORMACION
En lo que se refiere a informacion, es un elemento esencial que permite conocer

las posibilidades reales y potenciales de un proyecto de comercio exterior. Por
ésta razén el CSCEX proporciona un servicio de informacién comercial
permanentemente actualizado y de rapido acceso, para facilitar a las empresas la
obtencién de infermacién relevante para iniciar o ampliar su base de negocios en

comercio exterior.

ESTRUCTURA DE LOS SERVICIOS DE INFORMACION

El CSCEX cuenta con:

1) Unidad de recursos informativos.(URI)

Una biblioteca para negocios con mas de 14,000 titulos que contienen
informacién completa sobre comercio internacional clasificada por producto,
mercado, pais y tema, lo que facilita su réapida localizaciéon y consulta.

En la unidad se encuentra documentos especializados como:
-Normas , acuerdos y convenios internacionales.
-Directorios internacionales

-Estadisticas de comercio exterior

-Tarifa de importacion y exportacién
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-Perfiles de mercado / producto
-Sistemas de transporte

Asimismo, se cuenta con banco de datos nacionales y extranjeros , CD-Roms y
paquetes de software con informacién arancelaria y estadisticas de! comercio
exterior de México. Entre los mas importantes se encuentran;

SICM: Base de datos estadistica y arancelario de Secofi .

OEAJSICE : Banco de informacion de la Organizacion de Estados Americanos que
contienen datos dei comercio exterior de los Estados Unidos.

COMTRADE: Banco de datos de la UNCTAD /GATT sobre estadisticas de
importacion y exportacion a nivel mundial.

SCAN-A-BID: Base de datos de organismos financieros sobre licitaciones
internacionales.

DIA: Base de datos que facilita la clasificacién de productos de acuerdo con el
sistema armonizado.

PDS: Base de datos con informacidn sobre precios internacionales.

Sistema automatizados: Banco de datos de Bancomext sobre oportunidades
comerciales, directorio de importadores y exportadores asi como de ferias y
misiones comerciales.

PREGUNTA RESPUESTA
Servicio de informacion a distancia que ofrece respuestas especificas y oportunas
a preguntas concretas sobre comercio exterior.

El servicio pregunta - respuesta se ofrece dentro y fuera del pais, por lo que las
empresas y organizaciones de México y dei mundo puede canalizar sus

preguntas a través de las Direcciones Regionales, Gerencia Estatales y
Consejerias Comerciales de Bancomext via fax , correo o correo electronico.

47



SERVICIOS DE ASESORIA

Bancomext otorga este servicio a la comuniddd empresarial que desea
incursionar en el mercado internacional. Para lo cual imparte diferentes tipos de
asesoria.

-Régimen lega! y arancelario de exportacién e importacién en México.
-Documentos, tramites y dependencias que participan en las operaciones de
exportacion e importaciéon en México.

-Régimen legal y arancelario de importacion en el pais destino.

-Formacion del precio de exportacién

-Normas técnicas y administrativas para la exportacién e importacion.

-Regimenes comerciales y programas de fomento al comercio exterior.

INSTITUTO DE FORMACION TECNICA

Para contar con el éxito de las empresas, es necesario tener personal altamente
capacitado con habilidades y conocimientos, para desarrollarse dentro de la
misma. En el caso de Bancomext, trata de formar profesionistas y capacitarios en
lo que se refiere a la materia de comercio exterior para que en cualquier momento
estén en condiciones de resolver los problemas y retos que se le presenten en los
negocios internacionales.

Para llevar acabo este programa se estructuran cursos de temas como:
-Entorno internacional

-Analisis de |la competitividad internacional de la empresa

-Metodologia para la elaboracion de un plan de negocios en comercio exterior.
-Formacion de precio del exportador

-Mercadotecnia internacional

-Acondicionamiento y transporte

-Envase, empaque y embalaje
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-Requisitos administrativos para la exportacién

~Financiamiento al comercio exterior.

En términos generales, en lo que se refiere a la institucidn de formacidn técnica,
ésta se lleva a través de la red de direcciones regionales y estatales ubicadas
estratégicamente en todo el pais , se ofrecen los diversos cursos, seminarios y
diplomados para todos los sectores que integran la comunidad exportadora de
Meéxico. Se presta servicio tanto a empresas que exportan y desean incrementar
sus volumenes y diversificar mercados, como a empresas potencialmente
exportadoras, instituciones intermediarias, cAmaras, asociaciones, dependencias
de gobierno y diversos organismos relacionados con el comercio exterior.

Anualmente se elabora un programa en el cual para cada curso presentado se
menciona los objetivos, contenido tematico, duracion, sedes y fechas donde se

impartira al publico interesado.
Cada curso esta respaldado con documento técnicos, apoyos audiovisuales y

simulaciones de negocios en computadora.

PUBLICACIONES
Como apoyo a los servicios de asesoria informacion y formacién técnica el centro

de servicios al comercio exterior ofrece las siguientes publicaciones:.

1) Bancomext Trade Directory of México.- Contiene la informacion de las
empresas mexicanas con experiencia soélida y real en exportacion.

Este directorio contiene los datos mas sobresalientes sobre los indicadores
economicos de México y un perfil con datos sobre los estados de la Republica

Mexicana.
2) Bancomext Trade Directory of México (versién magnética).- Contiene una
interfase grafica que permite la combinacién facil , rapida y exacta de informacién

de aspectos tales como :
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empresas-mercados destinos
empresas-entidad federativa
producto-mercado destino

pais o producto-entidad federativa

3)Boletin de Oportunidades comerciales internacionales (BOC!).- Contiene la
informacién de las demandas de productos y servicios captadas y calificadas por
las representaciones Bancomext en los diferentes mercados internacionales.

4) Boletin Medidas Comerciales y Aduaneras

Internacionales.- Publicacion
mensual

., que informa y comenta las principales medidas que en materia
comercial y aduanera se establecen en el extranjero y que tienen o pueden tener
efectos directos o indirectos sobre comercio exterior de México.

5) Serie el Mercado de.- Perfiles de mercado de diferentes ciudades o regiones
en el mundo.

6) Serie como Exportar.- se mencionan los procedimientos para exportar a
diferentes paises.

7) Bancomext Enlace con la Comunidad de Comercio Exterior.- Publicacién
mensual que presenta estadisticas de Comercio Exterior de Meéxico y de la
actividad del banco , asi como entrevistas con empresarios, perfiles de empresas
exportadoras y otras informaciones relevantes.

8) Revista Comercio Exterior.- Publicacidon mensual trata de asuntos
socioecondmicos de Meéxico y de otros paises , asi como temas de economia

internacional , incluye una seccion estadisticas y bibliografica donde se enumera
los acontecimientos mas relevantes.

2.3 PROMOCION SELECTIVA

Consiste en un conjunto de actividades especificas para el fomento de las
exportaciones de un grupo de productos a nuevos mercados o para aumentarlas a




los mercados ya atendidos, buscando vincular en forma permanente la oferta
exportable actual y potencial con la demanda internacional.

La promocion selectiva permite emplear los recursos humanos y financieros de
modo eficiente y obtener un efecto significativo en el crecimiento de las
exportaciones, concentra sus esfuerzos promocionales en un grupo de productos
determinados para adecuarios a la dinamica de la oferta y demanda
internacional.

Los instrumentos que apoyan la promocion selectiva son:

FERIAS Y MISIONES COMERCIALES.-

Es un instrumento de promocién comercial y de inversién extranjera directa del
cual se vale Bancomext, para la promocién comercial, por lo que mas adelante se
vera detalladamente.

PROYECTO-PRODUCTO-MERCADO.- instrumento de promocion selectiva que
permite desarroliar exportaciones de sectores e industrias prioritarias a mercados
especificos.

Su objetivo es fortalecer la presencia de un producto (o lineas de productos ) en
un mercado especifico, asi como incorporar nueves productos y empresas al
mercado, seleccionado. La ejecucién de éstos proyectos implica un uso integral
de todos los instrumentos financieros.

PROYECTOS ESPECIALES.- Se refiere a proyectos no tradicionales que
desarrollan oferta exportable.

CONSEJERIAS COMERCIALES O REPRESENTACIONES COMERCIALES Y
FINANCIERAS.- Instrumento fundamental de Bancomext para la promocién
externa , estadn ubicadas en 20 paises , y realizan una intensa actividad
promocional a través de diversas actividades ya antes mencionadas.
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DIRECCIONES REGIONALES Y GERENCIAS ESTATALES.- Bancomext apoya a
empresas interesadas en incursionar en mercados externos en cuanto al aspecto

promocional y asistencia técnica a través de la cooperacion de los gobiernos de
los estados. :

3. INTRUMENTOS EN EL AREA PROMOCIONAL

Como resultado de la experiencia de Bancomext en la actividad promocional, se
identifican las siguientes fortalezas de la institucion en el desempefio de esta
labor:

-Contar en la misma institucion con los tres instrumentos basicos de apoyo a la
internacionalizacion :el financiamiento, garantias y la promocién.

En este primer punto se refiere a que una de las ventajas de Bancomext es que
cuenta con apoyos financieros y promocionales los cuales puede otorgar a la
comunidad empresarial.

-Estructura organizaciones con mas de 400 promotores con amplia experiencia en
la actividad. Se cuenta con el personal especializado suficiente para el logro de
los objetivos.

-Infraestructura moderna de oficinas, recursos materiales, equipo de cémputo y
sistemas de comunicacion, para la atencidn de la actividad exportadora , entre los
cuales destaca el Sistema Mexicano de Promocion Externa (SIMPEX).
-Experiencia en sistemas para el envio y difusién de informacion, tratese de
oportunidades comerciales, de inversion, licitaciones, asi como actualizacién del
directorio de empresas exportadoras y la promocion de moédulos de oferta
exportable.

-Informacion, andlisis y evaluacién de las condiciones imperantes en diferentes
sectores productivos de Meéxico que faciltan el disefio de estrategias
promocionales .

-Programa de trabajo promocional que parte de las condiciones y requerimientos
de la industria mexicana y de las caracteristicas de la oferta exportable actual.
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-Y una de las mas importantes que cuenta con el centro de servicios al comercio

exterior el cual tiene un banco de datos muy Utiles en los que se refiere a
informacion.

3.1 EVENTOS INTERNACIONALES COMO INSTRUMENTOS DE PROMOCION
AL COMERCIO EXTERIOR.

Ltos eventos internacionales representan un foro que permite a las empresas
evaluar la competitividad de su producto, analizar la competencia y realizar
negocios.

A los eventos internacionales se les puede definir como instrumentos
promocionales que tienen como objetivo acceder y desarrollar mercados, asi
como crear y mantener la imagen de los productos tanto de México en lo general
como de una empresa en !o particular, en el ambito inte(nacional.

Las companias que participan en éstos eventos deben primero utilizar los
servicios de informacidn, capacitacién y asesoria, ya que la ultima etapa de
exploracion la constiiuye el evento internacional y posteriormente la penetracién
al mercado.

TIPOS DE EVENTOS INTERNACIONALES

De manera general se presentaran algunas caracteristicas de los diferentes
eventos, en forma especifica desarrollaré lo que se refiere a ferias- exposiciones
y misiones comerciales, ya que son los instrumentos promocionales mas
utilizados por Bancomext:

FOROS DE EXHIBICION PERMANENTE.- Su proposito es promover y mantener

la presencia de productos mexicanos en un mercado durante un periodo de
tiempo prolongado .
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SEMINARIOS DE PROMOCION COMERCIAL E INVERSION.- Se organizan con
objeto de difundir las condiciones y el clima que ofrece México para la inversién
extranjera, asi como !as oportunidades que prevalecen para fomentar el
intercambio comercial con otros paises.

MISIONES COMERCIALES.- Se constituyen por un grupo de empresarios y
tienen diferentes modalidades, las empresas extranjeras interesadas en adquirir
productos mexicanos son identificadas e invitadas por las representaciones
comerciales y financieras de Bancomext. Las empresas mexicanas interesadas
en exportar productos a uno o mas paises de una regidn, visitan mercados para
contactar con importadores potenciales, son identificadas por las
representaciones en el exterior mediante un programa de visitas predeterminado
de compradores , inversionistas extranjeros, empresarios interesados en
desarrollar proyectos especificos de inversidn y coinversién.

FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIONALES

Es uno de los instrumentos mas comunes de promociéon de exportaciones,
representa un foro en el que vendedores de distintos paises ofrecen bienes y/o
servicios a compradores internacionales. En los ultimos afos , las ferias y
exposiciones han llegado a ser lugares de encuentro donde se concentran en un
grado particularmente elevado vendedores y compradores del mundo entero.

Estos eventos también son considerados como fuente de informacién y son
lugares propicios para establecer nuevos contactos y para reunirse con clientes

habituales.

VENTAJAS DE LAS FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIONALES
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1) Prueba del mercado.- El expositor ademas de la venta que realice que es poco
probable , se dara cuenta de los gustos y preferencias de los consumidores en
cuanto a precio, tamafo, presentacion y calidad del producto en forma directa , en
estos eventos asisten distribuidores, clientes y consumidores finales.

2) Analisis y evaluacion de la competencia.- El empresario tiene la opcion de
observar, degustar el producto de la competencia asi como también conocer el
empaque , embalaje, precios, formas de pago y el material en que se apoya,
como por ejemplo folletos, catalogos, material audiovisual.

3) Realizacién de ventas.- En éste tipo de eventos es un buen lugar para obtener
y levantar pedidos , lo cual genera un ahorro de tiempo para las dos partes, por
lo que es conveniente que el empresario mexicano vaya preparado para realizar
éstas ventas.

4) Seleccion y contratacién de canales de distribucion.- Debido a que en éstos
eventos concurren distribuidores y representantes comerciales , el empresario
mexicano tiene la opcion de conversar con ellos, evaluar las caracteristicas y ver
qué empresa puede emplear como canal de distribucion.

SUGERENCIAS PARA UNA PARTICIPACION EXITOSA EN EVENTOS
INTERNACIONALES POR PARTE DE BANCOMEXT.

FERIAS Y EXPOSICIONES

- Respetar fecha limite de inscripcion , esto se refiere a que el empresario debe
inscribirse a tiempo de acuerdo a la fecha limite que ponga Bancomext para la
participacion de algun evento incluido en el programa.

- Proporcionar el perfil basico empresarial. Este punto se refiere a que la

empresa para poder inscribirse en el programa de eventos internacionales debe
cubrir todos los requisitos que Bancomenxt le solicite.
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- Entregar muestrarios debidamente empacados, en el tiempo establecido y con
la documentacion requerida.

- Cumplir con el programa general establecido, asi como el programa individual.

- Dominio del ingles y/o del idioma del pais correspondiente.

- Viajar dos personas del la empresa a fin de que una de ellas, atienda a los
clientes potenciales en al pabelldn y la otra pueda visitar clientes o empresas
fuera del evento.

- Contar con tarjeta de presentacion, listas de precios en ddlares y en idioma

inglés respectivamente.

~-Capacitacion en comercio exterior en io referente a tramites de exportacion.
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CAPITULO Il ESTRATEGIAS DE PROMOCION POR MERCADO Y SECTOR
DE BANCOMEXT

1. AMBITO GENERAL

Hoy en dia tienen una gran importancia las estrategias promocionales de
Bancomext en el exterior, de productos no petrolercs , anteriormente el petréleo
era el principal producto exportable , después de la crisis del 82 el gobierno

decide tomar otras medidas asi como diversificar su mercado.

Bancomext ha tratado de desarrollar productos mexicanos exportables a través de
cierta selectividad, ésto con el fin de optimizar los recursos empleados para la

promocion.

En éste capitulo se presentaran las estrategias por mercado y sector asf como su

explicacion respectivamente.

IMPORTANCIA DE LAS CONSEJERIAS EN LAS ESTRATEGIAS DE
PROMOCION COMERCIAL

Su principal labor es buscar clientes en el extranjero que demanden productos

que México pueda proporcionales .

Por otra parte se encuentra ia busqueda de vinculos que en determinado

momento se pueda recurrir a ellos.
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2. ESTRATEGIAS DE PROMOCION COMERCIAL POR MERCADO.

El mercado mundial esta conformado por bloques, ésto para hacerse fuerte en el
aspecto comercial y asi poder competir con los demas.

Por otra parte Bancomext elabora estrategias para promover productos
mexicanos, mas que nada ubicar la oferta exportable, ésto es un proceso en el
cual es necesario llevar acabo ciertas medidas para alcénzar las metas deseadas.

Para definir las estrategias de mercado es importante considerar ciertos
elementos entre los cuales destacan las caracteristicas de la demanda, tipo de
productos, paises a donde se van a dirigir, volUmenes , competencia, demanda,
canales de distribucién, proceso de comercializacién , facilidades y preferencias
para productos mexicanos etc.

A partir de éstos elementos Bancomext ha fijado éstrategias comerciales en las
cuatro areas geograficas que abarcan el mercado mundial y ejercen su actividad
las 28 consejerias, que representan mas del 90% del destino de las
exportaciones no petroleras.

Los cuatro mercado que abarca las estrategias de Bancomext son:
Europa

Norteamérica

Asia y Oceania

Latinoamérica
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2.1 EUROPA

SITUACION DE LA REGION

Este continente representa un mercado de poco mas de 700 millones de
consumidores de los cuales 364 se ubican en la Union Europea y cuentan con un
alto ingreso percapita , ésta conformacién constituye un atractivo potencial de
negocios para Meéxico, en lo referente a comercio, inversidén y alianzas
estrategicas.

En Europa se combina la homogeneidad de un grupo de paises considerados de
los mas ricos del mundo, como : Alemania, Francia, Reino Unido e Rhalia,
conviviendo con un grupo de paises menos desarrollados como: Espanfia,
Portugal y Grecia y otros en plena etapa de reestructuracidon social, politica y
economica como: Polonia, Hungria, Rumania, Republica Checa, Eslovaquia.

En lo que se refiere al poder adquisitivo es muy elevado el ingreso percapita en

promedio es de 18, 348 dls.

En lo referente a tecnologia se puede encontrar con un sistema agricola
altamente tecnificado y un diversificado proceso de industrializacién, ambos con
tecnologia de vanguardia. Las empresa que integran la planta productiva de la
Unién Europea son en su mayoria medianas y pequefias, con amplia flexibilidad y
adaptacion a los requerimientos del mercado internacional.

Los paises de la Unidn Europea son en su mayoria transformadores y por
consiguiente grandes importadores de materias primas y productos semi

elaborados.

El mercado europeo tiene dos grandes ventajas amplitud y riqueza,
representando un espacio geografico y econdémico con amplias posibilidades para

México.
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En lo referente a inversién es uno de los- continentes donde sus paises
integrantes son principales inversionistas en México con respecto a los sectores
de servicios e industria manufacturera.

Para México, ta Unién Europea es su segundo socio comercial , los principales
socios son Alemania, Francia, Bélgica, Reino Unido, Esparia y Holanda.

VENTAJAS DEL MERCADO EUROPEO
- DINAMICO DESARROLLO INDUSTRIAL
- ALTO PODER ADQUISITIVO

- TECNOLOGIA DE VANGUARDIA

- GRANDES IMPORTADORES

-~ POBLACION DE 700 MILLONES

- ELEVADO PIB

ESTRATEGIAS DE PROMOCION COMERCIAL DE EUROPA

{ ARO 1995)
L as estrategias de promocidn son las siguientes:
1. Dar mayor difusion a los requisitos y estandares del mercado europeo ,
con el fin de facilitar la incorporacién de nuevos productos al flujo
tradicional de exportacién hacia la regién.
En este primer punto se refiere a dar a conocer a los empresarios mexicanos los
requisitos administrativos, asi como caracteristicas de los paises que integran el

continente europeo .

2. Establecer vinculos con importadores consolidados que ofrezcan un
marco sélido para asesorar y promover empresas y productos mexicanos.
Como una actividad de las representaciones comerciales y financieras es la de
establecer vinculos con otros paises.
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Después de establecer relaciones con grandes importadores, es conveniente dar
a conocer las caracteristicas asi como ventajas que ofrecen los productos, ésto
con el fin de que las empresas europeas se interesen por adquirir nuestros
progductos.

3. Difundir las caracteristicas y competitividad del producto mexicano por
medio de eventos internacionales.

Se pretende difundir las caracteristicas de los productos mexicanos en el exterior
a través de los eventos internacionales como son, ferias y exposiciones o
misiones comerciales que ofrecen ciertas ventajas.

Después de haber mencionado las estrategias de promociéon para Europa
podemos concluir que lo que se pretende es conocer el mercadc europeo , para
que dia a dia exporten un mayor nimero de empresas mexicanas a este mercado,
el cual como ya se menciond es muy viable.

2.2 NORTEAMERICA

SITUACION DE LA REGION

Con la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio para América del norte el 1
de enero de 1994 se logro la conformacién de la zona comercial mas grande del
mundo, que se compone de 370 millones de habitantes y genera un producto
conjunto de 6.5 billones de ddlares.

Las caracteristicas de la estructura productiva de Estados Unidos y Canada

determinan que los nichos de mercado en donde México es competitivo se
encuentran diferenciados por regiones .

EXPORTACIONES MEXICANAS A CANADA
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De los productos que México exporta a Canada destacan:

vehiculos para transporte de pasajeros, partes de accesorios para carroceria de
automoviles, motores de incendido interno , computadoras, maquinaria eléctrica,
cables, petrdlec crudo, platano, mango, uvas, pimienta, pepino, jitomate, asientos
para automoviles de motor , parabrisas para automodvil de motor, parabrisas de
vidrio templado, hojas para resortes de fierro y monturas para vehiculo de motor.
A pesar de la cercania geografica, el papel de Canada como mercado destino de
los productos mexicanos ha sido poco destacado.

Las principales importaciones de!l pais norteamericano coinciden con las
principales exportaciones mexicanas. Especificamente son seis los grupos de
preductos que se cruzan, combustibles minerales, maquinaria y partes mecanicas,
equipo de transporte , maquinaria y equipo , partes eiéctricas , manufacturas de
fundicidn de hierro.

En la actualidad el gobierno canadiense desarrolla una campafa muy intensa
para que sus exportadores incursionen en el mercado mexicano e inclusive
cuenta con recursos especiales para elio.

En lo referente a Estados Unidos se puede decir que después de la segunda
guerra mundial, quedd como primera potencia mundial. Por otra parte debido a la
ubicacidén geografica ha sido el principal socio de México en el aspecto comercial
e inversion , por lo que desgraciadamente ha existido una gran dependencia con
este pais.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION COMERCIAL PARA EL MERCADO
NORTEAMERICANO

1. Incorporar un mayor nimero de empresas sobre todo de pequeila y
mediana dimensidn con posibilidades de acceso al mercado regional.
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Se pretende que las pequefias empresas se incorporen al mercado
norteamericano, ya que por lo regular las empresas que realizan las

exportaciones son las consolidadas.

2. Incrementar el nimero de productos manufacturados con alto valor
agregado, adecuando l0s procesos productivos a efecto de que se adapten
a los requerimientos de la demanda.

En lo referente a productos manufacturados con alto valor agregado se esta
hablando de un proceso mas cuidadoso y que esta compuesto por mas etapas de
las normales, en éstos productos se involucra a mas personas , por o que se
emplea mayor cantidad de personal y se cubre el objetivo de disminuir el

desempleo.

3. Impulsar los proyectos de desarrollo de proveedores a cadenas de
tiendas departamentales que permitan aprovechar los canales de
comercializacion ya establecidos.

En este punto se busca abastecer a las tiendas departamentales que involucran
un gran numero de productos. en lo que respecta a canales de comercializacion,

se encuentran , mayoereo, menudeo etc.

4. Promover alianzas estratégicas entre empresas norteamericanas y
mexicanas , que apoyen la complementariedad y competitividad de los
sistemas de produccion.

Al hablar de alianzas estratégicas lo que se quiere lograr es consolidar las
empresas mexicanas a través del mejoramiento de los sistemas de produccioén, lo
que tendra como consecuencia lograr la calidad de los productos mexicanes.

Después de haber mencionadoe las estrategias podemos concluir que el mercado
norteamericano siempre ha sido un mercado viable. A continuacidn se presentan

algunas razones:
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- Crecimiento sostenido con estabilidad de precios
- TLC que conforma el mercado mas grande del mundo
* desgravacion arancelaria
* reglas de origen
* Practicas desleales
* Salvaguardas Bilaterales
* Situacién geogréfica.

2.3 ASIAY OCEANIA
SITUACION DE LA REGION

Este mercado esta constituido por una poblacidn de casi 3,000 miliones de
habitantes. Actualmente en ésta area geografica las relaciones comercialesde
nuestro pais se concentran en el mercado japonés. Los paises del sudeste
asiatico representan un mercado todavia desconocido para la mayoria de los
empresarios mexicanos, por la que la labor de Bancomext en {a regiéon tiene como
una de sus principales objetivos propiciar y fortalecer el conocimiento mutuo. Otra
caracteristica relevante de la region es que en ella se encuentran algunos paises
con niveles de ingreso anual percapita mas alto del mundo como Japdén, Hong
Kong, Singapur y Australia.

La zona de Asia-Pacifico se caracteriza por ser la mas dinamica de! mundo. En
ella se encuentra la segunda potencia mundial, Japdén, los cuatro tigres asiaticos:
Corea del Sur, Taiwan, Singapur y Hong Kong, las llamadas nuevas economias
emergentes tales como Malasia, Tailandia, Indonesia, China y por parte de
Oceania Australia y nueva zelandia.
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En la region se encuentran tres de los mas importantes centros financieros del
mundo: Tokio, Hong Kong y Singapur.

La produccidon de éstos paises en su conjunto, representan el 20% del PIB
. mundial. La regidén se caracteriza también por ser exportadora neta de capitales y
tecnologia.

RELACIONES ECONOMICAS DE MEXICO CON LA RE_GI(SN

En lo que respecta a inversidon, los principales sectores a los que se dirige son
automotriz - autopartes, el€ctrico-electréonico, plastico y metalmecanica.

La inversion japonesa en México representa el 4.7% de la inversidn extranjera
acumulada de 1856 millones de dolares. Varias empresas japonesas estan
haciendo estudios de factibilidad para ampliar sus operaciones en México o iniciar
las inversiones de otros paises como Corea y Taiwan. Por su parte, también se
estan incrementando sustancialmente.

El establecimiento de centros de produccion en México representa una
alternativa muy favorable para lo estratégico de las empresas asiaticas,
especialmente las japonesas, que necesitan transferir procesos de produccién al
extranjero con objeto de reducir costos y mantener su competitividad,
particularmente frente al problema de la revaluaciéon del yen.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION COMERCIAL DEL MERCADO DE ASIAY
OCEANIA

La estratégia de promocidn para Asia y Oceania esta disefiada en apoyo a la
pequeia y mediana empresa mexicana , con el fin de diversificar mercados y
productos, asi como promover la inversion extranjera y alianzas estratégicas que
favorezcan su desempefio .

Entre los objetivos que se buscan con la implantacion de las estrategias
comerciales en Asia y Ocenia es mantener y acrecentar el flujo comercial hacia
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Japoén y fomentar el conocimiento mutuo con el esto de la regidn, para interesar a
los empresarios mexicanos en éstos mercados y asi lograr un mayor intercambio
de comercio.

Esto se debe a que actualmente las relaciones comerciales con la region se
concentran en Japdn . El resto de los paises representan un mercado poco
conocido, la labor de Bancomext es dar a conocer éstos mismos a través de
diferentes estrategias como son:

1) Incrementar y fortalecer el flujo de comercio hacia japdén principalmente
con oferta consolidada de pequefias y medianas empresas que tenga
acceso a canales directos de comercializacién. A través de ests esquema se
pretende generar un efecto multiplicador que permita la concertacion de
proyectos de caracter regional.

En éste punto lo que se busca es seguir fortaleciendo el mercado japonés ya que
éste es un gran importador de materia prima. Esto se llevara a cabo a través de
empresas que estén fuertes y que tengan oferta exportable.

2) Aprovechar el conocimiento de las compaitias comercializadoras
Japonesas y coreanas para penetrar en otros mercados de la regién.

Lo que se busca es penetrar en otror mercados cercanos a Japdn que son
desconocidos para las representacicnes y por lo mismo también para las
empresas mexicanas, se tomaran las mismas medidas que hasta el momento se
han llevado para conocer nuevos mercados.
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3) Propiciar la penetracion de grandes compaiias mexicanas en la zona que
faciliten la presencia de empresas de mediana y pequefa dimensién de
manera directa e indirecta. :

Se sigue buscando introducirse en las zonas regionales desconocidas por medio
de las grandes empresas mexicanas, posteriormente las pequerfias y medianas

empresas.

4) Impuisar la concertacién de alianzas estratégicas e Inversiones entre
México y los paises de la region que apoyen la modernizacién de industrias
en las que los paises asidticos son lideres y que México cuente con ventajas
comparativas.

Se busca el establecimiento de vinculos y la union de los paises de la regién
Asia-Oceania y México. En el plano de la inversidon como es sabido, los paises

asidticos se distinguen por tener grandes compafifas de éxito por lo que es
conveniente que éstas inviertan en nuestro pais pudiéndose aprovechar

experiencia y fortaleza de las mismas.

Después de haber descrito las estrategias que implantara Bancomext en 1995, se
puede decir que principalmente se busca penetrar en mercados desconocidos ,
como el sudeste de Japdn ésto con el fin de ampliar el mercado, por otra parte
también se pretende que las empresas pequefas y medianas sean las que
exporten a éstas regiones ya que lo que se busca es fortalecer a éste tipo de

empresas.
BENEFICIOS POTENCIALES:

- Excelente alternativa de diversificacion
- Avanzada infraestructura de negocios:
* Puertos y aeropuertos
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* Servicios financieros
* sistema avanzado de telecomunicaciones
* Canales de comercializacidn confiables.

- Apoyo de personal especializado de Bancomext en su red de representaciones
en la region.
- Socios comerciales solidos permanentes y de gran escala .

2.4 LATINOAMERICA Y EL CARIBE
SITUACION DE LA REGION

Latinoameérica en éstos momentos se encuentra en una importante fase de
transicién, en donde cada pais concibe de manera diferente el proceso de
acomodo y solucidén a los retos que éste plantea.

Al hablar de transicion, me refiero a la apertura econdmica que se esta llevando
acabo en esos paises . esto a través de suscripcidn de varios acuerdos
comerciales con el mundo .

Latinoameérica esta conformada por paises en vias en desarrollo, los cuales han
dependido de los paises potenciales como Estados Unidos, Japén, Inglaterra etc.
por lo que su balanza de pagos ha sufrido déficit en cuenta corriente.

Sin embargo, éstos paises se enfrentan con mercados proteccionistas y exigentes

en el aspecto de calidad de productos, por lo que es importante que adecuen sus
productos a requerimientos de los paises importadores. Otro aspecto que
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caracteriza al bloque latinoamericano es que existe unpa ayuda mutua entre
regiones , lo cual es una gran ventaja para el desarrollo econdémico de los paises
integrantes.

Es conveniente dar algunos datos econdmicos para ver con mayor claridad el
desarrollo latinoamericano .

- Eri lo referente al PIB este se encuentra en un 4%

- Las principales modalidades de Ingreso de capitales de América Latina y el
Caribe en 1994 fueron la inversion extranjera directa y las compras de acciones
en la bolsa de valores de la region o en las bolsas internacionales.

- En lo que se refiere al empleo, el comportamiento de éste en los paises
latincamericanos es diverso.

- En lo referente a la inflacién, el control de ésta sigue constituyendo el principal
objetivo de la mayoria de las politicas macroecondmicas de los paises de América
Latina y el Caribe.

- En materia de comercio exterior, las exportaciones no crecieron apreciablemente
en 1994. El déficit de bienes de los paises latinoamericanos se amplié casi 3,000
millones de dls.

En términos generales, resulta evidente que en América Latina y el Caribe las
tasas de crecimiento inferiores a 4% no bastan para permitir grandes avances en
la lucha contra la pobreza, ni para impedir que el desempleo y el subempleoc

sigan a niveles inaceptables .

ESTRATEGIAS DE PROMOCION DEL MERCADO LATINOAMERICANO Y EL
CARIBE

En el mercado latinoamericano el impulso al comercio bilateral y de la inversion
mexicana cobra especial reelevancia, lo que determina la estratégia de
promocién comercial instrumentada en los ultimos afios por Bancomext y que
normara las actividades de las representaciones en la region.
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Tomando de referencia los aspeclos mencionados, Bancomext centrara su
actividad promocional en la regién con base en :

- Proyectos en las que se prevé apoyar de manera prioritaria a los sectores
de autopartes, quimico, farmacéutico y alimentos procesados.

- Desarrollar proveedores para supermercados vy de insumos para la
industria petrolera. ’

- Impulsar el abastecimiento a entidades publicas de los paises del area .
Para lo cual se realizara una amplia y constante labor en |la deteccion y difusién
de licitaciones internacionales.

En éstas estrategias, lo que se busca es apoyar ciertos sectores de la industria
mexicana para desarrollarlas en el mercado latinoamericano .

Abastecer las entidades publicas de los paises {atinoamericanos a través de las
licitaciones o sea competidores que ofrezcan el mejor precio.

RAZONES DE VIABILIDAD DEL MERCADO LATINOAMERICANO
~ Fase de transicion, solucién de rezagos histéricos

- Divisién internacional donde conviven apertura econdmica y creacion de
biloques.

-Nuevo concepto de cooperacion regional.

3. ESTRATEGIAS DE PROMOCION POR SECTORES

En lo referente a promocion por sectores tiene una estrecha relacion con la de
mercado . En la primera se conforma por sectores y regiones geograficas de
México en donde se localiza 1a oferta exportable del pais.

En lo que se refiere a las estrategias para apoyar a los sectores, Bancomext,
busca detectar la oferta exportable para encauzaria al exterior.
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L.os sectores se identifican de acuerdo a las oportunidades que se presentan. A
partir de los elementos especificos de oferta y demanda la estrategia de

promocidn de sectores tiene como objetivos:

- Apoyar a sectores conformados principalmente por pequerias y medianas
empresas .
Se busca desarrollar el potencial exportador de pequefas empresas,

impulsandolas para que se integren al proceso de exportacion.

- Incentivar las exportaciones de productos intensivos en mano de obra.

Lo que se pretende es apoyar a éste tipo de exportaciones en las cuales
involucran los productos un mayor porcentaje en mano de obra , lo cual se logra
fomentar el empleo y evitar el desempleo, asi el gobierno cumple con su objetivo.

-Incrementar las ventas de productos con alto valor agregado Al hablar de
productos con alto valor agregado, ésto implica que el producto pase por un
proceso muy extenso y selectivo, lo que produce un costo mayor.

- Promover productos que generen un efecto multiplicador de caracter regional .

El objetivo principal de la promocién es dar a conocer los productos al exterior,
mismos que deben cubrir ciertos requisitos para ser aceptados , por {0 que es
conveniente que éstos productos sean los adecuados para que generen una
ampliacion de mercado o sea que el numero de consumidores del producto

aumente.

- Diversificar destinos de productos consolidados .
Se refiere a productos que cumplen con las caracteristicas gue exigen los paises
importadores y es necesario buscar mercados donde pueda ser aceptados, ésto

con el fin de aumentar exportaciones.



-Desarrollar oferta exportable adecuada a los requerimientos de la demanda.

Se menciona que algunos palses exigen que los productos contengan ciertas
caracteristicas , las cuales los empresarios desconocen , por lo que Bancomext
como una de sus actividades promocionales promueve el desarrollo de productos

que puedan adecuarse para ser vendidos al extranjero.

La promocion por mercado esta vinculada con la promocion por sectores ya que
de acuerdo a los objetivos a seguir de la promocidén por sector, se elegird el

mercado destino de los productos.

Entre los sectores que se les did mayor impuiso en el 95 son: Alimentos frescos,
productos pesqueros, muebles, articulos de decoracién, automotriz y autopartes,
productos farmacéuticos, textil y confeccion, calzado, manufacturas

metalmecanica , eléctrica- electrénica.

Las lineas de accidn que deben seguir para llevar acabo la promocidén por sector

en términos generales son las siguientes:

1. Propiciar la penetracién en segmento medio y alto.
Lo que se pretende es incorporar los productos consolidados o por desarrollar al
mercado, ya sea en un corto o largo plazo , de acuerdo a la situacion en que se

encuentre el producto a introducir.

2. Consolidar oferta para cubrir volumenes requeridos y abatir costos de

transporte.

Se refiere a aumentar el volumen de la produccidn , como es sabido entre mayor
sea el nimero de productos menores seran los costos , tanto del producto como
del transponrte; ésto implica reducir el numero de viajes al exterior.

3. Incentivar nichos de moda .

72




oAt ke e s St ot o i 1 e e en

Este tipo de productos son esporadicos o también conocidos como temporales ,
tienen su apogeo en un determinado tiempo.

4. Utilizar la capacidad de compra de entidades publicas .
En éste aspecto se busca aprovechar las relaciones que se tienen con
dependencias gubernamentales para tratar de promocionar la oferta exportable.

5. Buscar la complementacion de procesos .
Tratar de que los procesos que se tienen sean mas dindmicos y eficaces esto con
el fin de obtener mayor rendimiento.

6. Adecuar los productos al mercado destino.
Como mencioné, Bancomext no soio detecta la oferta exportable , si no la
desarrolla, la adecua a las necesidades de los demandantes.

7. Aprovechar canales de compra ya establecidos o redes de

comerciatizacién.

8. Apoyar la utilizacién de los canales directos de comercializacién, grandes
importadores y supermercados.

En éstos dos puntos se habla de aprovechar los canales de comercializacion ya
establecidos, como son grandes importadores y las tiendas departamentales
supermercados donde se ubican grandes cantidades de productos.

Después de haber mencionado las acciones que se llevaran acabo para algunos
sectores, se debe resaltar que el paso siguiente es la utilizacion de ciertos
instrumentos de promocién , como son seminarios de difusion, seleccion de
importadores , capacitacién gerencial, eventos de degustacion y uno de los mas

utilizados, las ferias y misiones internacionales.

73



CAPITULO IV ATRACCION DE INVERSION EXTRANJERA DIRECTA

1. ANTECEDENTES

Para explicar los antecedentes se presentaran desde 1940, a partir de ahi hay
grandes cambios debido a la situacién econdmica del pais.

Las demandas sociales satisfechas durante el cardenismo proporcionaron una
solida base para emprender el desarrollo econdmico. A partir de 1940 el estado
proponia lograr a través de grandes esfuerzos una mayor independencia con
respecto al exterior .

En ésta fase la economia se dirigid a impulsar las actividades industriales. Con
respecto al periodo de Miguel Aleman , €l pensaba que la industrializacion era lo
mejor ya que habria mas que repartir.

La estratégia de industrializacién consistia en sustituir la importacién de bienes
de consumo final y algunos intermedios, sobre la base de tecnologia, maquinaria
e insumos procedentes del exterior, sin que en [a mayoria de los casos existiera
previamente un dominio sobre la aplicacién de é€sa tecnologia por parte de las
empresas nacionales.

En el transcurso de los anos la Inversion Extranjera Directa (IED) fue adquiriendo
reelevancia, debido a la dependencia que se tenia con Estados Unidos en lo
referente a la deuda externa ya que México requeria la entrada de divisas al pals.
Para hacer frente a sus compromisos en el exterior. En 1967 México fue después
de Canada y Gran Bretafia el pais mas favorecido por las firmas americanas
transnacionales dado que de 187 corporaciones estadounidenses que
representaban mas del 70% de IED norteamericana en manufacturas 179 se
habian establecido en México.

Se puede observar que Estados Unidos siempre ha sido el principal socio de
México en muchos aspectos, con respecto a la IED, sus empresas filiales se han
establecido un gran namero y Que al paso de los afos se ha ido incrementando.
Asi en 1974 llegd a ocupar un 77% y el resto lo han ocupado otros paises.
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En lo referente al nimero de empleados ocupados por las transnacionales en el
mismo afno , era casi igual que el que ocupaba el gobierno, por lo gue se puede
dar una idea del gran numero de empleados que abarcaban estas.

Entre las empresas transnacionales que se establecieron fuerdn :

Ramas de llantas Industria alimenticia
-Good year - Anderson Clayton
- Euzkadi - Ralston Purina
- Uniroyal - General Foods
- Firestone - Karnation
- Kellogs
Turismo - Nestlé
- Hilton -Pepsi co
- Holiday - Del Monte
- Rammada Inn - Hershey Food

La Industria Automotriz )
Chrysler

General Motors

Nissan Mexicana

Volkswagen.

En el decenio de los ochenta, destacd la necesidad de la inversion extranjera
para el desarrollo econdmico. El Programa Nacional de Fomento Industrial del
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Comercio Exterior (Pronafice), sefalaba que la petrificacion de la IED en México
seria selectiva y estrictamente complementaria de los esfuerzos nacionales en
areas con potencial de exportacién e identificaba, como objetivos de ésas
inversiones, la promocién del desarrollo tecnoldgico nacional para sustituir
importaciones y generar exportaciones.

La crisis del 82 produjo cambios importantes en lo flujos de IED, pues
disminuyeron en forma dramatica de 1983 a 1985 y repuntaron en 1986 para
superar la realizada en los afnos de auge petrolero . Durante el periodo de la crisis
de la deuda, los proyectos industriales de las empresas extranjeras se
concentraron en los sectores de automotores y de productos electrénicos y de

hule que ya dominaban en los setenta , pero ésta vez dirigiendo su produccioén al

mercado externo.

Otro aspecto importante fué en 1989, ya que se establecieron menos
regulaciones en materia de inversion extranjera. Entre ellas se reconoce la
importancia de la IED para el crecimiento econdmico , asi como en la promocion
del desarrollo tecnolidgico y la competitividad internacional , se
requerimientos patrimoniales para las plantas maquiladoras y se precisan los

tipos de inversion permitida, las limitaciones , asi como las ramas reservadas a

eliminan los

los mexicanos y a la Nacion.
En 1991 las inversiones estadounidense en el extranjero ascendieron,

cuartas partes se ubicardn en paises en desarrolio y el resto a los demas bloques

tres

de Latinoamérica.
Sin duda, una gran parte de las inversiones de Estados Unidos, se destinan a

paises en desarrollo.
México ha sido uno de los principales receptores de IED entre los palses en vias

de desarrollo y en la actualidad es el décimo en escala mundial .
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Con la apertura al exterior, empezaron a llegar en su mayoria empresas
estadounidenses que desde hace tiempo han sido las que mas ha invertido en
nuestro pais, siguiendo asi l1a dependencia con respecto a éstas.

Con la firma de! TLC, es obvio que las empresas canadiense trataran de acaparar ’
los mercados mexicanos e invertiran sus capitales en nuestro pais.

DEFINICION DE INVERSION EXTRANJERA DIRECTA

Antes de conceptualizar el término IED es conveniente mencionar las
caracteristicas de una inversion; invertir significa aportar capital para obtener un
rendimiento o utilidad . Con respecto al término exterior , se refiere al capital que
aportan paises ajenos a nuestro pais.

A continuacién daré ailgunos conceptos de IED:
“ Es aquélla efectuada por particulares para el establecimiento, mantenimiento ©
desarrollo toda clase de negocios también particulares en un pais extranjero”.*

“ A la inversién cuyo objeto es adquirir un interés perdurable en una empresa
explotada en una economia Que NO sea |la de inversionista , siendo e! propoésito de
éste participar eficazmente en |a gestion de ia empress, las unidades extranjeras
que realizan las inversionas se denominan inversionistas directos y las empresas
se denominan empresas de inversion directa.®

Después de haber dado algunas definiciones concluiremos que:

La Inversién Extranjera Directa no es mas que la sportacion de capitales
efectuada por personas fisicas y morales en paises ya ses en desarrolio o

“ Meéxico ante Ja Inversion Extranjera.Ramos Garza Oscar. Edit. docal Ed.;loml. México 1973, pag- 3.
3 F.M.I Manual dc Balanza de Pagos. Cuana Edicion 1977. Pag 19.

77



subdesarroliados , las cuales invierten sobre bienes inmuebles, empresas y
proyectos de inversion, ésto con el fin de obtener rendimiento.

Para ilevar éste tipo de inversiones es necesario que México les ofrezca un
panorama atractivo , en cuanto tasas de interés, estabilidad econdmica y otra
cosa importante: mano de obra barata.

La estabilidad politica econémica del pais es !a principal arma de la que puede
valerse el gobierno para atraer la IED.

Aunque el presente capitulo solo se refiera a la IED se daran algunas definiciones
de Inversion Extranjera Indirecta(1El) .

DEFINICION DE INVERSION EXTRANJERA INDIRECTA.

“ Es aquélia efectuada generaimente a través de préstamos entre gobiernos © de
organismos internacionales a gobierno o & empresas publicas , o & través de la
colocacion de valores bursdtiles oficiales del pais receptor del crédito, en las
bolsas de valores del pais que otorgan el crédito™.*

“ La IEl se realiza principaiments, aunque desde luego No en forma exclusiva, por
medio del estado de! pais prestatario con el objeto de emprender inversiones de
gran magnitud, de baja redituabilidad y de periodo de gestacion muy -
prolongados”.”

& wadnci
2

ante la i K Directa. Ramos Garza Oscar, Docal Editores México 1983, Pag. 3
F Politicos y i de Méxi dendcz Si .SUA,
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En otras palabras se puede decir que la inversion extranjera Indirecta es aquella
efectuada por el gobierno en forma de préstamos, valores bursatiles oficiales,
obteniendo un rendimiento.

1.1 CARACTERISTICAS DE LA IED:

- Es efectuada por personas fisicas y morales

- Se invierte sobre bienes inmuebles, empresas, proyectos de inversién y en
valores

- En lo que se refiere a las empresas la toma de decision la tienen los extranjeros
por su mayoritaria participacion.

- Se obtiene un rendimiento a largo plazo.

- Influye en el aspecto cultural, politico y habitos de compra del pais receptor.

EFECTOS DE LA IED
Después de haber enumerado las caracteristicas es conveniente dar los efectos o
también las consecuencias de la IED:

1. Incremento de la dependencia. México ha aumentado sus dependencia con
respecto a los paises inversionistas. Es importante resaltar que el pais que mas
capital ha aportado es E.U lo que representa un alto porcentaje.

2. Salidas de capital. Asi como entran capitales, también salen. Esto se debe al
pago de utilidades, regalias que transfieren las empresas transnacionales a la
empresa matriz , desgraciadamente no se puede evitar , solo que ésas utilidades
se reinvirtieran, pero éso es muy esporadico . Otro aspecto dentro de éste mismo
punto son los llamados capitales golondrinos los cuales invierten en paises que
les ofrece mayores tasas de interés, estabilidad econdmica.

ESTA
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3. Impacto sobre la balanza de pagos. No soélo se registran las entradas de
capital, si no también la salida por concepto de regalias, utilidades al exterior, asi

como en un momento dado se puede equilibrar generando un superavit y con las
salidas provocar un deéficit.

4. Incremento de la produccién de las ramas en que operen las empresas
extranjeras. Esto quiere decir que, de acuerdo a la rama en gue opere las
empresas trasnacionales se incrementara la produccion .

Después de haber mencionado los efectos que ocasiona la |IED, es importante
resaltar que asi como nos favorece también en determinado momento nos
perjudica, por o que sera conveniente que el gobierno evalie cada una de sus

ventajas asi como su desventajas ya que de esto dependerda el desarrollo de
nuestra economia.

Para gque la inversidn extranjera sea conveniente y ventajosa es necesario que se
cumplan los siguientes puntos:

La inversion extranjera debe: ®

-Ajustarse no tan solo a leyes , sino también a las politicas de desarrollo
internacional.

- Ser complementaria del capital mexicanc y no desplazarlo en actividades
adecuadamente cubiertas por empresas nacionales.

- Aceptar como regla general, participacion mayoritaria mexicana tanto en capital
como en administracion

- Contribuir a la evolucidn de la tecnologia en la medida necesaria para el
desarrolio econdmico nacional .

-Promover la fabricacion de articulos de exportacién y compartir los mercados
internacionales .

¥ México ante 1a Inversion Extranjera .Ramos Garza Oscar. Docal Editores. México 1974, pag. 10.
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- Impulsar la creacidn de Industrias Nuevas y Necesarias.

- Dar ocupacién preferente a administradores técnicos y personal en general de
nacionalidad mexicana.

- Utilizar en la medida de lo posible insumos y componentes mexicanos

- Utilizar recursos financieros del exterior y no acudir al crédito nacional por

limitado.

Si se llevan acabo los puntos mencionados |la IED, sera de gran utilidad del pals

ya que favorecera nuestra economia.

RAZONES POR LAS QUE MEXICO REQUIERE DE LA INVERSION
EXTRANJERA

La inversidn extranjera es una forma de que el pais cuente con divisas y también
para financiar las empresas mexicanas ya establecidas , por lo que tiene una gran
importancia en la economia del pais.

A continuacién se enumeran algunos puntos de porqué México necesita de la
Inversion Extranjera:

1. La creacién de fuentes de empleo, ya que con la creciente poblacion, las
empresas mexicanas no se dan abasto .El gobierno tiene ése compromiso por lo
que una de sus medidas es atraer capitales © mas bién empresas que contraten

personal del pais en que se establezca.

2. Avance de la tecnologia , como se ha explicado nuestro pais siempre ha
carecido de tecnologia de vanguardia, por lo que con la presencia de empresas
transnacionales tréae consigo tecnologia sofisticada, la que puede ser utilizada en
la industria, en el campo, para el desarrollo econémico de esos sectores.
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3. Conocimientos técnicos , aqui se refiere a las ideas del personal administrativo,
de las empresas transnacionales ya que siempre viene ligado con la tecnologia.

Como punto primordial México necesita capital extranjero, porque carece de él.
Este se obtiene del ahorro o de un tercero , el primero no se puede llevar acabo
ya que no se cuenta con una elevada productividad y el segundo seria pedir
capital del exterior en forma de inversidén de paises desarrollados, los cuales
cuentan con excedentes , por 0o que México no le queda de otra manera que
recurrir a un tercero ya que para obtenerlo del propio pais tardaria mas tiempo.

Si no recurrimos a la atraccion de IED se estad provocando una exportacién de
hombres ya que dia con dia crece nuestra poblacién y los hombres buscan la
sobrevivencia en otros paises.

1.2 EL POTENCIAL DE ATRACCION DE LE.D. DE MEXICO

EL potencial de atraccidn se relaciona con sus ventajas localizacionales relativas,
y restricciones legales en cuanto a los sectores de destino de la inversidn
extranjera las cuales se mencionan a continuacion:

VENTAJAS:

- Proximidad geografica . Estados Unidos , Canada paises de América Latina, en
esto es indiscutible que solo se refiere al continente americano , que de acuerdo
a la situacién geogréafica, son los paises con los que limita y como se comenta
esto implica una disminucidn de costos.

- Tamano y potencial del crecimiento del mercado mexicano, esto quiere decir que
México dia a dia desarrolla mas mercados por 1o que tiene un gran potencial.

- Disponibilidad de mano de obra semicalificada a costos internacionalmente
competitivos, aqui resalta lo que siempre se ha visto, la mano de obra barata
mexicana, lo que representa una gran ventaja para los inversionistas.
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- Disponibilidad de recursos naturales escasos, insumos industriales a precios
internacionalmente competitivos , en éste aspecto trata de la variedad de recursos
con los que cuenta México a preciocs relativamente bajos.

- Acuerdos comerciales con paises del continente americano , al respecto la gran
ventaja que existe son los acuerdos comerciales en Ios_ cuales se tiene contacto
con los paises. Entre los acuerdos que se tienen, uno esta conformado por
Canada y Estados Unidos , los Acuerdos con Chile , el Grupo de los Tres,
conformado por Colombia, Venezuela , por lo que es mas facil penetrar a esos
mercados.

RESTRICCIONES

- Areas reservadas al Estado y a mexicanos en la legislacién de inversion
extranjera, aunque actualmente con la firma de! TLC ya no se lleva acabo en
virtud de que algunas actividades que se reservaban al Estado actualmente ya no
lo son.

- Limites de la paricipacién mayocritaria de la inversién extranjera en el capital
social de las empresas, éste punto se refiere a que en las empresas nacionales el
limite de inversion extranjera debe ser menor ya que o que trata es de proteger a
las empresas mexicanas y de que las decisiones sean tomadas por las mismas.

2. LAPROMOCION DE 1LE. EN LAS CONSEJERIAS COMERCIALES

Las consejerias comerciales de Bancomext tiene como una de sus actividades ia
promocién de inversién y alianzas estratégicas. En éste sentido existen ,
representaciones por cuyo entorno esta labor adquiere mayor reelevancia. En
éste caso se encuentran las oficinas localizadas en los Angeles, Chicago, Atlanta,
Dallas, Montreal, Vancouver, Toronto, Espafia, Francia, Alemania, Japon, Taiwan,
y Corea.

También existen algunas modalidades para llevar acabo la promocion de
inversion los cuales son:

-Misiones de inversionistas y encuentros empresariales.'
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La realizacién de encuentros empresariales es un de Ips mecanismos utilizados
por Bancomext para la promocién de inversion extranjera y la concertacién de
alianzas estratégicas. Estos eventos tienen como propdsito poner en contacto a
empresarios de un sector localizados en diversos paises © de una region con
compafiias mexicanas que requieren capital, tecnologia o sistemas de
distribucién. Este instrumento se ha utilizado para promover sectores o regiones
en los que se considera que Meéxico tiene ventajas comparativas; para los
encuentros se lleva a cabo un proceso de seleccion de proyectos o empresa,
tanto en México como en el exterior, que se considere que tiene viabilidad e
interés para ambas partes buscando su encuentro en el evento.

- Inversién o coinversién:
Se lleva acabo una selecciodn de proyectos de inversiéon los cuales se concretan.

3. ESTRATEGIAS DE ATRACCION DE LE.D.

En este apartado se presentaran ios puntos que conforman la estrategia que se
propone adopte la institucidon para cumplir con el objetivo de atraer inversiones
extranjeras, asi como el conjunto de acciones que se derivan de la misma.

Caracteristica de [a estrategia
La estrategia que se propone contiene cuatro elementos , proactividad,
diferenciacién, multinacionalidad e integracion vertical.

PROACTIVA. En este primer elemento io que se busca es la satisfaccion de la
necesidad de los clientes, ésto a través de una planeacién, la cual consiste en
detectar anticipadamente las necesidades de los clien!es a fin de que las
consejerias comerciales puedan proponeries paquetes de servicios superiores a
los ofrecidos por la competencia.




DIFERENCIADA. Anteriormente se menciond la ventaja que tienen los nichos de
mercado, los cual logran una mayor precisién y evitan el desperdicio de recursos.
Por otra parte México tiene sus competidores , principaiments paises en vias en
desarrolio por lo que se trata de ofrecer al inversionista una reducciéon de costo y
riesgo inicial de la inversién e incrementar su rendimiento ofreciendo un paquete

de incentivos fiscales y financieros, para diferenciarlo con ios paquetes que
ofrece la competencia.

MULTINACIONALIDAD. De la misma manera que los anteriores, se busca la
isfaccion de r idedes de los clientes; en éste punto se busca adaptar los
paquetes de servicios de acuerdo at pais al que se quiera dirigir, ya que influye |a
distancia, ta cultura, |a politice, por lo que es convenients que de acuerdo a ias
caracteristicas del pais inversionista se adspte un paquete especial.

INTEGRACION VERTICAL. L.a mayor parte del proceso de atraccion de inversion
la elabora Bancomext, a fin de garantizar la calided en |a secuencia de Is
operacion, sélo uno de ellos “ identificacion de clientes °
parciaimente a proveedores externos.

Aqui se buscs el 8poyo de proveedores calificados de Proyectos esto quiere decir
agenciss consultoras lizadas en proy de inversion, 1o cual implica la

se recusrird

>

reduccion de costos y de riesgos.
ACCIONES PARA ATRAER INVERSION EXTRANJERA DIRECTA

Después de haber snumerado las estrategias, se presentardn ias acciones que
realiza Bancomext para atraer inversion extranjera directa.

Explicaremos las acciones derivadas de la estrategia competitiva, agrupséndoias
en el orden de las etapas que conforman e} proceso de atraccién de inversion
extranjera por parte de Bancomenxt.
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1. DETECCION DE EMPRESAS

Se pretende encontrar empresas interesadas en invertir en paises en desarrolio,
para lo cual es necesario hacer una evaluacion, ésto a través de una red de
proveedores de proyectos calificados, los cuales ya estan capacitados. De los
demas pasos del proceso se encarga Bancomext, también se llevan acabo
seminarios sectoriales en el exterior con el objeto de difundir las condiciones y el .
clima que ofrece México para la inversion extranjera, asi como jas oportunidades
que prevalecen para formentar el intercambio comercial con otros paises.

2. INTRODUCCION DE AJUSTE DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

Es necesario estar al tanto de los cambios ocurridos en el entorno internacional
Sera necesario hacer ajustes para !a viabilidad del proceso , ya que uno de los
cambios puede ser la variabilidad de las tasas de rendimiento que ofrezca Ia

competencia .

3. IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES

Este punto es uno de los mas importantes, ya que como se@ menciond en la
estrategia PROACTIVA o que se pretende es las r idad de los
clientes para asi poder isf las. De éstas se derivan ciertas actividades que '

se mencionan a continuaciéon:

- Organizar seminarios sectorialies en el exterior, para detectar empresas en el
exterior, pero también se utilizan para conocer las inQquietudes de los
inversionistas , io que Bancomext toma en cuenta psra poder ofrecer paguetes
con ventajas comparativas.

- Sondeo de clientes potenciales y reales. Esto nos ayuda para ver el numero de
clientes. que estan interesados en invertir y los que estén dentro para ver gque
éxito ha tenido la institucién y los que aun no estan tratar de anexarlos .




- Retroalimentar a la gerencia de promocidn de inversién con la informacion
captada en las consejerias, lo cual le ayuda a la gerencia a definir estrategias de
atraccion; la ventaja de las consejerias es que ellas operan dentro del ambiente
internacional , y estan al tanto de cualquier surgimiento de una demanda o
expectativas de inversién.

- Intercambiar puntos de vista de los proveedores de proyectos calificados y las
consejerias: Los proveedores son los expertos pero estos también se apoyan en
la informacién captada por las consejerias con respecto a materia de inversion
extranjera.

-Otra fuente de informacion es la Gerencia de Estrategias de Inversion al
intercambiar puntos con el Consejo Mexicano de Inversion.

Lo que se pretende en éste punto es detectar las necesidades de los clientes, es
decir lo que esperan de como sea el paquete de inversidon que se ofrezca.

OFERTA DE SERVICIOS

Ya detectadas las necesidades de los clientes corresponde elaborar los paquetes
que se les ofreceran, los cuales dependeran de acuerdo al pais. En éste punto
entra la multinacionalidad, ya que se habla de ofrecer diversos paquetes,
adaptandose a los paises inversionistas.

Las actividades son las siguientes:

- Generar material informativo y mantenerio actualizado , tematica : entorno de
negocios, oportunidades sectoriales de inversion, factores localizaciones y
apoyos financieros en México, asi como ventajas localizaciones del pais.

- Para elaborar este material es necesario capacitar a los promotores sobre los
temas mencionados .

87




- Difundir selectivamente e! material informativo y promocional, al hablar de
selectividad se refiere a clientes potenciales o paises que al gobierno le interese
inviertan en México ya que ésto ahorra material.

- Elevar la calidad de la informaciéon capturada en SIMPEX, asi como incrementar
la interaccidn entre consejerias y oficinas regionales, para facilitar el proceso de
busqueda de contrapartes en México.

- Elaborar procedimientos de coordinacidn con otras instituciones promotoras
mexicanas e incrementar la interaccién entre consejerias y oficinas regionales,
para la organizacion de misiones exploratorias en México.

5. PRESTACION DE SERVICIOS

Después de haber elaborado los paquetes a ofrecer, nuestro siguiente paso es el
trato que se le dara a los clientes, ya que es una de las actividades mas
importantes , por lo que Bancomext lleva a cabo ciertas actividades :

1. CALIDAD

En este punto se refiere tanto a la informacion y al personal empleado, es
conveniente que se establezcan normas de calidad para la informacién , y que el
personal asignado sea el mas competente esto a través de una buena
clasificacion de puestos, por otra parte que se cuente con los recursos materiales
necesarios para llevar a cabo todas las actividades con calidad.

2. NIVEL DE ATENCION
Se refiere a la disposicion de ayudar a clientes , a través de los promotores que
adecuen sus habilidades, funciones de sus puestos de trabajo, motivacion a
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través de una recompensa a los promotores que hacen un esfuerzo por atender a
fos clientes en forma especial.

No sdlo el buen trato es suficiente, se debe ademas desarrollar, los proyectos en
buen tiempo , por lo que es necesario crear una ventanilla unica para atender al
inversionista extranjero en la Direccidn de Eventos Internacionales y Promociéon
de Inversion Extranjera (DEIPIE); de igual manera se pretende capacitar al
personal ya que ésto implica un mejor desenvolvimiento y rapidéz del persona!l .
Es indispensable elaborar procedimientos con tiempos para el desarrollo de
actividades de atencion a clientes.

En el punto de nivel de atencidén , io que se pretende es mejorar el trato a los
inversionistas por lo que es necesario que se lleven a cabo los puntos citados.

3. PERSONALIZACION DEL SERVICIO

Se pretende lograr una comunicaciéon entre todas las instituciones involucradas
con el fin de establecer procedimientos para llevar acabo la actividad
promocional.
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CONCLUSION

Después de llevar a cabo el desarrollo de la presente investigacion concluyo que
para realizar una buena comercializacion de nuestros productos en el extranjero
no es suficiente poner en practica las estrategias promocionales por mercado y
sector de Bancomext, no porque estén mal fundamentadas, al contrario son
eficientes y estan bien planteadas, pero antes de ponerse en practica es
necesario desarrollar empresas altamente exportadoras.

Para el desarrollo de empresas altamente exportadoras implica analizar todos los
factores que involucran el proceso de exportacion desde la planeacidn hasta la
distribucién del producto terminado al consumidor final.

Para llevar a cabo una buena exportacion primero es necesario que la empresa
que quiera exportar tenga el deseo y mentalidad en el mercado externo, para elio
se requiere de que exista informacion al respecto, o sea que se distribuya material
informativo acerca del tema, para que el empresario al menos este enterado de
los pasos que debera seguir para una buena planeacién de la exportacion.

Asimismo hay que analizar con lo que contamos, realizar una evaluacion de
nuestras instalaciones, incluyendo capacidad fisica, econdmica y administrativa,
esta con el fin de saber si estamos en condiciones de comprometernos hacia el
exterior. En lo que se refiere a capacidad fisica es importante evaluar este
aspecto ya que nos muestra si nuestra capacidad de produccidn es suficiente
para cubrir los compromisos de venta que se pacten con las empresas
extranjeras, en lo que se refiere al aspecto econdmico, debemos considerar si
contamos con el suficiente capital para realizar las operaciones necesarias para
el desarrolio del producto terminado. Asimismo hacer un andlisis de las
habilidades del personal administrativo en otras palabras que tan informado del
tema se encuentran nuestros empleados.



Después de haber analizado las fuerzas y debilidades de la empresa en caso de
ser viables procederemos ha analizar el producto si realmente sera aceptado al
pais al que se quiera exportar, para esto es importante realizar estudios de
mercado, los cuales proporcionan informacidon acerca de habitos de compra,
gustos y preferencias de los consumidores finales, competencia existente, precios
etc., es recomendable seleccionar un pais en donde se tenga preferencia

arancelaria, esto con el fin de penetrar mas facilmente a ese mercado.

Seteccionado el mercado ahora si sabemos que caracteristicas debera tener el
producto a introducir, para lo cual es obvio que debe ser de calidad y tener un
precio realmente competitivo, para ello los costos totales deben ser relativamente
bajos.

Por lo tanto para aplicar las estrategias, primerc sera necesario contar con

empresas altamente exportadoras que cubran ciertos requisitos entre las cuales

.destacan, que las empresas ofrezcan productos de calidad, que los precios de

venta sean relativamente competitivos al exterior, y finalmente que se exporte a

paises donde se tenga preferencias arancelarias.

Analizando los puntos anteriores hasta el momento el empresario mexicano no ha
podido llevar a cabo estos aspectos primero por la idiosincrasia existente en
nuestro pais, ya que pensamos como tercer mundistas y como pais débil, del cual
somos "Los hombres del manana” del * Ahi se va” etc., por lo que nuestra calidad
hurmana no es muy alta, en segundo término los precios que se ofrecen al exterior
son elevados pero no es porque el empresario fije sus precios de venta
arbitrariamente, sino porque sus costos son elevados y por ende sus precios de
venta y esto se deriva de los altos costos de materia prima, impuestos, gastos
indirectos de fabricacion etc., por Io que a veces es mas econdmico importar el
producto que elaborarlo en nuestro propio pais.
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Otro aspecto importante en la exportacion es la diversificaciéon de mercado que
tanta falta le hace a nuestro pais, para poder vender a los mejores precios y
condicionas y por lo tanto no depender de un solo pais, como hasta el momento
se ha venido dando con Estados Unidos de Norteamérica . Lamentablemente no
se ha podido anular esta dependencia por diferentes causas como son medios de
transporte obsoletos por lo que es imposible abarcar paises europeos, asiaticos
debido a la situacion geografica que estos tienen,

Por lo tanto para llevar a cabo de manera eficiente las estrategias de Bancomext
se requiere que las empresas que deseen iniciar a exportar cubran [0s puntos
menciocnados, porque no tiene caso exportar sino se esta preparado al contrario o
que provoca un verdadero fracaso y no se lleva a cabo la ubicacion de nuestra
oferta exportable a otros paises, ya que estas son verdaderas potencias que
exigen productos innovadores con precios bajos y de una excelente calidad, por
1o que sugiero que el gobierno apoye a la empresa mexicana a salir del bache en
el que se encuentra a través de fomento de la educacion, precios bajos de

materia prima, simplificacidon de tramites administrativos para la exportacidén, etc.

En lo que respecta a la Inversion Extranjera Directa una de las causas por la que
México requiere de ella es la falta de capital en nuestro pais, asimismo también
ia necesita para cubrir sus compromises con el exterior.

Para México es conveniente que las empresas extranjeras inviertan en nuestro
pais, para ello ha buscado la forma de atraer a los inversionistas a nuestro pais
con apoyo de sus instituciones, como es Bancomext, Secofi, etc.

En lo que respecta a Bancomext elabora anualmente Estrategias de Atraccion de

Inversién Extranjera Directa, desaforiunadamente no ha sido suficiente para

lograr su objetivo ya que se tiene que competir con paises en vias de desarrolio
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igual que México, por lo que es conveniente ofrecer un ambiente econdmico y
politico estable, asi como atractivas tasas de interés, es importante mencionar
que la Inversion Extranjera es recomendable cuando se reinvierten las utilidades
en la misma empresa, ya que esto provoca que el capital no salga del pais; que

genere fuentes de empleo, que las empresas aporten conocimientos técnicos y
administrativos al pais.

De acuerdo a las estrategias de Bancomext, lo que busca es detectar

anticipadamente las necesidades de los clientes o inversionistas para que se
elaboren paquetes zaltamente competitivos y ofrecerlos en forma oportuna, asi
como tratar de mejorar a la competencia. Para mi punto de vista las Estrategias
de Atraccion de Inversion Extranjera Directa estan bien planteadas, pero para que
se lieven a cabo en forma eficiente es importante que exista una estabilidad

cambiaria, politica y econdmica en nuestro pais. Por ende México podra ofrecer la
sequridad de dichas inversiones.

Por otra parte no siempre es benéfica la inversién ya que también tiene sus
desventajas, en primer término Nno es muy conveniente cuando las empresas
extranjeras realizan las transferencias de utilidades o regalias a su pais, ya que
asi como se genera un superdavit en la Balanza Comercial al momento de
ingresar el capital, también provoca un déficit al salir este, por lo que es necesario
jue México trate de retener este capital a toda costa, y que estas inversiones no
se vuelvan golondrinas sino todo lo contrario .

Una de las ventajas que ofrece México a los inversionistas es la mano de obra
barata que es un o de los atractivos mas fundamentales ya que es mas facil para
la empresa contratar gente del mismo pais en el que esta establecido que
importario de su pais; otra es la situacién geografica de México, ya que colinda

con Estados Unidos de Norteamérica un mercado potencial y también con
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Latinoamérica un mercado de transicidn y por ultimo existe un amplio mercado
potencial donde dichas empresas pueden colocar sus producilos.

Entre las desventajas existentes para el inversionista se encuentra como ya

mencione la idiosincracia del mexicano que es uno de los mas grandes

obstaculos, los altos impuestos que impone el gobierno, una l|ey federal del
trabajo muy proteccionista, la existencia de sindicatos, etc.

En términos generales concluyo que para llevar en forma efectiva las Estrategias

de Atraccion de Inversidon Extranjera Directa, es necesario el cambio de
mentalidad del empresario nacional, asimismo la

idiosincrasia del pueblo
mexicano.

para finalizar exhorto a cada uno de ustedes hacer las cosas lo mejor posible dia
con dia, no ser conformista, sino buscar alternativas viables para una vida mejor.
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ANEXO ESTADISTICO

El presente Anexo Estadistico tiene la finalidad, que el estudiante tenga una
vision general de los documentos necesarios para llevar a cabo el proceso de
exportaciéon, asimismo también se presentaran informes de !a situacién comercial
actual que presenta el pais con respecto al exterior.

Es importante mencionar que el comercio exterior es una materia muy cambiante,
por 1o que probablemente la informacidn presentada en estos, momentos haya
sufrido algunos cambios. A pesar de esto los anexos seran de -gran utilidad para
cualquier persona que tenga alguna inquietud en materia de corxj‘e_rcio exterior.



ANEXO ESTADISTICO

1. Principales paises en desarrollo captadores de Inversidon Extranjera Directa

{miliones de dodlares).

2.
3.

©0NDOGR

principales paises inversionistas (Millones ddélares).
Balanza Cuenta Corriente

Balanza de Pagos (Version Actual)

Comercio Exterior ( total y sin considerar operaciones de PEMEX.)
Comercio Exterior

Balanza Comercial

Indicadores de la Inversion Extranjera en México.
Documentos necesarios para llevar a cabo la exportacion :
- Permisos de importacion y Exportacion de SECOF!

- Certificados de origen

- Factura Comercial

- Pedimento de Exportacién.

- Constancia de Exportacion

- Carta de crédito.
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1. Princirvales Paises En Desarrollo Capmtadores de
Inversion Extran,jera Directa (Nillones de dolares)

TLUJO FRONEDIO TLUJO PRONEDIO DIST. % DIST. %
1986-1988 1999-1992 l 86-88 J 98-92 }
CHINA 2,461 6,336 2,00 3.78
SINGAPUR 2,733 5,097 2.8 3.08
nEXico 1,197 4,219 1.60 2,58
NALAS 18 543 3,502 [XT) 2.85
ARGERTIHA 567 2,618 .59 1.68
INDORESTR 486 1,443 8.30 0.80
BRASIL 1,584 1,189 1.30 .68
VENEZUELA a2 998 2.e3 B.60
CORER 635 793 8.50 .50
COLONBIA 398 562 .30 .30
CHILE 162 516 0.18 8.30
FILIPIKRS 456 334 0.40 .20

TOTAL CAPTADO EN EL MUNDO 112,912 170,74% 168 L 108 J




2. Principales Paises Inversionistas
(millones de dolares)

R i - T ;
ESTADOS UNIDOS 19,913 32,203 15.08 16.18 ‘,
JAPON 22,236 32,010 12,20 16.04 i
FRANCIA 9,763 29,915 7.38 15.00 H
ALEMRKIA 19,801 22,237 8.10 11.10
REIND UKIDO 28,657 46,296 21,70 8.16
PAISES BAJOS 6,588 13,271 5.00 £.60
11AL1A 3,544 6:991 . 2,78 3.58
CANRDA 5,791 $.628 4,48 2.80
ESPRNA 786 2,607 8,60 1,30
CHIRA - . 648 1,914 0.58 1.00
$INGAPUR 168 1,266 .12 8.60
CORER 148 1,024 8.11 0.58

BNL IHVERTIDD EN EL HUNDOD l 132,199 , 159,524 l ie l 108 J
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5. COMERCIO (. TOTAL Y. .SIN CONSIDERAR LAS' OPERACIONES
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7. BALANZA COMERCIAL (MILLONES DE DOLARES) .-
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8. INDICADORES DE LA INVERSION EXTRANJERA EN MEXNICO
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