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CAPITULO 1
INTRODUCCION

Definicidon de las empresas de comercio exterior.

No es sencillo llegar a una definicién de empresa de comercio exte- -
rior o consorcio de exportacién que no sea limitativa. A continuacion se ex -
plicara lo que es y lo que no es un consorcio de exportacién, con el objeto de
evitar dar una definicidén restringida, disponiendo asi de conceptos amplios y
a la vez definidos.

La falta de tradici6n exportadora de los paises en desarrollo, carac -
terizados por tener un comercio de exportacién que depende de un reducido -
namero de productos agricolas o de materias primas y por no disponér de - -
una estructura industrial que soporte una amplia oferta, entre otras limitacio
nes que son de sobra conocidas, ha dado lugar a la necesidad de formar agru
paciones voluntarias de productores independientes, con el objeto de consti -
tuir instrumentos eficaces para la comercializacién internacional de sus ard
culos.

El resultado de esta agrupacion voluntaria de productores independien
tes es la constitucién de una empresa, bajo la forma legal de sociedad mer -
cantil, que tiene como objeto principal la comercializacidn intex.'nacional de -
los articulos que producen sus asociados.

Los asociados participan en el capital social de la empresa, pero man
tienen integra su independencia. basada en una estructura administwrativa y de -

capiral propia. Es importante no confundirse con los conceptos de fusion de -



empresas. va que nada tiene que ver con lo que aqui se estd tratando.

Los consorcios de exportacion son entidades totalmente distintas de -
los organismos estatales que son creados para promover las exportaciones: -
de las confederaciones, cadmaras o asociaciones del sector privado que tienen
caricter de afiliacidn obligatoria o voluntaria; o de empresas estatales que -
son los compradores y exportadores utnicos de algin producto. Es importante
también no confundir el concepto de consorcio de exportacién con el de ' hol -

ding company ', que tiene un significado bien distinto.

Motdivacion y objetivo de este estudio.

La motivacion de este estudio ha sido subrayar la necesidad que tiene
nuestro pais de continuar integrando empresas especializadas en comercio -
exterior que constituyan un medio eficaz de incrementar las exportaciones de
productos manufacturados y semi-manufacturados, principalmente, asi como
Jde productos agricolas. materias primas y artesanias.

La mavorfa de las industrias en nuestro pais que tienen articulos con
caracteristicas de exportacion son medianas y pequeiias, siendo com(Gn que -

O cuentan con los recursos ni con la organizacidn indispensables para iniciar

v sostener la incursidn en los mercados internacionales. Si sumamos a esta

situacion el hecho de que estos mercados son cada dia mas competidos y de -

1

gue los paises desarrollados nos aventajan por la experiencia previa que re

s4lzz SGe habker comenzado el recorrido de esrte camino desde hace muchos -
230s. concluimos que s necesario crear organizaciones y procedimientos au

Jaces Ze comercializacion internacional que nos permniitan dar grandes saltos



La afirmacién anterior no quiere significar que sélo las empresas me
dianas y pequeiias requieren de una organizacion, independiente a ellas, que-
maneje sus expostaciones; lo que si es cierto es que en estos casos es obvia-
la necesidad de asociarse y unir fuerzas para constituir instrumentos efica -
ces de exportacidon. Las grandes industrias generalmente disponen de los re-
cursos humanos y financieros para integrar sus propios departamentos de ex
portaciones y realizar la labor de promocién y venta en el exterior, pero tam
bién puede interesarles la creacitn de empresas de comercio exterior porque
es una forma de complementar su oferta y, principalmente, de reducir sus -
gastos de venta de exportacion.

En resumen, el proposito de este estudio sera establecer en forma -
amplia la conveniencia de crear empresas de comercio exterior y hacer algu
nas recomendaciones sobre su organizacion y funcionamiento.

En otras naciones se tiene amplia experiencia en este campo y las em
presas de comercio exterior cuentan con varias décadas de existencia y, en -
algunos casos, hasta con més de un siglo, estando ademéas ligadas a fuertes -
grupos bancarios, financieros, industriales y transportistas, lo que les per -
mite controlar no s6lo el comercio exterior - como en el caso del Japon -, si
no también ¢l interior.

Para complementar el contenido de este trabajo, se incluye en la sec-
cion de Apéndices la informacién bédsica sobre las reglamentaciones y condi -
ciones que el gobiernc mexicano expidid para iniciar la reglamentacion de las
empresas de comercio exterior.

Es importante sefialar que este estudio no se ha apegado a las bases -



y condiciones definidas por la Secretaria dc tlacicnda y Crédito Pablicou parn -
integrar empresas Jde comercio exterior, con el objeto de otorgarles estimu -
los fiscales a la exportacidn, debido a que la creacion de una empresa de es -
te tipo no es correcto que se fundamente en gozar de beneficios fiscales, lo -
cual no significa negar la ventaja que representan para absorber parte de sus

gastos de operacion. Se advierte que pretender crear una empresa de comer -
cio exterior o consorcio de exportacion con la Gnica finalidad de disfrutar de -

algan esifmulo fiscal, es un punto de partida erréneo.

Antecedentes de las empresas de comercio exterior en México.

A mediados de 1971 se inici6 en México la inquietud por constituir em
presas de comercio exterior: en ese afio, fueron presentados a las autorida -
des gubernamentales - por parte de organizaciones de la iniciativa privada -
v Je instituciones oficiales relacionadas ocon el comercio exterior - diversos-
provectos para la reglamentacion de las empresas de comercio exterior y se-
sugirieron algunos estimulos fiscales para las exportaciones de manufacturas
que Se canalizaran a través de estas organizaciones.

El acuerdo presidencial del 15 de marzo de 1971 canceld los estimulos
fiscales a la exportacion existentes hasta esa fecha y cred los certificados de
devolucidn de impuestos, comunimente conocidos por CEDIS, los cuales tuvie-
ron un saludable impacto entre los exportadores y las empresas con posibili -
dades Jde iniciarse en la exportacidon, motivdandolos a incrementar sus incur- -
siones en los mercados exteriores.

Como derivacion del establecimientc de los CEDIS, se sugirio la crea

cion de los CEDIECES ( certificados de devolucion de inipuestos para empre -



sas de comercio cxterior ), con el objeto de otorgar un estimulo fiscal adicio
nal a las exportaciones realizadas a través de las empresas de comercio ex -
terior.

Enr el mes de nmoviembre de 1972, la Secretaria de Hacienda y Crédito
Pablico establecié las bases para aceptar el registro de las empresas de co -
mercio exterior y dié a conocer los requisitos y las metas de exportacidon que
deberfan de cubrir para que pudieran obtener los CEDIECES. Esta reglamen
tacién se di¢ a conocer por la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, sin -
que mediara un decreto del Poder Ejecutivo publicado en el Diario Oficial de-~
la Federacion ( ver apéndice A ).

Con base en esta reglamentacion se inicié el registro de las empresas
de comercio exterior y el 7 de marzo de 1973 quedd registrada con el No. 1 -
la Empresa de Comercio Exterior Mexicano, S. A. de C. V., la cual puede -
ser considerada como pionera en México en el campo de las exportaciones a-
través de estas organizaciones, puesto que su constitucidn legal data del 24 -
de abril de 1972.

El Instituto Mexicano de Comercio Exterior y diversas organizaciones
empresariales han promovido la creaciétn de consorcios de exportacidn tanto
en la zona metropolitana como en el interior del pafs. Hasta el mes de diciem
bre de 1975, se habfan constituido en Mé&xico nueve empresas de comercio ex
terior, todas bajo el régimen de sociedades an6nimas de capital variable, en
contrandos«e agremiadas en la Asociacion Nacional de Consorcios y Compa- -
fifas de Comercio Exterior. A. C.

El Acuerdo Presidencial del 28 de Agosto de 1975 le did forma legal al



reglamento existente sobre la operacion de los consorcios de exportuciébny a
los CEDIECES ( ver apendice B ).Esto sucedid después de casi dos ailos y -
medio de que las autoridades hacendarias aceptaron otorgar estimulos fisca-
les especificos a los consorcios de exportacion.

Con motivo de la devaluacion del peso mexicano y como parte de una-
estrategia econémica y financiera adoptada por las autoridades gubernamen -
tales, se di6 a conocer en el Informe Presidencial del 1o. de septiembre de -
1976, la supresién, por innecesario, del sistema de devolucién de impuestos
a las exportaciones, debido a que la nueva paridad las estimula suficiente- -
mente. Sin embargo, en el mismo informe del Poder Ejecutivo se afirmoé que
" se mantendréan los apoyos a consorcios de exportacion en la forma que la -
Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico determine "'. Asimismo, se anun- -

cié la adopcitn de un impuesto a la exportacion, la eliminacion de contxroles

a la importacién de algunos bienes y la reduccidn de aranceles sobre la im

portacion de materias primas, partes de ensamble de bienes necesarios, - -
equipo y maquinaria indispensables.

El Acuerdo Presidencial del 28 de Agosto de 1975 que instituy6 el CE-
DIECE vy el prometido apoyo a los consorcios de exportacién en el Informe -
Presidencial del lo. de septiembre de 1976, constituyen un claro reconoci- -

miento oficial del buen papel que han desempeiiado estas empresas en la pro

mocion de las exportaciones del pais.



CAPITULO 1II

LA CONVENIENCIA DE 1LAS EMPRESAS
DE COMERCIO EXTERIOR

Los diferentes sistemas de comercializacion internacional.

Los sistemas de comercializaci6n internacional varian de acuerdo al-
régimen econ6mico y a la propia experiencia de los- paises. Para facilitar la-
descripciotn de los diferentes sistemas de comercializacion internacional, - -
nos auxiliaremos de la clasificacién convencional de los paises, de acuerdo -
al régimen econémico que tieﬁen.

En los paises socialistas y en algunos paises en vias de desarrollo, -
el comercio exterior se encuentra centralizado en un solo organismo contro -
lado por el estado, el cual a su vez delega la comercializacion de determina-
dos productos a empresas especializadas.

En los paises de economifa de mercado, la comercializacién interma--
cional es realizada, en términos generales, por las empresas productoras, -
variando unicamente los métodos y mecanismos que utilicen para la exporta -
cidén y distribucion de sus productos. En los paises desarrollados es comin -
que las grandes empresas establezcan filiales, sucursales o subsidiarias en-
el exterior para la venta directa de sus productos.

Es importante diferenciar lo que significa exportacién y distribucion,-
con el objeto de entender los métodos y mecanismos que en ambos casos son
utilizados.

La exportacion es el acto de vender y embarcar una mercancia con -

destino al exterior, mientras que la distribucién estd relacionada con la for -



ma en que se comercializa un producto en determinado mercado.
Tanto en la exportacion como en la distribucidn son utili:zados méto- -

dos directos e indirectos. La exportacion a través de métodos indirecros se -

realiza por medio de casas exportadoras ( trading companies ), agentes de

exportacion, agentes de compras y cooperativas de exportacién. El m€rodo

directo de exportacion se realiza estableciendo una division especializada -
dentro del departamento de ventas locales o creando un departamento de ex -
portacion.

Se opera con canales indirectos de distribucitn cuando 1a comerciali-
zacion del producto en un mercado exterior se hace a través de agentes comi
sionistas o importadores. En el caso de que se establezca una oficina de ven
tas, filial o subsidiaria para que comercialice un producto en otro pals, se -

dice que el canal de distribucitn es directo.

Es posible utilizar un canal de exportacién indirecto -como pudiera

ser el caso de exportaciones a través de trading companies-, siendo que el

método de distribucion sea directo, si esta casa exportadora ( ttading com

pany ) estableciera una oficina de venta en el exterior con objeto de promo-

ver este producto, como parte de un paquete de oferta mayor. También pue
de darse el caso de una exportacidén directa a través de un canal de distribu -
Cidn indirecto, cuando una empresa tiene su propio departamento de exporta
cidén vy suscribe contratos de representacion en el exterior con agentes comi-
sionistas.

Es claro que una empresa con su propio departamento de exportacidn
y ¢on una subsidiaria u oficina de ventas establecida en el exterior, estara -

utilizando métodos directos tanto de exportacion como de distribucion.



Entre los diferentes sistemas de comercializacion utilizados en pafses
socialistas v pa:ses con economia de mercado, tanto los altamente industriali
zados como los que se encuentran en vias de desarrollo, destacan por su ori-
ginalidad y eliciencig las casas exportadoras (trading companies) o empresas
de comercializacion integrada del Japon. El origen de estas empresas de co-

mercializacion integrada se remonta a més de cien anos atras, cuando el Ja-

poOn se inicia en el comercio exterior.

En su comienzo, estas empresas se dedicaron a la importacitn de al -
goddn y lana y a la exportacion de tejidos. La industrializacion del Japdn se -
inicié con el ramo textil y fue natural que su comercio exterior observsara la -
misma tendencia. Cuando Japdn se lanza a la producciotn de articulos siderfr -
gicos, estas empresas se convirtieron en importadores de chatarra y vendedo
res al mayoreo del acero y sus derivados. Actualmente estas empresas son -
las principales importadoras de materias primas metélicas y también las més
importantes exportadoras de productos metdlicos elaborados.

La forma en que operan estas empresas es comprando los articulos a-
los industriales y responsabilizdndose completamente de la comercializacién-
de estos productos. El papel de las empresas de comercializacién en el Japén
es predominante: en 1970 fueron responsables del 70. 65, del total de las eXpor
taciones y del 82. 29, del valor total de las importaciones.

Otro aspecto interesante de las empresas de comercializacion integra
da japonesas es su importante participacion en el comercio interno, sin que -
esto signifique que ejerzan un control monopolistico, pues la competencia en - .

tre ellas es muy fuerte.

El éxito que el JapSn ha tenido en el comercio exterior se debe en gran
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medida a la efectividad con que promueven sus productos, ademAas de la cali-
dad y el precio de los mismos, lo cual se explica por €l funcionamiento tan -
eficiente de estas empresas de comercializacion. lL.a expe: iencia japonesa en
esta materia es una interesante leccidn para las naciones en vias de desarro
1lo que, sin tener el respaldo de una fuerte tradicién exportadora, estan bus-
cando caminos para incrementar sus operaciones en el mercado internacio- -
nal.

No es posible ni recomendable realizar un trasplante de la experien -
cia japonesa a un pais como el nuestro, pero si es interesante profundizar en

las ventajas que ofrece un sistema de venta al exterior a través de empresas

de comercio especializadas frente al tradicional sistema de la exportacién

realizada directamente por los productores.

Hace cien aiios Jap6n no contaba con tradicion exportadora y las em

presas de comercializacién le proporcionaron medios para competir con los

productores europeos que desde siglos atrds se iniciaron en el comercio ex

terior. En la actualidad, los paises en vias de desarrollo carecen de tradi-
cion exportadora si los comparamos con las naciones altamente industrializa
das, razon por la cual la experiencia japonesa es digna de estudio y aplica- -
ci6én en la medida de lo posible.

Algunos palfses en vias de desarrollo se han inclinado por un sistema-
combinado en la promocién de sus exportaciones y control de sus importacio
nes. En ciertos casos, el estado ha creado un organismo centralizado que -
controla el comercio exterior. En otros, se han establecido organismos esta

tales que promueven las exportaciones; desde luego, en la mayoria de los - -

paises en vias de desarrollo, el sistema maés utilizado es la exportacion direc
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ta por parte de las empresas industriales.

Las empresas Je comercio exterior: una formula moderna de comercializa- -
cién intcrnacional.

1. - Los objetivos de las empresas de comercio exterior.

El objetivo méds importante que cumplen las empresas de comercio ex
terior es la incorporacion a la actividad exportadora de las empresas media -
nas, pequefias y artesanales. También motivan a las grandes empresas que -
no exportan a hacerlo y a asociarse con aquellas industrias que ya tienen ex -
periencia en la exportacion de manufacturas. En resumen, se pone a disposi-
cion de la industria, sin impbrtar sSu tamaifio, un instrumento efectivo de co -
mercializacién internacional.

La exportacién puede cambiar el presente y el porvenir econd6mico de
una nacién. La empresas de comercio exterior pueden contribuir en impor- -
tante medida a ampliar las posibilidades de exportacion, especialmente en un
pais como el nuestro, carente de tradicidn exportadora. A continuacion se - -
mencionan algunos de los objetivos que se persiguen con las empresas de co -
mercio exterior:

a). - Realizar los estudios de mercado en el exterior a fin de determi-
nar las posibilidades que tengan los productos que integran su paquete de ofer
ta y promover la fabricacién de otros productos con excepcionales caracteris
ticas para la exportacidén. Las empresas de comercio exterior no deben limi-
tarse uUnicamente a sus funciones de comercializacién. lL.as caracteristicas -

actuales de la industria mexicana exigen una reorientacidn con el objeto de ha

cerla méds competitiva con el exterior en términos de costo, calidad y diversi

dad de articulos exportables.
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Si las empresas de comercio exterior limitan sus funcioras s8lo a 1a -
comercializacién, el éxito que pudieran tener seria rnuy relativo y en muchos
casos el estancamiento en sus operaciones podria significar un fracaso.

b). - Establecer los canales de distribucidtn necesarios para la promo -
cién y venta de los productos en el mercado internacional. LLas empresas de -
comercio exterior pueden crear sus propias oficinas y organizaciones de ven-
ta y servicio en los mercados més importantes 0 suscribir contratos de repre
sentacién con agentes o distribuidores en el extranjero.

c). - Crear un sistema que les perrmitan constatar que las empresas -

que representan estidn fabricando sus productos dentro de normas de calidad
internacionalmente aceptables.

d). - Colaborar con sus asociados en la realizacién de un diseno ade- -
cuado de empaque de exportacién que cubra los requisitos de presentacidn y -
seguridad para que los articulos lleguen en buen estado a su destino.

e). ~ Efectuar los trdmites para el despacho de los pedidos de exporta-
cidn.

f). - Crear un sistema de comunicaciétn con las empresas asociadas - -
que permita la actualizacioén técnica de los productos, mediante innovaciones-
sugeridas como resultado de observar la oferta internacional.

g). - Las empresas de comercio exterior deberédn aprovechar su ma- -
yor capacidad de movimiento de carga para negociar un tratamiento especial -
de las lineas de transporte terrestre y maritimo que permitiria bajar los cos
tos de exportacion.

h). - Debido a la ampliacion de las operaciones de exportaciotn de las -
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empresas asociadas, éstas a su ve. requerirédn un mayor volumen de importa
cién de insumos y de bienes de capital, por lo que los consorcios de exporta -
cidén podrian prestar el servicio de importaciéon. Desde luego, es recomenda-
ble que este serxrvicio sea realizado en forma posterior, esto es, cuando la - -
funcion exportadera sea cumplida en forma satisfactoria.

i). - Por el mayor conocimiento que tienen los consorcios de exporta -
cion del mercado internacional, pueden sugerir listados de productos con - -
excepcionales caracteristicas para su venta en el exterior, lo cual permiti- -
ria al gobierno mexicano celebrar tratados de intercambio comercial, sobre-
bases madis realistas, con otras naciones o bloques de paises.

2. - LLos beneficios de las empresas de comercio exterior.

Adenéds de los objetivos especificos que debe alcanzar una empresa -
de comercio exterior, los cuales han sido sefialados anteriormente, los bene
ficios para el pais y p'ara las empresas asociadas, son muy amplios. A conti
nuacién se mencionan algunos de los beneficios de tipo general que pueden re
percutir en la economia de un pais en vias de desarrollo, como consecuencia
de la actividad de las empresas de comercio exterior:

a). - La exportacion permite mejorar la situacion financiera del pais -
por el ingreso de divisas. En el caso de las empresas, las ventas pactadas -
en divisas extranjeras las apuntalan econdmicamente, frente a la inflacifn in
terna que es comin que se presente, en forma acentuada, en los palses en -
vias de desarrollo.

b). - Es frecuente que algunas empresas nc concurran a determinados

mercados por no disponer de una oferta de articulos que sea suficiente para -
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surtir los pedidos iniciales; las empresas de comercio exterior permiten - --
agrupar las ofertas de empresas pequenas y medianas, lo cual aumenta las po
sibilidades de concurrir a cualquier mercado exterior, sin la preocugacion de
no poder enfrentar la demanda.

c). - Las empresas, al unirse en un consorcio de exportacion, adquie -
ren mayor estructura, fuerza y organizacién para realizar una positiva y sos
tenida labor en el exterior, lo cual facilita el acceso a nuevos mercados, a -
los que nunca antes pudieron llegar en forma aislada.

La diversificacién de mercados exteriores es muy sana para un pais y
para una empresa, porque evita la dependencia de los fendmenos politicos y -
econdmicos a que estdn sujetas las relaciones entre las naciones.

d). - La exportacidén en grupo contribuye a aumentar la conciencia de -
responsabilidad individual y colectiva en la produccién, lo cual ayuda a mejo -
rar la calidad de los productos y a elevar la productividad, factores que influ
yen en el abatimiento de los costos de fabricacién y, consecuentemente, en la
disminucién de 1los precios de venta.

Aunque por regla general la exportacioén debe ser la resultante de un -
mercado interno sano y pujante, la incursitn en los mercados internacionales
proporcionan ensefianzas que contribuyen a mejorar la calidad y precio de los
productos, aspectos que son definitivos para fortalecer el mercado interno.

e). - Al disponer de mayores recursos econdOmicos, las empresas de -
comercio exterior pueden contratar especialistas y técnicos en la materia que
estén a la disposicién de un ramo industrial o de varias empresas. Al estar -
en contacto continuo el personal de las empresas asociadas con los técnicos -

del consorcio, aumenta el nimero de personas conocedoras o especialistas en
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comercio exterior.

f). - Los programas gubernamentales de promocién industrial y de apo
Yo a la exportacion se pueden canalizar adecuadamente a través de las empre
sas de comercio exterior, con la seguridad de que las firmas asociadas estén
plenamente identificadas con los propésitos que las autoridades pretenden im
pulsar.

g). - Son conocidas las dificultades a las que se enfrentan las empre- -
sas para conseguir un buen representante de sus productos en el extranjero, -
especialmente cuando se trara de articulos procedentes de pafses en vias de -
desarrollo y que compiten con marcas prestigiadas y ya introducidas plena- -
mente en el mercado. .

Uno de los objetivos de las empresas de comnercio exterior es estable
cer oficinas y sucursales en el exterior, con lo cual se logra una mayor agre
sividad en la introduccién de los productos, debido a que la organizacidn que-
se logre integra.rl en el extranjero debe considerarse como una extension de -
las empresas asociadas.

h). - Aprovechar la "experiencia en cabeza ajena’ es una ventaja im- -
portante que ofrecen los consorcios de exportacion. L.os aciertos y los exrro -
res que se cometan pueden ser asimilados y transferidos a la totalidad de. las
empresas asociadas, lo cual ayuda a que se acorten los dolorosos perfodos de
aprendizaje, que en materia de exportacién no sé6lo dafian la trayectoria de la
empresa, sino que los efectos negativos se extienden perjudicando la imagen-

del pais.

i). - El beneficio obvio de exportar en comin es la reduccién de los - -
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gastos de promocion y venta en el extranjero, permitiendo a las empresas - -

utilizar sus recurscs con resultados maéas satisfactorios.

El desarrollo industrial de México y las exportaciones.

1. - Las caracteristicas de la estructura del aparato productivo y las

causas més importantes que obstaculizan las exportaciones.

La estructura del aparato productivo de un bai’s es la que determina

Su participacion en el comercio internacional; por esta razdn se explica la -
amplia brecha existente en la importancia relativa de la participacién en el -
comercio exterior de los pafses sub-desarrollados y en vias de desarrollo, -
en comparacion con las naciones altamente industrializadas.

Los paises. sub-desarrollados y en vias de desarrollo, exportan mate-
rias primas, energéticos, productos agricolas y, en forma reducida, articu -
los manufacturados e insumos para la industria con un escaso contenido tecno
I6gico. En cambio, las naciones altamente industrializadas tienen una exten -
sa gama de productos de exportaciétn, predominando los articulos manufactu -
rados con un alto contenido tecnoldgico.

L.a diferencia en el volumen y en el valor agregado de los productos -
que exporta una nacion en vias de desarrollo, en comparacion con los de un -
pafls industrializado, explica las cifras que a continuacién se mencionan: ‘En -
1972 el total de las exportaciones mundiales ascendieron a 412, 400 millones -
de dolares, de los cuales los paises desarrollados de economia de mercado -
participaron con un 72. 07 por ciento: los paises sub-desarrollados y en vias -
de desarrollo de econormnia de mercado con un 17. 60 por ciento y los paises

socialistas con un 10. 33 por ciento.
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En cuanto a las iimportaciones mundiales en el mismo anc, alcanzaron
la cifra de 427. 500 millones de dblares, con una participacién del 72. ¥4 por -
ciento de los paises desarrollados de economia de mercado; del 16. 58 por - -
ciento de los paises sub-desarrollados y en vias de desarrollo de economia -
de mercado y del 10. 38 por ciento de los paises socialistas; por lo que se re-
fiere a las cifras de México en 1972, sus exportaciones representaron el 0. 44
por ciento y sus importaciones el 0. 68 por ciento de 1os totales mundiales an
tes mencionados.

En este contexto rmmundial la participacién de México no es alagadora, -
sin pretender caer en el pesimismo y con la intencién, en cambio, de anali- -
zar, aunque sea someramente, las caracteristicas de la estructura de nuestro
aparato productivo y las causas —mas importantes que frenan nuestras exporta '
ciones.

La industrializacion de México se orientd principalmente a satisfacer
la limitada demanda del mercado interno, sustituyendo importaciones, lo - -
cual dié lugar a un aparato productivo con un alto grado de diversificacién, -
pero que presenta deformaciones tales como el elevado costo de los productos
industriales y una dependencia excesiva del exterior en los bienes de capital -
y en los insumos intermedios.

En varias ramas industriales podemos observar estas deformaciones,
las cuales se agravan por un mal entendido proteccionismo. Este es el caso -
de la industria automotriz, donde la diversidad de marcas y modelos existen-
tes para el mercado mexicano es injustificada, motivando gue estas plantas -
operen por debajo de su capacidad instalada, hecho que repercute en una ete -

vacién de sus costos y de los de la industria auton.otriz auxiliar productora -
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de las partes y refacciones.

Laa resultante de esta situacion es la integracioén de una industria que -
no estd debidarnente orientada a la creacién de un mercado intermno sanoy - -
competitivo, lo cual leé resta posibilidades de exportacidn a sus productos. Es
un hecho indiscutible que muchas industrias en México se sostienen en forma-
artificial, gracias al proteccionismo que les brinda la posibilidad de subsistir
en un mercado cautivo.

El proteccionismo ha propiciado la ineficiencia y esta a su vez origina
desproporcionados costos que con frecuencia ponen en peligro la vida de una -
industria, siendo la salida el recurso de elevar en forma desmedida los pre -
cios, lo cual a su vez hace crénica la baja produccién en la industria.

Otra consecuencia negativa del proteccionismo es la falta de calidad -
de los productos industriales. Es bien sabido que la falta de calidad es el re -
sultado de la carencia de experiencia industrial de una empresa o de una na- -
cién. 5in embargo, el proteccionismo fomenta la escasa superacién de la in -
dustria nacional.

Obterer un nivel adecuado de calidad no depende dnicamente de las ins
talaciones, de la maquinaria, de la materia prima y de la tecnologia utiliza -
da, sino fundamentalmente de la actitud conciente y responsable del elemento
humano que interviene en el proceso de produccitén. El habitante de México de
be educarse para producir calidad en las fdbricas y exigir calidad en los cen -
tros de consumo.

En aquellos casos en que se abuse del proteccionismo por la baja cali- -
dad y los elevados precios, es recomendable que en forma jerarquizada y se -

lectiva, para evitar graves problemas econdmicos en la nacidn, se ponga -
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fin a esta perjudicial préctica, abriendo la frontera a los productos =similares
o suceddneos provenientes del mercado internacional, con el objzto de que el
fabricante mexicano supere la calidad y baje el precio de sus articulos.

Otwro aspecto que obstaculiza las exportaciones mexicanas, es que, sal
voO casos excepcionales, la mayoria de las subsidiarias y filiales de empre- -
sas trasnacionales que poseen marcas de prestigio mundial, planean su pro -
duccién Gnicamente para satisfacer la demanda interna y si acaso tienen den -
tro de sus programas la exportacién, €sta queda sujeta a la decisién y conve-
niencia de sus matrices domiciliadas en el exterior. Es comin que a estas --
empresas no les interese en forma fundamental la exportacién porque esta - -
funcién es generalmente cubierta por sus casas matrices o por alguna fabrica
subsidiaria establecida en otro pafs.

Es innegable la conveniencia de que participen en la actividad indus- -
trial del pais las empresas trasnacionales, provenientes de paises altamente
desarrollados. Sin embargo, la proliferacién de estas empresas dentro de un
marco de proteccionismo y de ineficiencia, propician y acentGan la carencia -
de plantas industriales lideres que sean el soporte de una vigorosa actividad -
exportadora. Es necesario aclarar que por la gran cantidad de empresas tras
nacionales establecidas en México, una parte importante de la exportacién es
realizada por ellas, aunque no en la proporcién correspondiente a sus niveles
de inversion y de produccion.

Existe el caso de empresas trasnacionales que fabrican articulos de -
prestigio mundial y que ya se encuentran plenamente introducidos en el mer -

cado nacional, quienes al tencr sélo el interés de usufructuar un reducido mer
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cado cautivo con las mayores tasas de rentabilidad de su inversién, elevan - -

los precios sin justificacién real y debido a su posiciotn predorminante imponen

las condiciones en el mercado, arrastrando en esta carrera inflacionaria a
sus competidores que hormalmente son empresas pequeiias y medianas, mis -
mas que no pueden soportar mantener sus niveles de precio por el aumento -
en sus costos. Situaciones como €sta a lo anico que conducen es a fomentar -
la ineficiencia en nuestra industria, siendo cada vez mdés dificil que pueda te-
ner éxito en la exportacion.

En conclusitn, es necésario reconocer que nuestra industrializaciém y
el aparato productivo que la soporta no se encuentran orientados a la exporta-
cién. El fenémeno de la exportacidn es la consecuencia natural de un mercado
interno sano, pujante y de una poblacién laboriosa y responsable que impri- -
ma en cada producto el prestigio y la calidad indispensables para formar y - -
conservar la imagen industrial de la nacién.

La presem.:e es la segunda generaci6n que estd impulsando la industria
lizacién en Mexico, Si tenemos en cuenta que en la década de los treinta se -
inici6 el esfuerzo definitivo en este sentido, lo cual significa que carecemos -
de tradici6n y abolengo industriales, requisitos indispensables para convertir
nos en nacidén exportadora de productos manufacturados. Es necesario hacer -
importantes modificaciones en nuestra estructura industrial y fomentar el - -
concurso responsable en la produccién de todos que habitamos el suelo patrio,

con el objeto de imprimir un vigoroso impulso a las exportaciones.

2.- Mejorar los sistemas de comercializacitn no es una solucion inte-
gral.

Las empresas de comercio exterior son instrumentos de comercializa
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cion de probada efectividad, sin embargo deben contar con el apoyo de una - -

|

planta industrial eficiente, porque de lo contrario es muy dificil que puedan
tener éxito. LLos consorcios de exportacion deben penetrar al miximo en la -
estructura productiva de sus asociados,- respetando su independencia y la - -
confidencialidad de las informaciones y conocimientos que adquieran, con el -
objeto de recomendar mejoras al producto existente y promover la investiga -
ci6n y desarrollo de nuevos articulos.

Es comiin que en los paises sub-desarrollados y en vias de desarrolio
se le preste mayor atencidn e importancia a la comercializacion que a 1a pro
pia produccitn, siendo esta la causa de muchos de los problernas econ6micos
que enfrentan. En México hemos sufrido esta quimera en el planteamiento de
la estrategia para convertirnos en una nacion exportadora. Las instituciones,
organismos, empresas y personas ligadas al comercio exterior, tanto del - -
sector piblico como del privado, le dan excesiva importancia a las misiones-
comerciales, ferias, exposiciones y a otros eventos de promociétn de ventas,
lo cual contrasta con el poco énfasis que manifiestan en mejorar la eficiencia
de la planta industrial mexicana. Esta afirmacitn no quiere significar que la-
promocion de ventas no deba hacerse con esa intensidad —siendo recomenda -
ble que aln sea mayor—, pero lo que si es conveniente es prestarle mdas aten
cién a los aspectos productivos.

La industria mexicana no podréa tener €xito en el comercio internacio-
nal de manera diferente a como lo han tenido otros pafses, segiin nos ilustra-
la experiencia histérica moderna y contemporanea: las naciones que se han -
destacado como exportadoras, primeramente han demostrado su capacidad -

para crear, desarrollar y fortalecer su mercado interno. Se mencionarén los
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casos de Inglaterra, Estados Unidos de Norteamerica y Japon para ejemplifi -
car la afirmacién anterior.

La revoluci6n industrial se inicid 2 mediados del siglo XVIII en Inglate
rra, cuando la agricultura era su mayor fuente de riqueza y cuatro de cada -
cinco hombres se dedicaban a esta actividad. En ese entonces, Francia era la
nacién que tenia el predominio en el comercio exterior, a nivel mundial.

A partir de la revolucidon industrial, Inglaterra se dedica a transfor- -
mar su estructura productiva y a formar un sélido mercado interno, bases - -
que sirvieron para proyectarla como la nacién més poderosa del mundo en el-
siglo XIX; a mediados del siglo XIX la produccitn de carbon de Inglaterra era
siete veces mayor que la de Francia y superior a la del resto del mundo. Ob -
viamente y por una consecuencia natural, este predominio también se observé
en el comercio exterior, desempeiiando Inglaterra el papel de rectora de las-
naciones durante los cien afios comprendidos en el perfodo de 1814 a 1914.

Hacia 1896, Estados Unidos de Norteamérica ya habia superado la - -
produccitn manufacturera de Inglaterra, pero no se lanzé inmediatamente a -
disputarle el liderazgo en €l comercio internacional porque se encontraba - -
muy ocupado en consolidar su mercado interno. Una vez superada esta etapa-
previa y aprovechando el debilitamiento de Europa por las dos guerras mun--
diales del presente siglo, sustituye a Inglaterra en su papel de principal co- -
merciante y banquero en el mundo.

El JapSn nos brinda otro buen ejemplo que confirma la tesis aqui ex- -
puesta. Antes de la segunda guerra mundial, este pais tenia un mercado exte
rior muy reducido y ain sus productos no se habian introducido significativa -

mente en los mercados europeg y norteamericano. Durante la segunda guerra
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mundial, se dinamiz6 la industyria japonesa, adquiriendo un alto grado de cre-
cimiento, lo cual aunado a su apertura a las inversiones extranjeras, al final
del conflicto bélico, crearon un fuerte aparato productivo, pero carente de tec
nologia avanzada y sin tener un mercado interno sélido.

La euforia de su despeque econdmico en el perfodo de la posguerra, -
motiva que el Jap6n se lance a los mercados intermacionales con productos de
calidad deficiente y bajos precios. El desarrollo tecnoldgico mundial y 1a so -
fisticaci6n que ya existia en los mercados internacionales, después de la se -
gunda guerra mundial, causan el rechazo de los productos japoneses, a pesar
de sus precios bajos. Esta situacion motivé la retraccion del JapSn en su sali
da al mercado internacional y dedicS varios afios a mejorar la calidad de sus
productos, a desarrollar tecnologia propia, a adquirir tecnologia extranjera -
avanzada y a consolidar su mercado interno. Una vez cumplidas plenamente -
estas etapas previas, el Japon se lanza en la década de los sesenta con fuerza
avasalladora y sus productos invaden a todo el mundo, incluyendo a los mer -
cados maés exigentes y sofisticados como son el estadounidense y el europeo.

En resumen, queda claro que la exportacion es una consecuencia natu
tal de una industria prdspera, con altos niveles de productividad, con produc
tos de alta calidad y precios competitivos, caracteristicas que contribuyen a-
crear un bien cimentado mercado interno, el cual le da el apoyo econ6mico a
la empresa para enfrentar los elevados gastos que origina la exportacién en -
su inicio. Es posible que exista la excepcidn que confirme esta regla, de algu
na industria que sin tener un mercado interno importante puede salir con é€xi-
to a la exportacidn, pero siempre serin casos aislados.

Es importante aclarar que la afirmacién anterior no pretende sugerir-
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que México necesita hacer una contraccion en su actividad exportadora y que-
es preciso dejar transcurrir veinte o cincuenta afios para alcanzar un alto - -
grado de desarrollo industrial y consclidar nuestro mercado interno. No, eso
no es lo que aqui se esta sugiriendo. Lo que si se esta afirmando es la necesi
dad de tomar en cuenta que mejorar los sistemas de comercializacién no es -
una solucién integral para impulsar la actividad de exportacifdn; es indispen -
sable evaluar frfamente las caracteristicas de las empresas y, en forma pri-
mordial, de los productos, analizando la calidad, los precios, la cantidad de
produccién disponible para la exportacidn y otros aspectos que revistan im- -
portancia, antes de elaborar un plan de comercializacién internacional.

Otro de los errores que se han cometido es darle excesiva importan -
cia a los estimulos fiscales a la exportacién como un medio para hacer que la
industria sea competitiva en el mercado exterior. La industria ha propiciado
esta situacion con su insistencia al solicitar el establecimiento de los estimu
los fiscales y el éobierno ha apoyado esta actitud al concederlos. En forma -
definitiva, no serén los estimulos fiscales los que hagan que nuestra industria
tenga €xito y sea competitiva en el exterior, sino la eficiencia de la planta in
dustrial mexicana.

Con motivo de la devaluacioén del peso mexicano, se anuncio el lo., de
septiembre de 1976, en el informe presidencial, la eliminacién de los estimu
log fiscales a la exportacidn, representados por los CEDIS; también se comu
nicd el establecimiento de impuestos a la exportacién, los cuales deben dero-
garse una vez que se restablezca el equilibrio causado por el cambio de pari-

dad de nuestra moneda con relacién a las divisas extranjeras.



25

Es tiempo de que las personas, empresas e instituciones involucradas
en el comercio exterior y, especialmente, en la promocion de las exportacio
nes, abandonen el espejismo de darle mayor importancia a los aspectos de la
comercializacién que a log de la produccién y no continGen pensando que los-
estimulos fiscales son factores esenciales para que las empresas incremen -

ten en forma significativa sus exportaciones.



CAPITULLO 111

LA ORGANIZACION DE LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR

1.os obsticulos iniciales.

1. - La resistencia a unirse.

El empresario prototipo de las compaiifas pequefias y medianas -y en me-
nor medida de las grandes- tiene una natural resistencia a cualquier tipo de
asociacion que pueda menoscabar su accion individualista. Aunque los consor
cios de exportacion no perjudican la independencia de las empresas manufac-
tureras que son asociadas, en principio se crea la imagen de que esto pudiera
llegar a suceder, lo cual constituye una seria objecion en el inicio de las con
versaciones tendientes a lograr su constitucion.

El empresario debe entender que los fines de un consorcio de exporta
cion estdn muy alejados de la intencidén de intervenir en su negocio o de influir
de alguna manera'en las decisiones internas de su fabrica. Lo que si es una -
funcién importante del consorcio es sugerir mejoras en el producto existente
o el desarrollo de nuevos productos, con el objeto de aumentar las exporta- -
ciones; queda claro que esta sugerencia puede aceptarse o no, siendo de la -
competencia del dirigente empresarial tomar este tipo de decisiones. .

Es indispensable que exista el convencimiento en los empi'esarios in -
teresados en formar un consorcio de exportacion, que lejos de vulnerar su in
dependencia con una organizaciotn de esta naturaleza, se obtendran importan -
tes beneficios por la extensiodn y diversificacidén de los mercados exteriores, -
lo cual significaré mayor seguridad para su empresa; se aumentari la renta -

bilidad de su compaiiia y, ademaés, podri continuar atendiendo el mercado in-
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terno en forma independiente, utilizando su propia organizacifén y marca co -

mercial.

2. - Los fabricantes que son competidor:es.

Es comn que provogue problemas el hecho de que las empresas asocia
das al consorcio de exportacion pertenezcan a una misma rama industrial o --
sean competidores. Este problema se agrava por la diferencia en el tamaiio de
las empresas, lo cual motiva que el potencial financiero y la cantidad de pro--
ducto que se pueda ofrecer al consorcio, contraste enormemente de las compa
filas pequefias a las grandes, situacidtn que podrfa propiciar la formacion de --
grupos dominantes que distorsionen los objetivos que inspirario la creacion de

la organizacion exportadora.

Es necesario mantener una situacién justa para las empresés asocia -
das, de tal manera que si se obtiene un pedido de un producto manejado
por mas de una empresa, debe distribuirse en forma equitativa, utilizando -
como criterio la participacion en el capital de la empresa, la importancia re
lativa que tengan como proveedorés del mercado nacional y algunos otros ele
mentos de juicio de esta naturaleza.

La asociacion de competidores en el seno de un consorcio se justifica
plenamente, partiendo del hecho de que 1a demanda del mercado mundial es -
considerable y si se trata de un pais en vias de desarrollo, es casi seguro -
que cualquier rama industrial que tenga productos con caracteristicas de ex-
portacion, se saturaria con los pedidos iniciales. En conclusi6n, es muy di -
ficil que pueda presentarse el caso de algin fabricante que saliera perjudica
do al asociarse con un competidor en un consorcio; por el contrario, las ven

tajas son obvias por el hecho de poder aceptar cualquier compromiso con la
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confianza de que sus problemas serdan menores si esta asociado con sus com-

petidores.

3. - Las dificultades para financiar el proyecto.

Al igual que cualquier empresa, es imprescindible realizar un estudio
previo que permita determinar los requerimientos de capital y de financiamien
to. Es saludable que la empresa en su inicio evite la formacitn de una estruc-
tura material y humana costosa, lo cual frecuentemente es innecesario, moti-
vada Gnicamente por aspectos de buena apariencia y una falsa sensacion de ==
prestigio.

Al estar ejecutando un proyecto que normalmente es visto y juzgado -
con duda en relacién a su éxito, los ejecutivos deben extremar sus esfuerzos
por ser objetivos y evitar que el entusiasmo desmedido los lleve a cometer -
errores que puedan desalentar a los miembros de la grupacion; por el hecho
de que la acrividad del consorcio sea fundamentalmente de promocion interna
cional de ventas, es facil que los ejecutivos pierdan el sentido de la propor- -
cidn de sus metas.y puedan sufrir serios reveses que finalmente se reflejan -
en ingresos menores que los pronosticados o excesivos gastos de promocion -
internacional que no estén compensados con ventas.

Se debe tener mucha precaucién al fijar el monto del capital requeri -
do y la programacion de las aportaciones periddicas. Si se fija un capital ¢le
vado con una programacién de aportaciones también elevada, sin que tenga -
plena justificacién por el tipo de proyectos que serin realizados, se propicia
que los ejecutivos en forma conciente o inconciente efectien gastos suntuosos
y aumenten el personal sin tener la exigencia de hacerlo, lo cual podria pro -
vocar desaliento en los socios. Por otro lado, es claro que la limitacién de -

un capital insuficiente provoca el estrangulamiento financiero y la desavenien
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cia entre los socios.

Los niveles de operacién de un consorcio de exportacién son variables,
razén por la cual se recomienda que se constituyan legalmente bajo el régi- -
men de sociedad an6nima de capital variable, tal como se define en México, -
siendo conveniente gue en cada pais se busque la sociedad mercantil equiva- -
lente. L.a sociedad andénima de capital variable ofrece la facilidad de aumen -
tar o disminuir el capital social sin necesidad de hacer modificaciones al ac -
ta constitutiva.

La exportacién siempre ha sido conceptuada como un objetivo nacional
¥ la experiencia ha demostrado que efectivamente lo es. Los paises que han -
tenido éxito notable en este campo, han demostrado tener el convencimiento -
y apoyo de sus habitantes para el logro del objetivo de exportar. El estado - -
tiene un papel de primordial importancia en este aspecto y es necesario que -
participe directamente en los consorcios de exportacifn, sin que esta medida
pudiera interpretarse como intervencionismo o un deliberado propdsito de - -
ampliar el d4rea de participacit6n estatal en la economia.

La participacion del estado en el capital de los consorcios es recomen
dable que sea minoritaria, porque de lo contrario provocaria recelo y desa- -
liento en las empresas privadas asociadas. Es sano que la estructura de los -
consorcios refleje el régimen de economia mixta bajo el cual vivimos; esto -
significa que las empresas del estado o de participacion estatal deben asociar
se con las empresas privadas, ademdés de contar con la participacidon del es-
tado en el capital de los consorcios de exportaciéon. Al vivir los problemas de

la exportacién desde una posicién empresarial, el estado ampliara sus cono -
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cimientos de los problemas a los que se enfrenta la industria y en esta forma-
tomari medidas méas acetadas y de mayor beneficio para la nacién.
Los consorcios de exportacidn deben estar ajenos al control de una em

presa o grupo industrial, que distorsionen su filosofia d= buscar el keneficio

de todos sus asociados. Es recomendable que se procure pulverizar o demo- -

cratizar el capital de los consorcios de exportacion, como Gnico medio de - -

mantenerlos ajenos a este tipo de control. Se puede limitar la participacidn

de los socios en el capital en un determinado porcentaje, estableciendo en su
escritura constitutiva o en sus estatutos una escala decreciente de participa- -

cién porcentual en el capital, conforme aumente el nimero de empresas aso -

ciadas; asf, por ejemplo, si el consorcio se constituye con cinco efnpresas el
limite podria ser veinte por ciento; si el consorcio de exportacion tuviera diez
socios, el 1fmite por empresa podrfa ser diez por ciento. En esta forma se po-
drfan llegar a establecer porcentajes de participacidn en el capital del dos por
ciento o del uno pdr ciento, lo cual constituirfa una garantfa para el manejo in-
dependiente del consorcio y la observancia de los principios de beneficio co--

moan y respeto a los intereses de todos los agremiados.

La participacién de bancos y financieras en el capital de los consor- -
cios también es recomendable con el objeto de que tengan mayor conocimiento
y sensibilidad de la importancia de las actividades de exportacidn; de esta ma
nera, los bancos y financieras estargh mejor dispuestas a apoyar crediticia- -
mente a los consorcios de exportacion, sin que sdlo prive el criterio frio del -
analisis de los estados financieros cuando se estudie el otorgamiento de un cré |

dito.

L.os consorcios de exportacién no deben convertirse en organismos sub
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sidiados por la industria asociada, ni deben habituarse a operar con permanen-
te p€rdida y menos aGn deben justificar su existencia y vivir por algin tipo de -
estimulo fiscal o subsidio gubernamental. La permanencia a largo plazo de es-
tos organismos de comercializacidon esta garanti.zada si representan operacio--
nes rentables para los inversionistas, mismos que de esta forma se veran mo-
tivados a aumentar el capital de estas empresas, favoreciendo su crecimiento

y proyeccion,

4. - La falta de personal capacitado.

Aunque este obstdculo es cada vez menor conforme aumenta la experien
cia y la tradicién exportadora de un pafs, es importante sefalar que continta -
siendo un impedimento para la creacitn y posterior expansiotn de las empresas
de comercio exterior,

I.os organismos oficiales y privados promotores de las exportaciones -
pueden brindar una valiosa ayuda en los estudios previos de evaluaciotn para --
crear los consorcios de exportacion, proporcionando especialistas que prestan
asesoria técnica. Se ha presentado también el caso de que algin organismo in-
termacional facilite a personas que tienen experiencia en la integracitn de con-
sorcios,

I.os departamentos de exportacitn de las empresas que han aceptado --
asociarse en el consorcio, son una buena fuente para reclutar al personal nece
sario. Por las actitudes de excepticismo que despierta un proyecto de esta natu
raleza, es indispensable que los ejecutivos y en general todo el personal tengan
caracter{sticas humanas y técnicas de excepcion.

El cargo de mayor jerarqufa e importancia del consorcio de exportacion

debe ser ocupado por una persona de antecedentes profesionales brillantes y de

un prestigio personal reconocido, lo cual constituye un factor clave para contar
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con la confianza de los asociados.

5. - Algunos aspectos sobre la comercializaci6n.

A continuaci6én abordaremos algunas dificultades técnicas que se presen
tan en rmateria de comercializacitn, las cusies varfan de acuerdo a la industria
0 al pafs a que nos refiramos. En términos generales, estas dificultades técni

cas estan relacionadas con el producto, €l mercado y los medios de transporte.

Al inicio de las conversaciones para la creaci6n del consorcio de ex -
portacion, es comin que se presenten dudas sobre las posgibilidades de com -
petitividad en los mercados extranjeros de los productos de las empresas in-
teresadas en asociarse, Lo mismo sucede por lo que se refiere al control -
de calidad de los productos y a las caracterfsticas y disefio de los mismos.
Es importante sefialar que es precisamente en estos aspectos donde debe sur

gir la complementacion de esfuerzos y experiencias en beneficio comtn.

Si algunas de las empresas interesadas en asociarse ya han incursio -
nado en los mercados internacionales, pueden proporcionar ayuda y asesoria
a los que carecen de experiencia: 1o mismo podemos afirmar por lo que se -
refiere al control de calidad, pues las empresas que ya han aplicado exitosa-
mente estos sistemas pueden transferir su experiencia a las ot:rés.

En su etapa inicial de operaciones, es recomendable que el consorcio
de exportacion ejerza una extrecha vigilancia sobre el disefio, producciétn, -
control de calidad y sistemas de empaque de exportacion de las empresas - -
asociadas, proporcionandoles toda la asesoria y ayuda posibles, con lo cual -

sSe evitarén descalabros y desprestigio en los mercados exteriores.
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IL.a diferente trayectoria y experiencia de las empresas interesadas en
asociarse, puede ocasionar algunos problemas que es necesario prevenir con
la debida anticipacion a fin de evitar el desinterés y la desercién una vez que-
se haya formado el consorcio.

Si alguna de las empresas tiene aigunos representantes en el exterior,
con los cuales haya celebrado contratos de distribucién a largo plazo, no po -
drd, a menos gque cancele estos compromisos, ceder sus ventas al consorcio.
Se recomienda para este caso que si el distribuidor en el exterior ha demos -
trado capacidad y eficacia en su labor de promocitén, el consorcio lo seleccio
ne como su representante del paquete de oferta total. La misma opcion podria
elegirse en el caso de las empresas que tengan establecidas sucursales en el
exterior, lo cual puede ayudar en gran medida a sufragar los elevados gastos
de promocioén y sostenimiento que suponen una actividad de este tipo.

En lo que se refiere a transportes, es conocido el hecho de que en los
palses subdesarrollados las redes de comunicacién y la infraestructura de -
transportacidn se encuentra atrazada. Este es un rengldn en el cual los con- -
sorcios pueden mancomunar esfuerzos en beneficio comGn. Es posible que un
consorcio adquiera sus propios medios de transporte de carga, con el objeto -
de llevar sus pedidos al puerto de salida y regresar con cargamento de mate -
rias primas de sus asociados; es obvio gue estas decisiones deben tomarse -

después de hacer un minucioso estudio sobre el volumen de movimiento de - -

carga, la frecuencia de los pedidos de exportacioén, las previsiones de creci

miento a corto y mediano plazo, los costos comparativos utilizando los me-
dios propios y los ajenos, la posibilidad de dar servicio a empresas que no -

son miembros del consorcio para dar ocupacién total al cupo de carga y el vo
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lumen de importaciones de materias primas y maquinaria que realizan los --
asociados desde el puerto de salida y entrada.

Otro problema que comunmente se presenta es la reducida frecuencia
de salida de buques de los puertos del pafs al exterior; los consorrcios de ex
portacion pueden ejercer presiones -debido a su mayor capacidad de nego--
ciacién- para aumentar la llegada y salida de buques. Si el volumen de car
ga lo justifica, podrian fletar buques especiales. lL.o mismo se puede apli-
car para el caso del transporte aéreo, pues los consorcios pueden reservar
con la debida anticipacitn y a costos diferenciales las d4reas de carga de los
transportes de pasajeros o fletar aviones de carga, obteniendo importantes
ahorros en cuanto al costo de los fletes, lo cual podrfa ser, por sf solo, un
importante atractivo para que algunas empresas decidieran agruparse en el

consorcio,

Los diferentes tipos de empresas de comercio exterior.

Se puede intentar una clasificaciotn de los consorcios de exportacion -
de acuerdo al pagquete de oferta de que disponen; también podemos distinguir-
dos tipos de consorcio de exportacion si se toma en consideracién quienes - -
suscriben su capital social.

LLos consorcios de exportacidén son verticales cuando los productos - -
que integran su paquete de oferta son diferentes y no complementarios; se en
tiende que los consorcios son horizontales cuando los articulos que ofrecen en
venta son similares o se complementan entre si.

L.os consorcios de exportacion, en su concepcidn exacta, deben estar

integrados por empresas industriales, considerando que esta es la mejor for
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ma de optimizar los resultados en una organizacion de comercializacion inter
nacional. Sin embargo, este tipo de organizaciones no siempre tienen como -
suscriptores de su capital a industrias, sino también a instituciones banca- -
rias, a comercios y a personas fisicas.

Es deseable que los consorcios de exportacion tengan como asociados
a industrias, uUnicamente o en forma mayoritaria, con el objeto de que no se -
pierda su objetivo principal que es el de reunir a productores independientes-
con el propésito de exportar. Sobre este particular, las autoridades hacenda-
rias mexicanas establecieron una diferenciacitn en este tipo de empresas,
de acuerdo a las proporciones en que suscriben su capital.

. La denominacidn genérica a este tipo de organizaciones, de acuerdo -
a las autoridades hacendarias mexicanas, es la de empresas de comercio ex-
terior, estableciendo que se considera consorcio de comercio exterior cuan -
do su capital minimo es de cinco millones de pesos y esté4 suscrito en un 75%,
como minimo, por las empresas asociadas; en cambio, cuando su capital mi-
nimo es de dos y medio millones de pesos y sus socios son personas fisicas, -

se les denomina empresas de servicio.

L.as bases para la creacidn de las empresas de comercio exterior.

1. - Los estudios previos sobre los mercados extranjeros y las posibi
lidades de producci6n para la eprrtacién.

Al estudiar la posibilidad de constituir un consorcio de exportacién, -
es importante contemplar en qué sectores de la produccion es necesario crear

este tipo de organizacidon, siempre con el objetivo de optimizar los resulta- -

dos con las condiciones y medios disponibles.
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. Quiénes son los que normalmente toman la iniciativa para crear un -
consorcio?. Hasta la fecha, la experiencia en México nos dice que son gru- -
pos de industriales unidos por intereses econdémicos O pertenecientes a una -
regién derterminada; también se did el caso de promocidn por parte del Insti-
tuto Mexicano de Comercic Exterior para la creacitn de algunos consorcios;
aunque en menor escala, algunos hombres de negocio con amplia experiencia
en comercio internacional también promovieron el establecimiento de consor
cios de exportacion.

No existe un método o sistema predeterminado para identificar en - -
qué sector O rama indusﬁrial conviene formar un consorcio; solo la experien-
cia y la investigacién directa dan la pauta en este sentido. En ocaéiones, es -
facil identificar en alguna rama industrial o actividad productiva determina -

da, la necesidad de crear un consorcio, sin llegar a realizar investigaciones.

x
.

Otra fuente efectiva donde puede obtenerse i.nformacit:'m SOi‘JI‘e empre -
sas o productores interesados en integrar agrupaciones de exportadores, son
los organismos oficiales relacionados con el comercio exterior, pues es co -
min que se acuda a €stos en busca de ayuda o consejo cuando existe una in---
quietud de esta naturaleza. Es importante sefalar que es insustituible al and
lisis de la industria y de otras actividades productivas del pais, establecien -
do las relaciones con la demanda de los mercados internacionales, con ei ob
jeto de identificar en qué renglones_pueden promoverse la formacion de agru
paciones de exportadores.

Una vez identificados los sectores productivos o ramas industriales - _

donde es factible integrar uno o varios consorcios, e€s necesario obtener da -

tos de las emmresas a través de cuestionarios y entrevistas personales. Los



37

cuestionarios deben incluir preguntas sobre la descripcioén de los productos -
que fabrican, caracteristicas de los mismos, cantidades producidas, datos -
sobre ocupacitn de la capacidad instalada en su planta, precios, volimenes -
que se exportan, interés en exportar si no lo hacen o en incrementar su volu
men de exportaciones, obstdculos para el incremento de sus exportaciones, -
quiénes son sus principales compradores, personal ocupado, capital social -
y el grado de interés que tendria en participar como miembro de un consor -
¢io de exportacion.

Es indispensable determinar en el propio cuestionario el tipo de con -
sorcio al que le interesarfia pertenecer a la empresa, existiendo las opciones
siguientes: una organizacitn que incluyera a competidores nacionales que fa -
brican los mismos productos; asociarse con los competidores nacionales, -
pero estableciendo que cada uno participe con un namero limitado de produc -
tos, con el objeto de complementar la oferta en forma conjunta; y, finalmen-
te, agruparse con empresas que fabriquen productos diferentes.

Es importante no perder de vista en las investigaciones previas y en -
las posteriores negociaciones que el objetivo principal de un consorcio de ex
portacion es lograr una operacion rentable, lucrativa y evitar cualquier inten
ci6n de convertirla en una operacion subsidiada por las industrias asociadas.
En base a este principio, es indispensable establecer, sobre bases objetivas,
una relacion entre la demanda extranjera, en lo que se refiere a calidady -
precio de los productos, con el paquete de oferta del consorcio.

Los problemas y necesidades de servicio comunes en materia de ex -
portacion, son los aspectos que coniribuyen a que las empresas se agrupen -

en un consorcio. Esta es la razon por la que se debe estudiar con detenimien
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to las razones por las cuales una empresa no exporta o manifiesta que la ex -
portacion no es una operacién rentable; la solucitn a estos problemas puede -

encontrarse agrupindose en un consorcio de exportacion.

2. - Criterios para la seleccion de los miembros del consorcio.

Al iniciar la fase de seleccién de los miembros del consorcio, se en -
tiende que ya se cuenta con una abundante informacion, obtenida mediante - -
cuestionarios y entrevistas, acerca de las empresas gque tienen posibilidades
de agruparse. En base a esta informacion, sera necesario convocar a reunio
nes preliminares, buscando la participacion activa de los asistentes y evitan-

do presentarles los planes y programas tan elaborados y completos que pue -

dan frenar su iniciativa y crearles temor de formar parte de una organiza-

cioén en la cual ni estdn interiorizados ni contribuyeron a su concepcion.

Los participantes en las reuniones preliminares del consorcio deben

ser ejecutivos de alto nivel que tengan la facultad de tomar decisiones ode -
proponerlas a sus respectivos comités ejecutivos, consejos de administra- -
cién o asambleas de accionistas, segGn sea el caso.

El primer paso debe ser la identificacion de las necesidades e intere -
ses comunes en materia de exportacion, las cuales pudieran ser las siguien -
tes: el tipo de clientes en el exterior, segtn los productos que integren el pa-
guete de oferta; los representantes o distribuidores que pueden ser capaces -
de comercializar los diferentes productos; los medios de transporte para efec
tuar las exportaciones; los servicios de documentacién de las exportaciones;-
los sistemas de embalaje para la exportacion; la identidad de mercados en el

exterior ya sea que se trate de un pais o de una regién geogrifica; los estu- -
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dios de mercado para evaluar previamente las posibilidades que ofrecen de--
ter minados mercados. AsI podriamos elaborar una larga lista de aspectos -
de similitud o identidad en los intereses de las empresas.

Una vez identificados lcs intereses y las necesidades comunes de las-
empresas que en principio han manifestado sus intenciones de asociarse, es-
necesario iniciar las negociaciones que conduzcan al establecimiento de una -
férmula de operacidn que cuente con la aprobaciétn unidnime de las entidades-
que finalmente integrarén la organizacion exportadora. Las negociaciones -
deben incluir, entre otros aspectos, los siguientes: los productos que cada -
empresa aportara para que el consorcio realice su comercializacién interna-
cional; el tipo de estructura legal bajo el cual se organizara el coﬁsorcio, de
acuerdo a las leyes vigentes del pais; y la aportacion de capital que cada uno
de los miembros del consorcio debe realizar.

En relacidn al tipo de sociedad mercantil recomendable para los con -
sorcios, como ya ha sido mencionado anteriormente, en México se ha deter -
minado que la sociedad an6nima de capital variable permite la facilidad de in
crementar o disminuir el nGmero de socios con sus respectivas aportaciones,
sin necesidad de realizar modificaciones al Acta Constitutiva, lo cual exige -
tramites y erogaciones en cada caso.

En cuanto a la aportacién de capital, es indispensable que la casi tota
lidad del mismo provenga de las empresas fabricantes o de los productores,
dejando una porcion minoritaria del mismo, si asi se desea, para que sea - -
suscrito por bancos, financieras, promotores o ejecutivos del consorcio. Des

de un principio, es conveniente que se obseve un equilibrio en las aportacio -
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nes al capital del consorcio, con el objeto de que no exista el predominio o --
mayoria de una empresa o grupo industrial, a fin de evitar que se desvirtle -
el caréacter cooperativo de una organizacioén de esta naturaleza.

Las bases para la aportacidon del capital pueden fijarse de acuerdo a la

importancia relativa que cada una de las empresas tendré en el volumen de

exportaciones del consorcio, tomando en cuenta ademas otros factores que

son fundamentales y que a continuacion se mencionan: el capital social; las

utilidades; las ventas domesticas; las ventas de exportacion y la cantidad de

obreros y empleados.

Es recomendable establecer reajustes anuales en la aportacion de ca
da emﬁresa, con el objeto de equilibrarla con el volumen real de exportacio -
nes que realice por conducto del consorcio. Es natural que en la determina- -
citn de la aportacion inicial, que en parte se hace a base de proyecciones es-
tadisticas y prondsticos, exista un margen de error apreciable, razdn por la
cual se recomienda el reajuste anual.

A continuacién se explica la mecénica para la integracion del capital, -
ilustrada por el cuadro que se incluye en la siguiente pidgina, la cual ayuda a-
determinar en forma proporcional y justa la contribucitn de cada una de las -

empresas,

IL.a mecdnica para la integracion del capital considera los siguientes -
factores:

— capital social, incluyendo las reservas.

— utilidades del dltimo ejercicio.

- las ventas domeésticas.

— el total de ventas de exportacién en el perfodo 1971-1974.
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— exportaciones en 1975.
— proyeccitén de las exportaciones para los cuatro afios subsiguientes -
(1976 - 1979 ).
- namero de obreros y empleados.
En el cuadro para la integracion del capital se incluyen diez empresas
y el afio base es 1975. La determinacion de la aportacioén por empresa se rea
liza en la forma siguiente:
a). - Se obtienen los datos de log siete factores involucrados.
b). - Se obtiene el porcentaje por empresa de cada factor con respec -
to al total.
Cc). - Se obtiene el promedio lineal de los siete factores por cadaem -
presa.
Si se desea destinar una parte del capital a que lo suscriban personag
o instituciones ajenas a las empresas fabricantes, (nicamrente es necesario -

obtener la deduccién respectiva en los porcentajes finales.

3. - Definir las funciones del consorcio y elaborar sus estatutos.

Las funciones del consorcio se definen a partir de las tareas que de-

sempeiiard, para lo cual es necesario hacer un listado de los servicios que

ofrecera a sus asociados. Algunos de los aspectos que se deben considerar -
son los siguientes: la administracion que es necesario integrar para cumplir -
con las tareas del consorcio; el capital y recursos financieros disponibles; --
los pronésticos de venta de exportacion y las erogaciones que suponen alcan -
zar estos objetivos, incluyendo la labor promocional y la prestacién de los -

gervicios a los asociados.



43

Las funciones de un consorcio de exportacién varian de acuerdo al ti -
po de industrias asociadas y a los mercados a los cuales se degtinarédn sus -
productos, razdn por la que es necesario dilucidar una serie de interrogantes
que, entre otras, podrian ser las siguientes: ;jcuidles son las caracteristicas-
de los mercados exteriores que se intentaran conquistar?; ;cudl seri el siste
ma de comercializacién mis recomendable?; ;Como se efectuaran los estu- -
dios iniciales de mercado y quién realizari la introduccion de los productos?;
usa vez obtenidos los primeros pedidos, gejercerad el consorcio alguna super
visi6bn a las empresas productoras?; en caso afirmativo, jquién la llevari a -
cabo y cOmo se realizari esa supervision?; jcudles serén las politicas de cré
dito y cobranza?; en cuanto a la facturacitn, ¢la realizara el consorcioo la -
empresa productora?. En esta forma podriamos alargar la lista con miltiples -
aspectos que es necesario contemplar a fin de establecer las funciones del - -
consorcio de exportacion.

Una vez definidas las funciones y la mecénica operacional del consor -
cio, es necesario establecer los estatutos, mismos que formaran parte inte -
gral de su acta constitutiva, independientemente del tipo de sociedad mercan-
til que se elija para su formaciodn legal. Es indispensable prever en los esta -
tutos todos aquellos aspectos que garanticen la existencia y proyeccion del - -
consorcio, al mismo tiempo que preserven los derechos y definan las obliga -
ciones de las empresas asociadas.

4. - Evaluacion financiera del proyecto.
En las hojas precedentes se ha insistido en que los consorcios de ex -

portacidn deben representar en s mismos una operacion rentable y evitar - -

gue estos se conviertan en organismos subsidiados por la industria asociada.
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Es recomendable efectuar una minuciosa, detallada y objetiva evaluacién fi -
nanciera del proyecto a fin de determinar si es o no conveniente realizarlo.
Los mejores ejecutivos y técnicos de las industrias que pretenden in -
tegrar el consorcio deben destinarse a estz tarea, formando un equipo con los
organizadores, a fin de elaborar los presupuestos de ingresos y egresos, flu

jos de caja y los estados financieros proforma que sean necesarios. Es natu -

ral y comprensible que en el primer ejercicio y posiblemente también en el
segundo, los estados financieros puedan reflejar pérdida, la cual en todos - -

los casos debe ser recuperada en los perfodos siguientes.

Optar por el camino de mantener una operacion subsidiada en aras -

del increrneﬁto y promocién de las exportaciones, cual si se tratase de una
cruzada, es perder las proporciones de una empresa razonada y l6gica, desti
ndndola al fracaso.

Si los estudios previos indican que serd una operacion rentable, se de
be pasar a una segunda etapa para determinar la cuantfa y fechas en que debe
ri ser aportado el capital por cada uno de los socios: si en los estudios se -
previd algun financiamiento, definir y asegurar en lo posible su fuente. A - -
continuacidon se hacen algunas recomendaciones sobre la naturaleza de las - -
aportaciones y la forma de efectuarlas.

L.as aportaciones no sdlo deben hacerse en forma de capital, sino que
también piieden fijarse contribuciones a gastos extraordinarios, los cuales -
normalmente son ocasionados por algin concepto que favorece en forma espe
cial a determinada industria o grupo de empresas, razén por la cual es justo

que su aplicacidén sea como aquf se indica.
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El capital puede ser aportado en forma total, esto es, en una sola ex-
hibicién, o bien pudiera hacerse parcialmente. Ambas formas tienen sus ven
tajas y desventajas. En el primer caso, se présenta la ventaja de tener la dis
posicion inmediata de la totalidad de los recursos de capital necesarios, pu -
diendo existir incluso algin ingreso adicional por rendimientos en valores de
renta fija a favor del consorcio, a cambio de la desventaja de significar un -
esfuerzo para los socios la aportacion total del capictal, al tener en considera-
cion que es frecuente que las industrias asociadas en un consorcio de expor -
tacidén, sean pequenas y medianas en su mayoria.

La aportacién parcial del capital presenta la ventaja obvia para el aso
ciado de evitarse un desembolso fuerte, a cambio de la desventaja de no dis -
poner de inmediato de los recursos de capital con el consiguiente riesgo de -
gue los resultados no se ajusten a los prondsticos, lo cual podria ocasionar -
el desaliento y la desercién de sus miembros, o en el mejor de los casos tra
tandose de una situacitn como €sta, que desistieran de continuar haciendo sus
aportaciones, hecho que podria ocasionar serios trastornos al funcionamiento
normal del consorcio.

Es importante que se mantenga una corriente de comunicacién frecuen
te, clara y objetiva, entre los directivos del consorcio y la industria asocia -
da a fin de conseguir la comprension y apoyo en cada una de las tareas que -

se emprendan,



CAPITULO IV
EL FUNCIONAMIENTO DE LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR.

La estructura y organizacién del consorcio de exportacion.

Al igual que cualquier otra empresa comercial o industrial que tenga -
las caracteristicas de sociedad andnima o en cuyo capital social participen va
rias entidades o personas, la estructura del consorcio de exportacién debe - -
comprender tres aspectos: El control de la politica a través de un consejo de
administracion; la direcci6n o gerencia general como ejecutadora de las de-
cigsiones del consejo de administracién y los diferentes departamentos que - -
atienden cada una de las areas de operacion de la empresa.

1. - El control de la politica a través de un consejo de administracién.

La integracitn del consejo de administracion, elegido por la asamblea
general de accionistas, es un factor de primera importancia en lo que se re -
fiere a la representacién de los intereses de las empresas asociadas, lo cual
garantiza la unidn y la participacion en las decisiones y directrices que se - -
adopten en el consorcio.

L.a cantidad de miembros del consejo de administracidn depende del -
nGmero de empresas asociadas; lo mismo puede decirse por lo que se refie.:re
a su forma de eleccitn y a la parte de capital o de empresas asociadas que re
presenten. Es recomendable que los consejos de administracion no esten inte
grados por mas de diez miembros, pues de no ser asi se presenta el inconve-
niente de la falta de acoplamiepto e identidad que es frecuente que existan en -

un grupo demasiado numeroso, dificultande la toma de decisiones.



En el caso de que el consorcio de exportacion tenga un namero reduci
do de empresas asociadas, &€stas pueden designar, cada una, a un consejero-
que las represente. En un consorcio de exportacién que este intégrado por va
rias decenas de industrias, es conveniente que sus consejeros sean elegidos-
por grupos de empresas O por los accionistas que representen determinado -
porcentaje del capital, a fin de que se logre una auténtica representatividad -
en el consejo de administracion.

Es conveniente que en el consejo de administracion de los consorcios
de exportacién, especialmente en aquellos que por el nGmero de industrias
asociadas o por el tamaiio de las mismas, tienen una importancia considera -
ble como instrumentos exportadores, participe algin representante del esta -
do con el objeto de propiciar la identificacién y el contacto directo de las em
presas con las autoridades gubernamentales en una actividad que en todos los
paises estéd revestida de una significacion primordial dentro de los objetivos-~
nacionales.

2. - La direccién o gerencia general como ejecutadora de las decisio -
nes del consejo de administracion.

El consejo de administracion toma las decisiones y la direccién o ge
rencia general las ejecuta; es importante que la responsabilidad de la dixec-
cioén recaiga y esté bien definida en una persona, evitando que €sta se diluya
en las diversas gerencias o jefaturas de departamento.

Es aconsejable que la persona que ocupe el maximo cargo de direc- -
cion no actle o se le identifique como representante de determinada empresa,

razon por la cual es preferible que no provenga o no haya sido ejecutivo de -
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alguna de las industrias asociadas. Es natural que se entienda que €sta no de
be ser una condicidén indispensable, pues si la extracciodn del director es de -
alguna de las empresas asociadas, su actuacion diaria debe demostrar que -
en ning@n caso estd mostrando preferencia hacia la misma, sino que su aten
cién se concentra en todas por igual.

La direccion general debe estar revestida de la autoridad y mando ne
cesarios para la consecucioén de los objetivos que se fijen. Es com(Gn que los
consorcios de esportacion se integren con personas gque antes formaban parte
de los departamentos de exportacion de las empresas asociadas, lo cual pue
de originar que algunos gerentes o jefes de departamentos desvien las lfneas
de dependencia y autoridad hacia los carisejercs o directores de las indus---
trias, entorpeciendo la labor de su jefe inmediato dentro del consorcio. - - -

Esta situacién debe preverse y evitarse en la

Pl

T z2dida de lo posible.

3. - Los diferentes departamentos quz atienden cada una de las areas
de operacitn de la empresa.

El consejo de administracion y la direccion o gerencia general son
organismos que deben existir y funcionar en tclda empresa que no tenga las -
caracter{sticas familiares o de manejo unipersonal, razdn por la que en to -
dos los consorcios de exportacion deben tener funciones bien definidas. En -
el caso de los diferentes departamentos del consorcio, €stos pueden variar -
de acuerdo a las caracteristicas de los productos que comercializa, de las -
industrias asociadas y de los tipos de mercados a los que estd exportando. A
continuacidn se presenta una division departamental y sus respectivas funcio

nes que podriamos considerar que es la mas adaptable a las necesidades ge -

nerales de los consorcios de exportacion:
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a). - Departamento de ventas y mercadotecuia.

Coordinacion de los ejecutivos de cuenta y de las sucursales y repre--
sentaciones en el exterior, asi como los aspectos técnicos y publicitarios.

Ejecutivos de cuenta. Cada empresa del consorcio contaré con un eje-
cutivo de cuenta o con una divisidn especializada ( si se trata de varias perso
nas), quienes seréan los encargados de la promocidn y venta de los productos
provenientes de una industria o ramo industrial, con conocimientos técnicos-
amplios en la especialidad de que se trate. En el caso de varias industrias -
pequeiias, que fabriquen productos que no requieren para su venta dominar -
amplios conocimientos técnicos, puede destindrsele a un solo ejecutivo de - -
cuenta. '

Sucursales o representaciones en el exterior. Existen dos formas prin--
cipales de introducir un producto a un mercado extranjero: con personal pro-
pio, ya sea a través de ejecutivos que viajen o mediante el establecimiento de
sucursales, o suscribiendo contraros de distribucidtn con empresas que sean-
representantes exclusivos o no exclusivos en una region, pais o grupo de pai
ses. Es necesario nombrar ejecutivos que supervisen el desempefio de las su
cursales, de los vendedores que radiquen en determinadas ciudades o paises
¥y de empresas representantes.

Publicidad. Publicaci6én de folletos en idiomas extranjeros, edicidén de ca
tdlogos comunes, participacion en las ferias y exposiciones internacionales -
y organizacion de campaiias de publicidad por correspondencia y en revistas
especializadas del extranjero.

Técnico. Supervision en el cumplimiento de lag empresas asociadas de

las especificaciones. normas, control de calidad v caracteristicas del emba-
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laje;cuando se realicen operaciones en las cuales los articulos son surtidos ofa

bricados por varias industrias, supervisar la compatibilidad en los aspectos de

disefio técnico y especificaciones de los productos.

b). - Departamento de Administracion y Finanzas. Las funciones de es
te departamento son muy amplias, razon por la cual las analizaremos por se
parado:

— Administracién del personal que comprende el reclutamiento y lle -
var al dia la documentacién relativa; la supervision y coordinacién de los di -
ferentes sistemas y procedimientos administrativos implantados en el consor
cio.

— La administracion financiera de los recursos, mediante la elabora _
cién de presupuestos y estados financiersos proforma; llevar al dia los regis
tros de contabilidad y presentar con la debida oportunidad los estados finan- -
cieros y reportes periddicos que se le soliciten.

— El control de los precios de costo y precios de venta, con el objeto-
de que la operacion del consorcio sea siempre rentable; el control de 1a co- -
branza.

— Conseguir y mantener las fuentes de financiamiento para las opera -
ciones del consorcio, tanto los préstamos directos como el financiamiento a -
las exportaciones; llevar al dia todos los informes y reportes que las autori -
dades gubernamentales solicitan en materia de exportaciones y todo 1o que se
refiere al pago de impuestos y las declaraciones exigibles a cualquier empre
sa.

c). - Departamento de Trifico. Se encarga del despacho y documenta -

Ci6on de los pedidos de exportacion; la contratacitn de los transportes terres -

tres, agreos o maririmos; el contacto con las agencias aduanales.
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Este departamento puede hacer uso o prescindir de los servicios de --
las agencias aduanalecs, dependiendo del volumen de operaciones que maneje -
el consorcio.

La importancia y lo delicado de las actividades de este departamento,
obligan a que desde un principio se le considere como una especializacibny -
se nombre a una persona de reconocida capacidad para ocupar ese puesto.

Hasta aqui termina la explicacitén de los diferentes puestos y sus fun -
ciones dentro de un consorcio de exportacitn. Se entiende que la jerarquia y -
distribucidn de funciones‘ varian de acuerdo al volumen de operaciones del con
sorcio y a sus respectivos incrementos, de tal forma que una seccitn puede -
adquirir el grado de departamento; y €ste a su vez, con el tiempo, puede al- -

canzar la dimensidon de una gerencia.

Los sistemas de comercializacion.

Antes de~ tomar la decisiotn de crear un cc;nsbrcio de exportacién, se -
entiende que se deben efectuar estudios preliminares de los mercados exterio-
res y comparar las posibilidades que ofrecen con los productos y capacidad -
de produccion de las empresas interesadas en agruparse. Sin embargo, no es
sino hasta que se integra el consorcio cuando se deben efectuar estudios ---
profundos de los mercados previamente seleccionados a fin de determinar don
de se concentraridn los recursos humanos, técnicos y econGmicos de la orga -
nizacidn.

L.a informacién relativa a esos estudios con las conclusiones y reco- -

mendaciones correspondientes de la direccion general se deben someter al -

consejo de administracion a fin de delinear la estrategia de penetracion en -
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los mercados internacionales,

[.os estudios de mercado deben dar el m#as fiel reflejo posible de la si-
tuacion competitiva de los productos del consorcio, proporcionando respuestas
precisas a las interrogantes siguientes: ;Cual es el orden en que deben conside
rarse los mercados, de acuerdo a las mayores facilidades y ventajas que ofrez
can para la introduccion de los productos?, ; Cudles son los precios, especifi--
caciones y caracter{sticas de los productos de la competencia?; ;Qué modifica-
ciones es necesario hacer en los precios, presentacitn, disefio y embalaje de -
los productos del consorcio para que sean competitivos?; ;Coémo se efectGa la -
distribucién en esos mercados?; ;Quiénes podrian ser agentes o representantes
del consorcio en esos mercados?; Estas son algunas de las preguntas bésicas
que debe responder todo estudio de mercado.

Al tener a la vista la informacién completa sobre un determinado merca
do, se cuenta con los elementos para tomar la decisidn sobre el sistema de co--
mercializacion a seguir. A co;ltinuacién se dan algunas opiniones sobre tres -
sistemas de comercializacién que pueden aplicarse en forma aislada o combina
da dependiendo de la importancia y caracter{isticas de los mercados exteriores.

1. - Nombrar representantes exclusivos o no exclusivos en deterrminados
mercados.

Cuando no es viral para el consorcio la obtencidn de 6ptimos resultados
en un mercado, puede tomarse la decisiétn de nombrar a un distribuidor. El --
€xito de las exportaciones a través de distribuidores depende en gran medida -
del entrenamiento y supervision que proporcionen los ejecutivos del consorcio
al equipo humano que maneja la promocion y las ventas, LEl contacto personal,

mediante viajes de los ejecutivos del consorcio, reviste primordial importan-
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Es recomendable que nunca se pierda el contacto con los clientes o --
consumidores finales de los productos, pues en ello radica la fuerza de la re-

lacibn comercial, especialmente cuando no se trata de una marvrca de reconoci

do prestigio mundial. AdGn en este {itimo caso - el de una marca de presti--
gio mundial- el contacto con el cliente o consumidor final es de tal suerte --
vital que puede ser decisivo cuando se intenta desplazarla por un articulo de -

calidad inferior o desconocido. En consecuencia, es un error lamentable si -

los ejecutivos del consorcio, en sus viajes al exterior, s6lo se limitan a visi-
tar a sus distribuidores,

La exponaqibn a través de distribuidores presenta la seria desventa--
ja de no garantizar la especializaciodn en los productos del consorcio, debido
a que es comin que estas empresas vendan rmultitud de articulos y es imposi-
ble que su personal pueda interesarse en forma particular en alguno. Otro --
aspecto negativo es que el distribuidor no vacilari en cancelar su compromi-
80 con €l consorcio al presentirsele la oportunidad de vender algGn producto
de la competencia que ofrezca mayores facilidades en su venta y, en conse---
cuencia, le permita dividendos mayores.

En ocasiones, ofrece mejores perspectivas de &éxito interesar a em---
presas pequefias en la distribucion o lograr convencer a una persona que ten-
ga buenas relaciones en el medio y posea conocimientos técnicos de los pro--
ductos -se entiende que se trata de un residente que domine el idioma y las -
costumbres locales- para que organice una empresa distribuidora, con lo --

cual se garantiza un mayor interés hacia los productos del consorcio, debido

a que tendridn mavor importancia para una empresa peauefia o serdn el moti-
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vo de creacibn y sustento de una nueva empresa. Este Gltimo camino presen
ta el inconveniente de que una empresa pequeiia o de reciente creaci6n, no -
es ampliamente conocida en el mercado,

2.- Enviar a un ejecutivo del consorcio a que resida en el exterior,

En el caso de un mercado que sea vital para el consorcio y cuando €s
te no cuente con los recursos econdmicos suficientes para establecer una su
cursal, se puede optar por el envio de un ejecutivo como residente en el -
exterior.

La permanencia diaria de un ejecutivo en un mercado extranjero ga-
rantiza la presion e insistencia en la acrividad de ventas, lo cual es un fac--
tor indispensable para el &xito atin cuando se elija un sistema combinado de
atencitn directa a los clientes y ventas indirectas a través de distribuidores.
Ademaéas, la permanencia del ejecutivo en determinado mercado acelera la --
definiciotn de las posibilidades reales de venta del paquete de oferta del con--
sorcio y en caso de ser positivo el resultado se facilita el establecimiento de
una sucursal, pues ya se tiene el completo conocimiento del medio y a la ——
persona que seguramente puede ser el gerente de la oficina de ventas y ser-
vicio.

3.- Establecer sucursales, desde un principio, en los principales --
mercados.

Este es el sistema de comercializacitn més efectivo que pueda adop-
tar un consorcio de exportacion, el cual requiere de recursos econémicos y
humanos de primer orden. La objetividad debe regir todas las decisiones --
del consorcio; una decisién de esta naturaleza debe tomarse Gnicamente si -

se han cubierto algunos requisitos como son: profundos estudios de mercado;
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operaciones de importancia realizadas, las cuales siempre deben mostrar in--
crementos; conocimiento del medio por lo que se refiere a las perspectivas -~-
econOmicas del pafs donde se pretende establecer la sucursal; restricciones --
actuales y futuras que tengan o pudieran tener las importaciores; haber tenido
contacto con los principales compradores de ese pafs; pronésticos de exporta-
ciones que justifiquen el establecimiento de la sucursal y otros aspectos que -
es necesario estudiar y meditar a fin de evitar el descalabro econémico y mo-
ral que puede representar el fracaso de una oficina en el exterior,

En resumen, de la explicacion anterior sobre tres formas en que un --
consorcio puede comercializar sus productos en el exterior, se desprende que
el contacto personal y la atencién directa es el medio més efectivo de llegar a

las metas de ventas de exportacidtn que sobre bases objetivas se hayan fijado.

El control y la vigilancia de las operaciones del consorcio,

Un aspecto vital para el éxito de los consorcios de exportacitdn es el --
control y vigilancia de sus operaciones, aue debe ser ejercido en forma dia--
ria y constante por €l director o gerente general y en forma peritdica, en lap
sos que nunca deben exceder a un mes, por el consejo de administracion,

L.os errores mads comunes en este tipo de organizaciones son €l reba-
sar los gastos presupuestados y €l no llegar a las metas fijadas en los pro'noi
ticos de exportaciones. L.os gastos pro mocionales al exterior son especial---
mente caros si tomamos en cuenta las distancias que se cubren en los viajes
y los gastos de comunicacién por teléfono o télex; por otro lado, si los pronts
ticos de venta doméstica de las empresas acusan graves deficiencias, el mar

gen de error ¢s mayor cuando se trata de estimar las exportaciones por el --
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menor conocimiento de los mercados y las dificultades propias de este tipo -
de operaciones,

L.a puntualidad y oportunidad de los reportes contables y financieros -
a la direccion general y al consejo de administracion, son factores de prime
ra importancia para aplicar medidas correctivas cuando aGn es tiemgoc de --
hacerlo. EI consejo de administracion debe reunirse, como ya se indico an
teriormente, por lo menos doce veces al afio con el objeto de comparar lo -
presupuestado con la realidad que se presente, tomando decisiones que invo
lucren en una forma u otra, a la totalidad de las industrias asociadas como
tnica forma de mantener su solidaridad y apoyo a todos los planes gque se -

proponga realizar el consorcio de exportacion,



CONCLUSIONES

L.os consorcios de exportacitn, entendidos como agrupaciones volunta-
rias de productores iadependientes que se unen con el propésito de crear ins--
trumentos eficaces de comercializacién internacional, pueden ayudar a com--
pensar, en los pafses en vias de desarrollo, la ventaja historica que nos llevan
las naciones altamente industrializadas, quienes se iniciaron desde hace va---
rias décadas o siglos en €l comercio internacional de manufacturas,.

El objetivo més importante que cumplen las empresas de comercio ex-
terior es la incorporacién a la'actividad exportadora de las empresas media--
nas, pequefias y artesanales. En el caso de las grandes empresas, si atn no -
exportan se ven motivadas a asociarse con aquellas industrias que ya tienen --
experiencia en este campo.

En resumen, los consorcios de exportacitn constituyen organizaciones
de comercializacion internacional que se ponen a la disposicidtn de la industria.

L.a creacitn de las empresas de comercio exterior no debe fundamen--
tarse en la intenci6n de disfrutar algtGn beneficio fiscal ni pretender establecer
una lfnea de dependencia econf6mica con las industrias asociadas, promoviendo
la justificacitén de una operacitén subsidiada. Optar por alguno o los dos cami-
nos anteriores, es exponer al consorcio a una existencia precaria y efifmera.

Los estimulos fiscales nunca podran lograr, en forma aislada, que nues
tra industria sea competitiva en el exterior, lo cual s6lo se conseguira aumen-
tando la eficiencia de la planta industrial mexicana; por otro lado, los consor-
cios de exportacidtn deben representar operaciones rentables, siendo ésta la -

Gnica forma de garantizar su proyeccion y desarrollo.
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LLas empresas de comercio exter ior no deben limitar sus funciones a -
mejorar Gnicamente los sistemas de comercializacion; es indispensable que in
Juyan en superar algunos aspectos productivos de las industrias asociadas, su
driendo mejoras con €l objeto de lograr que los artfculos que exporta tengan ~
nis posibilidades de competir en términos de calidad y precio.

El darle mayor importancia a los aspectos de comercializacitn que a -
bs de 1a produccitn es un error comfn de los pailses en vias de desarrolloy -
i causa de algunos de los problemas econdmicos que enfrentan. Es necesario
we las personas, empresas e instituciones ligadas a la acrividad exportadora
¢t México, abandonen el espejismo de darle mayor importancia a la comercia
lzacidn que a la produccién y no continlGen sosteniendo que los estfmuios fis--
ules son indispensables para que las empresas incrementen sus exportacio--
1es,

La industrializacitn de Mé&xico no esti orientada hacia la exportacion.
fl fen6meno de la exportacitn de manufacturas es la consecuencia natural de
in mercado intermo sano, pujamte y de una poblacitn laboriosa y responsable
pe imprima en cada producto el prestigio y la calidad indispensable para for -
mar y conservar la imagen industrial de la nacitn.

La experiencia hist6rica moderna y contemporédnea nos ensefia que las
izciones que han tenido &xito como esportadoras, antes han demostrado su ca-
acidad para formar y fortalecer su mercado interno. Lo mismo puede afirmar
¢, salvo contadas excepciones, en el caso de las empresas: un s6lido merca-
Jo interno proporciona no solo experiencia, sino también los recursos economi
tos indispensables para lanzarse a la conquista de los mercados exteriores.

La agrupacitn de una empresa en un consorcio de exportacion no menos
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caba en forma alguna su independencia: por el contrario, al fortalecerse econt
micamente la empresa por la ampliacion de su mercado de exportacidn, se --
afirma su independencia y puede continuar arendiendo el mercado doméstico -
con Su marca y sSus propios recursos humanos y econémicos.

L.os niveles de ‘operaciones de un counsorcio de exportaciétn son varia--
bles y es normal que el nimero de industrias asociadas se incremente paulati
namente, hasta llegar a cierto lfmite, por lo cual es recomendable que se ---
constituya bajo la forma legar de sociedad an6nima de capital variable, a fin
de facilitar el registro de los incrementos en su capital social,

Es recomendable que él estado participe en el capital de los consor---
cios de exportaciotn, como una forma de establecer una alianza efectiva con -
la empresa privada, en una tarea que reviste tanto interés para el desarrollo
econdmico del pafs.

L.os consorcios de exportacidon deben mantenerse ajenos al control de
una empresa o grupo industrial, a fin de evitar que sea destorsionada su filo-
soffa de beneficiar por igual a sus asociados.

Es necesario limitar la participacién de las empresas en el capital del
consorcio y conforme se incremente el nGmero de asociados, establecer una -
escala decreciente de participacién porcentual en el capital, teniendo como ob
jetivo su pulverizacitn o democratizacidn.

I.os sistemas de comercializaci6n internacional que pueden aplicar los
consorcios de exportacion son muy v:slriados, sin embargo es recomendable --
que todos tengan coimo denominador coman la caracterfstica de estar en con--

tacto personal y permanente con los mercados exteriores. En especial se reco

mienda que no se pierda el contacto con el cliente o consumidor final de los --
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productos, pues es aqufl donde radica la fuerza de la relaci6tn comercial.

En la integracion del consejo de administracién del consorcio de ex--
portacién debe lograrse una auiéatica representatividad de las industrias aso
ciadas; es indispensable mantener una corriente constante de comunicacion -
entre los directivos del consorcio y las industrias asociadas, siendo éste el

Gnico medio de conseguir la solidaridad y apoyo en todas las tareas que se -

emprendan,
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APENDICE A
DEVOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS PARA LAS EMPRESAS
DE COMERCIO EXTERIOR.
I. - Condiciones Generales.

1. La devolucién de impuestos indirectos hasta por el 49 que causen -
las empresas de comercio exterior (consorcico o empresa de servicio) consti -
tuyen una ayuda para su organizacion, funcionamiento y desarrollo.

2. Dicha devolucién sera adicional al monto de los CEDIS, y no inter-
ferira con la administracion de éstos, cuyo tramite continuara como hasta -
ahora.

3. La base para el computo de la devolucién adicional, sera el valor -
de factura planta del producto manufacturado exportado.

4. S6lo se concedera la devolucién adicdonal cuando se demuestre que -
la exportacion se realizd por conducto de una empresa de comercio exterior -
(consorcio o empresa de servicio) que se ajuste a las caracteristicas a que se
refieren 1a 1l y 111 partes siguientes.

5. Se cancelara el registro que se exige mas adelante si la empresa -
de comercio exteriqr (consorcio o empresa de servicio) no cumple con las con
diciones que se les fijan y con el aumento de las exportaciones mexicanas, pro

posito para el que son estimuladas.

II. Caracteristicas de los consorcios de comercio exterior.
1. Podran estar formados con la participacion de empresas industria-
les de una o de distintas actividades.

2. Si bien podran dedicarse a cualquier actividad relacionada con el -
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comercio exterior, no tendran derecho a la devolucién adicional sino en los ca-

sos de las exportaciones a que se refiere el Acuerdo Presidencial del 15 de mar
zo de 1971 vy los subsecuentes del C. Secretario de Hacienda y Crédito Publico -
de incorporacidon de nuevos productos al sistema. Sin embargo, cuando se trate-
de exportaciones sustanciales de productos tradicionales a nuevos mercados, se
examinara la posibilidad de otorgar exclusivamente esta devolucién adicional, -

y sin gque en forma alguna se considere como base para el computo de los incre-
mentos a que se refiere el punto 4 siguiente. En este iltimo caso, deberan me--
diar una autorizacidén previa de la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico.

3. Se ortorgara la devolucion adicional de impuestos a los exportadores -
de manufacturas cuando, si a mas de realizar sus ventas por conducto de un con
sorcio de comercio exterior, este ultimo ha satisfecho los incrementos acumula_
tivos anuales de exportacion. En el supuesto de que exportadores o consorcios -
dispusieran de excedentes de certificados de ayuda adicional, la Direcciéon Gene -
ral de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales de la Secretaria de Hacien
da y Crédito Publico considerara en cada caso, la forma de utilizarlos.

4. La devolucién adicional se realizara desde €l momento en que el con-
sorcio de comercio exterior haya aumentado sus exportaciones en un 209, el pri-
mer afio, sobre la base de las exportaciones realizadas en los doce meses inme
diatos anteriores. Para los cuatro siguientes afios, el incremento debera ser del
159 acumulativo anual. Cualquier cantidad adicional al 20 o al 15 ¢, sefnalados,
serd bonificada para considerar el incremento de los afios subsecuentes, Cuando
se duplique la exportacién, la devolucion adicional sera automadtica siempre que
se mantenga, cuando menos, el valor de lo exportado en el dltimo afio. Del incre

mento, el consorcio de comercio exterior debera realizar exportaciones de pe--
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queiios ¥ medianos productos y de artesanos en un 30%. minimo. Se deben en-
tender como pequefios industriales los que tengan un capital social hasta de -
5 millones de pesos, ¥y madianos cuando sea de 5 a 10 miliones.

5. La base para la obtencién de la devolucion adicional de impuestos, -
seré el valor de las exportaciones realizadas durante los doce meses inmedia-
tos anteriores, consideriandose siempre las mismas empresas para €l computo
de los incrernentos.

6. Para que se contabilicen las exportaciones dentro de los incrementos
que se exigen a los consorcios para otorgar las devoluciones adicionales, la --
empresa industrial exportadora utilizara como hasta ahora, la forma EF-10 --
del Instructivo para. la aplicacion de los Estimulos Fiscales a la Exportacién, -
senalando el consorcio de comercio exterior por cuyo conducto efectud la ex--
portacion (ANEXO 2, libremente reproducible).

7. Como nure rosas empresas industriales realizan gastos apreciables
para exportar sus productos -inclusive en forma de departamentos especializg_
dos de <:orr;ercio exterior-, para obtener la devolucidn adicional al asociarse -
en consorcio, deberan compensar la ventaja que obtengan a consecuencia de la
reduccidn de sus gastos, haciendo mas competitivos los precios de sus produc
tos en el mercado exterior o destinando a gastos de promocion las cantidades

que antes dedicaban a fomentar la exportacion.

8. Los consorcios de comercio exterior deberan establecerse conforme
a las leyes sobre sociedades mercantiles y cumplir los requisitos especiales -
que se les sefiale. Es recomendable alguna forma de sociedad de capital varia-
ble .

Los requisitos especiales que debe reunir el consorcio de comercio ex-
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terior seran.

A . Monto del capital social y estructura del mismo suieto a las condi-
ciones gue se seflalan en el punto siguiente.

B. Transferibilidad de las acciones sd6lo con autorizacion de su Conse -
jo de Administracién y con autorizacién de la Secretaria de Hacienda y Crédito
Pablico, Direccién General de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales.

C. Administracion a cargo de un Consejo, debiendo comunicar a la mis
ma Direccidon nombre y representaciones de sus integrantes.

9. Como el aspecto relativo a la forma de establecer los consorcios --
plantea una serie de posibilidades, ya que no resulta fiacil el establecimiento -
de una "empresa tipo', y el cumplimiento de requisitos minimos, contribuira
a que la devolucién adicional de irmmpuestos se otorgue solo a empresas serias
e importantes, deberan cumplir con los siguientes requisitos de organizacion:

A . Direccion:

B. Gerencias o jefaruras de departamentos en relacion a las funciones

que desempefien, a saber:
i} Administrativas, contables, de tesoreria, de relaciones y legales;
ii) De promocion y ventas:
iii) De crédito;
iv) De mercadotecnia;
v) De servicios: transporte, documentacién, embalaje, seguros, dispo
siciones arancelarias v no arancelarias de los mercados externos, etc.
C. Representaciones en el extranjero.
D. Servicios adecuados de comunicacion.

E. Designacion de funcionarios que realicen: contactos permanentes con
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el Instituto Mexicano de Comercio Exterior y con el Banco Nacional de Comer -~

cio Exterior, S. A., y con otras organizacicnes relacionadas con el fomerto -

del comercio exterior.

F. Proporcionar a la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico y al Ins-

tituto Mexicano de Comercio Exterior toda la informacién comercial y técnica

que les sea solicitada.

10. Ademas de los requisitos mencionados, los consorcios deberan —-

cumplir con los siguientes:

A. Registrarse en la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, Direc-
ciéon General de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales, conforme al
cuestionario y los documentos comprobatorios a que se refiere el a-nexo 2, li-
bremente reproducible. Esta Dependencia se reserva el derecho de aceptar o
no la inclusién de empresas industriales en los consorcios de comercio exte -
rior, cuando debido a arreglos comerciales, se limite el acceso de manufac -
tura mexicana en determinados mercados exteriores y cuando se trate de em-

presas que obtengan ventajas internas, a que se refiere el Articulo 11o. del -

Acuerdo del 15 de marzo de 1971.

B. Solicitar a dicha Direccion, autorizacion previa en los casos de sus
titucién, aumento o disminucién de las industrias participantes.

C. Solicitar también autorizacion para que una empresa industrial par=
ticipe en mas de un consorcio, la que.sera concedida en los casos en que se ob
tengan beneficios para la exportacién, debido al aprovechamiento de canales de
distribucion ya establecidos.

D. Enviar a la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, Direccién -

General de Estudios Hacendarios v Asuntos Internacionales, copia o, sies el
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caso, noticia escrita de sus contratos o arreglos de ventas a comisién, cuan-
do les sean requeridos.

E. Cumplir con las obligaciones fiscales establecidas para las socie--
dades mercantiles.

F. Cumplir con las obligaciones fiscales establecidas para las socie-
dades mercantiles.

G. Cumplir con las condiciones que se les fija y con el incrernento de-
las exportaciones mexicanas, propdsito para el que son estimulados, especial
mente en el caso de las exportaciones de pequenos y medianos industriales y-
artesanos, a que se refiere la parte final del punto 4 precedente.

11. Como los beneficios de la formacion de los consorcicos de comer-
cio exterior seran mayores cuanto mayor sea el nimero de empresas exporta
doras afiliadas, en todo caso, debe evitarse que determinada empresa o per--

sona detente un porcentaje mayoritario de las acciones de la empresa de comer

cio exterior y procurar que la ayuda fiscal beneficie en la maxima proporcitn
posible a las empresas exportadoras y asegurar la persistencia de la oferta de
los productos mexicanos en los mercados internacionales.

En atencion a lo anterior, para obtener la devolucién adicional de im--
puestos:

A. Las acciones del consorcio de comercio exterior deberan ser nomi
nativas;

B. El capital debera ser de no menos de 5 millones de pesos, formado
enun 75%, como minimo, por aportaciones de empresas, nunca superior indi
vidualmente al 15 %. El 25 ¢ restante del capital podra ser suscrito por otras

rersonas fisicas o morales, distintas a las empresas asociadas. En cuanto a-
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la participacion de estos altimos. nunca debera ser mayor de un 39 por cada -
uno. salvo tratandose de instituciones de crédito. de empresas come rciales v
de organismos del sector pablico, en que la Secretaria de Hacienda y Crédito

Piblico aprobara en cada caso el porcentaje con €l que pcdran participar

llI. Caracteristicas que deben reunir las empresas de servicio

1. Las empresas de servicio podran tramitar ante la Secretaria de Ha-
cienda y Crédito Publico las devoluciones adicionales para las exportaciones —
realizadas por pequefios y medianos industriales no pertenecientes a un consor
cio de comercio exterior, o por artesanos.

2. Para fines de la aplicacidén del punto anterior, deberan entenderse -
por pequefios y medianos industriales a los que tengan un capiral social has -
ta de S millones los primeros y de 5 a 10 millones de pesos, los segundos.

3. Si bien las empresas de servicio podran dedicarse a cualqguier acti-
vidad relacionada con el comercio exterior, no tendran derecho a la ayuda fis
cal sino en los casos de las exportaciones a que se refiere el Acuerdo Presi--
dencial del 15 de marzo de 1971 y los subsecuentes del C. Secretario de Hacien
da y Crédito Publico de incorporacion de productos. Sin embargo, cuando se tra
te de exportaciones a nuevos mercados de productos tradicionales, se considera
rd la posibilidad de otorgar exclusivamente esta devolucién adicional, sin que en
forma alguna se ccnsidere como base para el computo de los incrementos a que-
se refiere el punto siguiente. En este altimo caso debera mediar una autoriza--
Ccion previa de la Secretaria de llacienda y Crédito Publico.

4. Se otorgara la devolucidn adicional de impuestos a las empresas de-
servicio cuando satisfagan los incrementos acumulativos anuales de exportacion

sefialados mas adelante. En el supuesto de que el exportador o la empresa de -
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servicio dispusiera de excedentes de certificados de ayuda adicional, la Direc-
cién General de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales considerara en

cada caso la forma de utilizarios. .

5. La devolucioén adicionalse realizariddurante los primeros 12 meses,
sin ninguna condicidén respecto a incremento en exportaciones. A partir del se
gundo afio se hard la devolucién adicional si la empresa de servicio aumenta -
sus exportaciones en un 209 el primer afio, sobre la base de las ventas al ex-
terior realizadas los doce meses inmediatos anteriores y se le otorgara desde
el momento en que lo logre. Para los tres siguientes afios, el incremento debe
rd ser del 15% acumulativo anual. Cualquier cantidad adicional al 20 o al 15%,
se bonificara para los afios subsecuentes. Cunado la empresa de servicio dupli
que la exportacion, la ayuda adicional sera automatica entregada siempre que -
se mantenga, cuando menos, el valor de lo exportado en el altimo arfio.

6. Para que se contabilicen las exportaciones dentro de los incrementos
que se exigen conforme al punto anterior, la empresa de servicio utilizari la-
forma EF-10 del Instructivo para la Aplicacién de los Estimulos Fiscales a la
Exportacion, sefialando la industria exportadora por encargo de la que realiza
la exportacion. (ANEXQO libremente reproducible),

7. Para tener derecho a la ayuda las empresas de servicio deberin or -
ganizarse conforme lo establecen las leyes sobre sociedades mercantiles y --
los requisitos especiales que sefiale la Secretaria de Hacienda y Crédito Publi -
co. Dadas las condiciones exigidas respecto al capital social, es recomendable
alguna forma de sociedad de capital variable.

L.as caracteristicas especiales que debe reunir la empresa de servicio-

para recibir la ayuda adicional seran:
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A . Monto del capital social y estructura del mismo, sujeto a las condi-
ciones que se sefialan en el punto siguiente;
B. Administracién a cargc de un Consejo debiendo comunicar a la mis-
ma Dependencia nombres y representaciones de sus integrantes.
8. Respecto a su organizacién, las empresas de servicio deberan cu--
brir los siguientes aspectos:
A. Direccion;
B. Gerencias o jefaturas de departamentos en relacién con las funciones
que desempefien, a saber;
i) Administracién, contables dé tesoreria, de relaciones y legaies;
ii) De promocion y venta;
iii) De crédito;
iv) De mercadotecnia;
v) De servicios: transporte, documentacién, embalaje, seguros dispo-
siciones arancelarias y no arancelarias de los mercados externos, etc;
C. Representaciones en el extranjero;
D. Servicios adecuados de comunicacién;
E. Designaciéon de funcionarios que realicen contactos permanentes con
el Instituto Mexicano de Comercio Exterior y con el Banco Nacional de Comrer-

cio Exterior, S. A., y con otras organizaciones relacionadas con el fomento -

de comercio exterior.

F. Proporcionar a la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y al Ins-

tituto Mexicano de Comercio Exterior toda la informaoi6én comercial y técnica |

que les sea solicitada.

9. Ademas de los requisitos mencionados, las empresas de servicio -



71

deberan cumplir con los siguientes:

A. Registrarse en la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, Direc-
cién General de Fstudios Hacendarios y Asuntds Internacionaies, conforme el
cuestionario y los documentos comprobatorios a que se refiere el anexo 2, li-

bremente reproducible.
B. Enviar a la misma Direccién, copia o, si es el caso, noticia escrita
de sus contratos o arreglos de ventas o comision.

C. Cumplir con las obligaciones fiscales establecidas para las socieda -

des mercantiles.

10. Para obtener la devolucién adicional de impuestos en las condiciones

que sefiala el punto 5 anterior:.

A. Las acciones de la empresa de servicio deberin ser nominativas.

B. El capital no deberd ser menor de 2.5 millones de pesos, formado
por aportaciones individuales nunca superiores al 209,. Para el caso de parti--
cipacion de instituciones crediticias, o de organismos del sector publico, la --

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico aprobara en cada caso el porcentaje -

con el que participaran.
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ANEXO No. 1
EF-10 Rev.
SOLICITUD DE DEVOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS Y DEL. GENERAL
DE IMPORTACION, POR EXPORTACION DE MANUFACTURAS.

Direccién General de Estudios Hacendarios
y Asuntos Internmacionales.
Departamento de Estimulos Fiscales.
Presente. _ Solicitud No. .......
Nombre de la empresa. ... ... ...ttt im e it ietesas e sannaaaaanannenn
5 of = oL T o [N
Registro Federal de Causantés No.. .. iiiiiinnnnnn Teléfono............
Solicitud de devolucidén ée impuestos por concepto de:
Impuestos indirec!;os exclusivamente
Impuestos indirectos y el general de importacién
La exportacidon se realizd a través del consorcio de comercio exterior:
OSINPYeSa G BEYVICID i canvmams swshy 5w e+ o8 % 65w 5 5 8 5 5w 58 5w de v & g w w
REegistro NO. .« v v w s amsmsm woms

MERCANCIA EXPORTADA
Cantidad Unidad Valor Unitario Valor Total Frac. Arancelaria de

exportacion

Pais(es) de destino Aduana(s) de salida
Lugar donde enviar el CEDI:
Caja de la Tesoreria de la ciudad de- México

Oficina Federal de Hacienda No.. ........ (o (= R L T T AT T
(Localidad)

La informacién de la presente solicitud y los anexos correspondientes se pro-

porcionan BAJO PROTESTA D_E DECIR VERDAD.



Lugar y fecha Nombre y firma autorizada

Anexar: Copia de pedimentos y boletas de exportacién y copias de facturas de

venta.

Destinar copia a la empresa de comercio exterior si es el caso.
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ANEXO No. 2
CUESTIONARIO QUE DEBEN PRESENTAR LOS CONSORCIOS O EMPRESAS

DE COMERCIO EXTERIOR QUE DESEEN ACOGERSE A LA DE-
VOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS.

C.DIRECTOR GENERAL DE EST1UDIOS
HACENDARIOS Y ASUNTOS INTERNACIONALES.
PRESENTE.

Para fines de obtener la devolucion de los impuestos indirectos que cau
se esta empresa de comercio exterior, ruego a usted se sirva registraria en -
la Direccién a su cargo. Al efecto me permito proporcionar la siguiente infor-
macién BAJO FORMAL PROTESTA DE DECIR VERDAD.

I. DE LA EMPRESA:

Consorcio Empresa de servicio
D, NoInBEe: () o evmvmsms smsmn o omogom o g o g & o o e o i g a8 % 30 E S E @ F 0 G 8 &
M (B oo o o ) R S ORI O A T
TEFEEORAG « o w0 5 w5 5 5 0 0 0 5 5 5 0 No. Reg. Fed. de Causgantes. .. ......
3. - Fecha de iniciaciénde operaciones.. .......c.i vt vve teneuwnnnn
4. -Capital social................... Distribuido como sigue:
Nombre del socio: Aportacion:

---------------------------------------------

................................................

(*) Anexar escritura constituriva de la empresa.
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Nombre del socio: Aportacion:

5. - Organizacion de la empresa:

A. Personal ocupado en las siguientes gerencias o departamentos:
a) AdmiInIistracion: ... :vcecosms wsm e s es 5 6 ms @ ve s m s @ s Es &0
b} Promocion de Venbas] « suimmsms snins sns S R pivsTrensmws
C) FInanCiamiento: . ... vttt i it it it e taanas e
A) Mercadotelnia: & . . v ottt it it et e e s ettt e e .
T3 TR TS a5 Yoot 1o 1= 1<
F) OEEDS? sivivrini@esms 19 i 1G9 (o @F iRIEsRP I Es (DI DITPEE

B. Tiene servicio de télex: S1 NO

C. Representaciones en el extranjero. Describirla:

-----------------------------------------

........................

D. Nombre de la persona representante de la empresa que estard

en contacto con instituciones y organismos dedicados al fomen
to del comercio exterior:

II. DE LOS SOCIOS:

1. - Volumen y valor de las aportaciones por productos realizada por -
cada empresa afiliada o cliente, en los Gltimos dos afios:

............................................................



. - R # 4 8 4 m 4 4 s s " 8 s e rm e e omomoeoswomoas e aree s s osom oo
P R N I . L * a2 e e s e e o=
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2. - Contratos de comisién mercantil, celebrades entre el consorcio
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@ ® ® 8 4w W F g e R e R Y N E T e T TS AR AR

...... ® & » » 2 m o2 s " ® 4 8 s .

empresa de servicio y los productores exportadores.

- PRI T A I T T I T I O I T T S T SR 3 - e
+ = v e e o L I R A R R R R * e a5 s s oo
............. R R - e v 8 s ® = % e w s s omee s smmosow =
" % v ow om e P FT A S L s o s Eoaae se s omoa s esaeemmor o ow oy - L ) -
. I I T T S T T e e @ v a e s e e s e ae e oa oo + s 0. .
P ) v s s s mns e e P A P+ e = s e e oa e = )
P I v e e e P R L “ r ® s e =8 2=

Lugar y fecha.....

T T T S T R S e . IR T TP SR “ s m 8 s s 8 s

-----

o)

- 8 v e e 8

----------------------
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APENDICE B

ACUERDO PRESIDENCIAL DEL 28 DE AGOSTO DE 1975.

ACUERDO que dispone el otorgamiento de incentivos fiscales a favor
de las empresas de comercio exterior.

LUIS ECHEVERRIA AL.VAREZ, Presidente Constitucional de los Es-
tados Unidos Mexicanos, en ejercicio de la facultad a que se refiere el arti-
culo 89, fraccioén I, de la Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexici
nos y que es preciso fomentar y consolidar el comercio exterior mexicano a
través de empresas que promuevan la exportacion de bienes mexicanos, encau
zando asi sus actividades hacia el logro del mas conveniente desenvolvimiento
de la economia del pais;

Que se requiere incrementar las exportaciones de manufacturas por -
conducto de aquéllas para coadyuvar al alivio de las presiones negativas sobre
la balanza comercial del pafs y para que tales empresas se constituyan en --
entidades especializadas que asuman la funcién de colocar nuestros productos
en el exterior;

Que existen numerosas empresas industriales que no exportan por ca-
recer de elementos calificados para vender al exterior;

Que se deben impulsar, asimismo las exportaciones de productos arte
sanales, por la demanda de mano de obra que generan; vy,

Que a través de las empresas de comercio exterior se logra una serie
de beneficios a consecuencia de la reducciéon de los gastos de exportacion, ta-
les como consolidacién de la oferta y de la carga, uniformidad de los empa--

ques y aprovechamiento de ofertas conjuntas en los mercados externos, entre
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otras, con lo que se coloca a los productos mexicanos en mas favorables con-
diciones de competencia, bhe renido a bien expedir el siguiente

ACUERDO que dispone el otorgamiento de incentivos fiscales a favor -
de las empresas de comercio exterior,

ARTICULO PRIMERO. - Se concede un estimulo fiscal a las empresas-
de comercio exterior consistente en la devolucion de hasta la totalidad de la --
percepcion neta federal de los impuestos indirectos que cubran por sus activi-
dades y que deberan destinar integramente a sufragar los gastos ocasionados -
por sus operaciones de comercio exterior .

ARTICULO SEGUNDO. - Por empresas de comercio exterior deben enten
derse los consorcips de productores de manufacturas y las empreéas de servi--
cio que se organicen en los términos de este Acuerdo.,

ARTICULO TERCERO. - La Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico de -
terminari el monto de la devolucién con base en el valor de las exportaciones de
bienes que, previamente, hubieran sido beneficiados por el Acuerdo de 15 de mar
zo de 1971, que dispone se devuelvan a los exportadores de productos de manufac
tura nacional los impuestos indirectos y el general de importacion.

ARTICULO CUARTO. - Los consorcios de productores de manufacturas y
las empresas de servicio deberan constituirse conforme a la Ley General de So-

ciedades Mercantiles, bajo la forma de sociedad andnima de capital variable, re
gistrarse en la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, y cumplir los siguien-\
tes requisitos:

I. - El capital social de los consorcios debera estar suscrito y totalrnen'-

te pagado, representado por acciones nominativas, no ser rnenor de cinco millo

nes de pesos y estar constituido en un 75% como minimo, por empresas indus--
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triales establecidas conforme a las leyes mexicanas, distribuido en aportacio-
nes individuales que en ningin caso excederan al 157 de aquél; el 259 restante
podrad ser suscrito por personas fisicas o morales mexicanas de la misma o -
diferente actividad, con limite maximo de 5% por suscripcion individual.

Estas proporciones deberan observarse también respecto de la parte--
variable del capital.

Tratandose de organismos del sector piblico o de instituciones de cre-
dito y empresas comerciales, la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, au-
torizarad en cada caso los porcentajes de participacion.

Las empresas aludidas en los parrafos precedentes podran celebrar --
contratos de prestacion de servicios y de comision o mediacion mercantil sola
mente con artesanos o empresas industriales no accionistas, cuyo capital so--
cial no exceda de 25 millones de pesos.

Il. - Las empresas de servicio contaran con un capital social de dos y -
medio millones de pesos, como minimo, totalmente pagado, constituido por --
aportaciones individuales, nunca superiores al 209, del capital total y represen
tado por aportaciones individuales, que no excederdn al 209 del capital total y
representado por acciones nominativas suscritas por personas fisicas mexica-
nas, o -personas morales con mayoria de capital mexicano; prevenciones a se-
guir igualmente respecto de la parte variable del capital.

Cuando se trate de instituciones crediticias o de organismos del sector
publico, la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico aprobaré en cada caso el
porcentaje con el que puedan participar.

Estas empresas s6lo podran realizar exportaciones por cuenta de ar-

tesanos y empresas industriales, pequenas y medianas, cuyo capital social no
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exceda de 23 millones de pesos.

III. - La organizacidn de los consorcios y empresas de servicioseria co
mo sigue:

a) Administracién a cargo de un Consejo;

b) Direccién general; gerencias o departamentos de administracion; fi-
nanzas y contabilidad; relaciones pablicas y legales; promocion y ventas; crédi
to y cobranzas; mercadotecnia y trafico nacional e internacional y servicios de
comunicacion;

c) Representaciones e;xclusivas en el extranjero, adecuadas a la impor-
tancia de los mercados;

d) Personal especializado en cada uno de los servicios o departamentos;
Y,

e) Instalaciones y servicios apropiados para su funcionamiento.

ARTICULO QUINTO. - Para obtener los beneficios a que se refiere el-
Articulo primero los consorcios y empresas de servicio deberian realizar las
funciones de comercio exterior de las empresas asociadas o de aquellas con -
quienes tengan celebrados contratos. Dichas funciones comprenderin servicio
de rrafico nacional e internacional, consultoria, investigacion de mercados, -
créditos y cobranzas, representacion en el extranjero, servicio de comunica-
cidén, promocidon de mercados y ventas.

ARTICULO SEXTO. - Para tener derecho a la devolucién de impuestos-
los consorcios deberan incrementar la exportacion de productos manufactura-
dos en los siguientes términos:

a) Durante el primer afio, 209 respecto al valor de la exportacién rea-

lizada durante los doce meses inmediatos anteriores, considerandose siempre
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las mismas empresas para el computo de los incrementos;

b) 15% adicional, acumulativo, durante cada uno de los cuatro afios si-
guientes;

c) Cuando en un afio se supere el incremento fijado en los incisos a) y-
b) anteriores, la canridad adicional requerida se considerarad para obiener el
incremento de los afios subsecuentes.

Una vez cumplidos tales incrementos se tendra derecho a la devolucidén
siempre que se mantenga como minimo el valor exportado en el afio inmediato
anterior.

d) El incremento sefialado en los incisos a) y b) anteriores debera ser
cubierto en un 309, como minimo, con exportaciones de articulos producidos
por pequeiios y medianos industriales y artesanos; y,

e) Cuando una empresa de servicio solicite operar como consorcio cum
plira el incremento inicial en los términos del inciso a), mas el primer incre-
mento acumulativo de 15%.

ARTICULO SEPTIMO. - El incentivo fiscal se concedera a las empresas
de servicio sin ninguna condicién respecto al incremento en exportaciones du-
rante el primer afio de su funcionamiento; a partir del segundo afio, lo seguira-
obteniendo si aumentan sus exportaciones en un 209, con relacién al primer --
afio; para los cuatro afios siguientes, el incremento debera ser del 159 acumu-
lativo anual y cualquier cantidad adicional al 209 6 al 15% se bonificari para -
los aftos subsecuentes.

Satisfechos tales incrementos procederéa la devolucion siempre que las
solicitantes mantengan, cuando menos, el valor de lo exportado en el dltimo -

ano.
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De cambiar su estructura a la de consorcio, las empresas de servicio
cumpliran con el primer incremento de 20%, una vez operado como empresa
de servicio durante un afio.

ARTICULO OCTAVO. - Los consorcios elaboraran sus programas anua_
les de trabajo sometiéndolos a la aprobacion de la Secretaria de Hacienda y Cré
dito Pidblico, Direccidn General de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacio--
nales, quien oira a la de Industria y Comercio y al Instituto Mexicano de Come£
cio Exterior.

Dichos programas deberan entregarse anualmente a la segunda de tales
Secretarias y comprenderan obligatoriamente los siguientes aspectos:

a) Promocioén en el exterior;

b) Captacién y programacion de oferta-exportable;

c) Capacitacion de técnicos;

d) Programas de exportacion; y,

e) Racionalizacion de las importaciones y exportaciones de socios y --
clientes.

ARTICULO NOVENO. - La devolucioén de impuestés se otorgara a tra--
vés de un certificado, expedido a favor del consorcio o la empresa de servicio,
con las siguientes caracteristicas:

a) Seran intransferibles;

b) Los derechos que confieren prescribiran en cinco afios, contados --
desde la fecha de su expedicion;

c) Se otorgaran total o parcialmente, sobre la base delos programas

que hubieran presentado a la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, de --
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acuerdo con lo que establece el Articulo Octavo anterior; vy,

d) Su monto no serid mayor del 60% del presupuesto de gastos que im-
plique el programa que sefiala el Articulo Octavo, y la diferencia debera ser
cubierta al consorcio por la empresa asociada o aquella con quién tenga cele-
brado contrato de comisién mercantil.

ARTICULO DECIMO. - Se faculta a la Secretaria de Hacienda y Crédi-
to Pablico para establecer y otorgar el monto de los incentivos a la operacién
de compra y comercializacion de productos manufacturados para su exporta-
cion, que realicen las empresas de comercio exterior.

ARTICULO DECIMO PRIMEROQO. - A los beneficiarios del presente ---
Acuerdo que contravengan una o mas de las disposiciones que el mismo esta-
blece se le suspenderan las devoluciones hasta en tanto cumplan o satisfagan
dichas disposiciones. En caso de reincidencia se cancelara el resigtro en for
ma definitdva. )

ARTICULO DECIMO SEGUNDO. - Se faculta a la Secretaria de Hacien-
da y Crédito Pablico para dictar las disposiciones necesarias para la aplica--
cion del presente Acuerdo, incluyendo lo relativo a plazos para solicitar los -
beneficios que establece y demas. i

TRANSITORIOS:

ARTICULO PRIMERO. - El presente Acuerdo entrari en vigor al dia -
siguiente de su publicacion en el "DIARIO Oficial" de la Federacion.

ARTICULO SEGUNDO. - Las empresas ya registradas en la Secretaria
de Hacienda y Crédito Pablico, y las que solicitaron su registro antes de la en

trada en vigor del presente Acuerdo, contarin con seis meses de plazo a par-

tirde la vigencia de éste para cumplir con los requisitos que dispone, sin perjui
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cio de reconocerles los incrementos que ya hubieren alcanzado, siempre que
demuestren estar organizadas conforme al mismo y presenten los programas
aludidos por su Articulo Octavo.

Dado en la residencia del Poder Ejecutivo Federal en México, Distrito
Federal, a los veintiocho dias del mes de agosto de mil novecientos setenta y
cinco. _

EL PRESIDENTE CONSTITUCIONAL
DE LOS
ESTADOS UNIDOS MEXICANOS

LUIS ECHEVERRIA ALVAREZ.

El Secretario de Hacienda El Secretario de Industria y Cdmercio
y Crédito Puablico

José Lopez Portillo José Campillo Sainz.
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