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Introducción 

os organi smos empresari ales responden a l <;~s neces idades 
de los empresarios y el Gobierno de contar con un meca­
nismo de comunicac ión para discutir y concertar acc iones 

y políticas relacionadas con la actividad económica del país. El 
Gobierno necesita la informac ión que le permita ofrecer y ap li ­
car una mejor selecc ión de medidas de política económica. El em­
presario requiere promover la actividad de su empresa, as í como 
la de sus clientes y proveedores. 

Como la promoción de los organismos empresari ales no puede 

~spec i a li sta de la Gerencia de Estudios Sectoriales del Banco NacJ;'l 
~ de Comercio Exterior, S.N .C. _j 

limitarse a representar los intereses de la base asociada, éstos han 
desarroll ado una gama de servi cios, que en la actualidad se con­
centran en actividades de apoyo a los agremiados para que éstos 
rea licen los trámites y cumplan los reglamentos ex igidos por la 
ad ministrac ión pública. 

A pa rtir de 1983 la economía mexicana inició un franco pro­
ceso de cambio estructural que ha permitido detectar diversas ca­
rencias y debil idades de la planta productiva del país, mismas que 
plantean la necesidad de moderniza rl a. 

Esta modernización no se red uce únicamente a la adqu isición 
de maqui naria y activos fijos tecnológicamente avanzados; tam­
bién requiere técn icas administrativas, organ izativas y de infor­
mación más actual es para el mejor manejo de cualquier tipo de 
empresa. Es en estos ámbitos donde las organ izac iones empresa-
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riales pueden convert irse en factor fundamenta l para coadyuvar 
en la modernización de la planta product iva nac iona l. 

Los organismos empresa ri ales pueden asumir un papel que se 
ajuste plenamente a las circunstancias actuales. La mayoría de sus 
empresas asociadas está desenvolviéndose en un ambiente de ma­
yor competencia (intern a y externa) y requiere los recursos ade­
cuados para hacer le frente con éx ito. De esta manera los orga­
ni smos empresaria les podrán convert irse en verdaderos 
promotores de act iv idades económ icas, tal como lo requieren las 
presentes ci rcunsta ncias económico-po líticas. 

En la actualidad es indispensab le que las d iversas cámaras, aso­
ciaciones y organ izac iones de representación empresari al actúen 
con criterios abso lutamente empresariales; es decir, que desarro­
llen y ofrezcan un mayor número de servic ios para satisfacer en 
form a más adecuada las neces idades de sus asoc iados. Por ejem­
p lo, estab lecer áreas de serv icio que proporc ionen los recursos 
de in formación necesa rios para fac ilitar el desempeño de las em­
presas. 

Ante la reciente apertura de la economía mex icana es necesa­
rio que los serv icios prestados por los organismos empresariales 
se reorienten a la promoción de las exportaciones, la conso lida­
c ión de la oferta exportab le y la integrac ión de las cadenas pro­
ductivas. En este trabajo se intenta enunciar algunas actividades 
que los organ ismos empresari ales pueden emprender en apoyo 
de sus asociados y en particu lar de la promoción de las exporta­
c iones. 

Marco histórico 

L a presencia de las agrupac iones empresariales en México data 
del período porfirista . Si n embargo, en los años treinta -a l 

establecerse que las empresas debían afili arse ob ligatoriamente 
a la cámara u orga nización representat iva del sector en que 
actuaran - fue cuando aquéllas consolidaron su permanenc ia en 
la estructura in stituc ional de la soc iedad mexica na. 

Las primeras cámaras industri ales surgieron en la segunda mi­
tad de los años cuarenta, como resultado del rompimiento con 
las cáma ras de comercio, debido a la incapac idad de éstas para 
defender los intereses de la base industri al rec ién creada contra 
la crec iente competencia derivada del repu nte de las importacio­
nes al término de la segu nda guerra mund ial. 

Estos antecedentes conformarán las relaciones entre las cáma­
ras, y entre éstas y sus agrem iados . Del mismo período proviene 
el concepto de las cámaras como mecani smos para influir en las 
decisíones del Ejecutivo federal y mantener una est recha relac ión 
con el aparato gubern amental. 

Esta situación cambió poco hasta inic ios de los años setenta, 
cuando se destacó su función de órganos de consulta. 1 Dicho 
cambio coinc idió con el agotamiento del modelo de desarrollo 
estabilizador y el intento por estab lecer otro, que se denominó 

l. Los organismos empresaria les son concebidos como mecan ismos 
mediante los cuales el Gobierno puede conocer - o c rear- la opinión 
respecto de sus pol íticas . Entonces se concebía a estos organismos co n 
un ca rácter pasivo frente a las acciones del sector púb lico. 

los organismos empresariales · 

de desarrol lo compart ido, en el cua l se concebía al Gobierno 
como motor del crec imiento económ ico. 

Lo anter ior ocasionó un deterioro de las relac iones entre las 
agrupac iones empresariales y el sector públ ico, que motivó a és­
tas a arrogarse nuevas funciones. Un ejemplo notable lo consti ­
tu ye el Centro de Estudios Económicos del Sector Privado (CEESP), 
que elabora los análisis económ icos que dan base técn ica a las 
posturas del Consejo Coordin ador Empresarial (CCE), ante los di ­
ferentes órganos gubern amenta les. 

Situación actual 

L a ga ma de organ ismos empresa ri ales que ex isten en la actua­
lidad se c las ifi ca, por orden jerárqu ico, en: 

• Consejos 

• Confede rac iones 

• Cámaras 

• Asociaciones 

• Uniones . 

Cabe señalar que en esta clasificac ión no se considera el nú­
mero, la importancia o el giro de las empresas afili adas; por ello, 
una agrupación de menor jerarquía puede llega r a se r mayor o 
más representativa que ot ra clasificada en un mayor rango. 

Hasta ahora la pr incipal func ión de los organismos empresa­
ri ales ha sido la de representar y defender los inte reses de sus aso­
ciados. Esto se rea li za, básicamente, al actuar como órganos de 
consu lta del Gobierno y mediante el ejercicio de su derecho para 
so licita r la exped ición , modificac ión o derogación de leyes, re­
glamentos o disposic iones administrat ivas. Son, por tanto, emi ­
nentemente po líticos. 

Los agru pam ientos empresari ales han desarro llado pa ra sus 
agrem iados, en mayor o menor med ida, un conjunto de servi­
cios que varían cons iderablemente de uno a otro. Estas diferen­
cias se explican principa lmente por la naturaleza de la orga niza­
ción, el tamaño de la base asociada y las ca racterísticas e intereses 
de las empresas agrupadas. 

Destacan, entre otros, los se rvicios orientados a promover el 
comercio exterior. Incl uso ex isten dos orga nismos cuya actividad 
se refiere específicamente a d icha tarea: el Consejo Empresarial 
Mex icano para Asuntos In ternac iona les (CEMAI) y la Asociación 
Nacional de Importadores y Exportadores de la República Mexi­
ca na (AN IERM). 

Otras cá maras y asoc iaciones cuya act ividad se orienta al ám­
bito interno también proporcionan servic ios relac ionados con el 
fomento de las exportac iones. Los más frecuentes son: 

i) orientación y asesoría sobre aspectos lega les, fisca les, me­
ca nismos de negociac ión y cana les de distribución; 

ii) gestoría y tram itación de líneas de fomento del comercio 
exterior, autorizac iones, concertac ión y coti zación; 
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iii ) capac itac ió n, y 

iv) d ifusión de información. 

En forma adicional, los organismos empresaria les han creado 
áreas internas o empresas para lelas con func iones vincu ladas di­
recta o ind irectamente con el comercio exterior, así como otras 
re lacionadas con la agregación o coordinación de oferta, demanda 
y co inversión. 2 

Como ejemplo de empresas pa ralelas podemos c itar a Trans­
Export, empresa de comerc io exterior ligada a la Cámara Nacio­
nal de la Industri a de la Transformac ión (Canacintra), y a Tecno­
logía de Transformación (Tectra), orientada a la d ifusión de tec­
nología. 

Para la agregac ión o coord inac ión de demanda se ti ene a las 
uniones el e compra, cuyo objeti vo es reduci'r los costos de adqui ­
sición y almacenam iento de materia les, y a las uniones de crédi­
to, que ti enen la final idad de convertir en sujeto de éste a la pe­
queña empresa, disminuyendo sus costos financieros y realizando 
tod as las labores de gestión. 

Con respecto a la agregac ión de oferta, las bolsas de subcon­
tratac ión coord inan la ele capac idad instalada y la demanda de 
subco ntratación de productos o procesos . Es importante desta­
car.que estas bo lsas han coadyuvado a la integrac ión ve rt ica l de l 
apa rato prod uct ivo . 

Ex isten, as imi smo, órga nos de cooperac ión interempresarial 
encargados de detectar oportu nidades de adaptac ión tecnológi­
ca y ele co invers iones; tal es el caso de Cooperación Industri al 
M éxico-Alemania (CIMA). 

Además, los organ ismos empresa ri ales rea liza n seminarios, fe­
rias, exposiciones, etc., donde la base asoc iada se puede infor­
ma r sobre la ex istenc ia de empresas, productos, equ ipos o pro­
cesos de su interés . 

En algunos casos, las agrupac iones empresariales son fuente 
autorizada de las estadísti cas sobre determinado sector, o bien 
poseen inform ac ión só lo captada por ellos. Así sucede, por ejem­
plo, con la Asociación Nacional de la Industria Quím ica (AN IQ), 
la Asociac ión Mexicana de la Indu st ria Automotriz (AMIA), o la 
Unión Naciona l de Productores de Horta lizas (UNPH). Actualmen­
te va ri as organ izac iones empresariales han comenzado a estab le­
cer sistemas electrón icos para procesamiento de información. 

Pese a lo anterior, es importan te destaca r que estos esfuerzos 
han sido insuficientes para cubr ir las necesidades de la base aso­
ciada en general y además no se ha ex plorado toda su potencia­
lid ad. 

Es aq uí donde se considera que las agrupac iones no han fun­
cionado de acuerdo con criterios netamente empresaria les; es de­
c ir, no consideran los servicios que ofrecen, o que pudieran pro-

2. En el recuadro "Algunos se rvicios empresa riales al comercio exte­
rior" se inclu yen diversos ejemplos de las labores que ya se están rea li ­
zando y que deben reforza rse para adecuarlas a los requerimientos ac­
tua les. 

717 

porcionar, como un productiJ que deba destinarse a sati sfacer las 
neces idades de sus "c lientes" : sus asoc iados. 

La aseveración anterior se fundamenta en los sigu ientes puntos: 

7) Con frecuencia los organ ismos empresariales "esperan" a 
que las empresas se les acerquen. Esto, aun ado a la ob ligación 
legal de estar asoc iado a la representación empresarial de la rama 
de act ividad económ ica respectiva, ha ocas ionado que muchos 
empresarios conciban su inscripción a estos organismos como un 
impuesto a'dicional. 

2) Estos organismos aún manejan la información de 11"\anera 
manu al, lo que resulta en lentitud y rezagos. Asimismo, la difu ­
sión se rea li za básicamente mediante impresos, con la demora, 
inseguridad y pérd ida de oportunidad que esto implica. 

3) La coord inac ió n de esfuerzos ha sid o insuficiente e inclu so 
se han registrado casos de competenc ia ent re organizac iones em­
presariales. 

4) Lo más importante: se ha hec ho demasiado hincapié en la 
función de representac ión ante las autorid ades gubern amenta les, 
en det rim ento del desarro llo de otros serv icios que los organis­
mos empresari ales podrfan proporc ionar. 

Posibles apoyos de los organismos empresariales 
a la promoción de las exportaciones 

Supuestos básicos 

L a economía mexica na se orienta progresivamente hac ia el 
comerc io exterior, y la empresa privada vuelve a ser su eje 

y motor; en consecuencia, el comportamiento de los agentes eco­
nóm icos habrá de mod ificarse. 

La empresa debe plantear y ejecutar una activa política comer­
cial. Se debe ofrecer un producto bien d iseñado, de ca lidad per­
manente y adecuada, con costo menor que el de la competen­
cia, que se entregue con oportunidad y al que se dé un eficiente 
servicio después de la venta 3 

Los organismos empresariales no pueden dejar de represen­
tar los intereses de sus asoc iados, pero esta función puede cum­
plirse con nuevos enfoques que den mayor importanc ia a las ac­
t ividades de servicio. 

Consideraciones previas 

n lo que resta de este trabajo se abordan aspectos que t ienen 
el propósito de aprovechar la evo luc ión que ya se está dando 

en los servic ios que las agrupac iones empresaria les prestan a su 

3. Los organismos empresariales deberán rea liza r análisis sobre la evo­
lución probable de la acti vidad económica y de las cond iciones de mer­
cado a que se enfrentarán sus agremiados. Con base en éste propondrán 
a las autoridades correspond ientes medidas concretas para estimular o 
modifi car la evo lución prevista. 
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ALGUNOS SERVICIOS EMPRESARIALES Al COMERCIO EXTERIOR 

Es importante subrayar que en diversas agrupaciones empresariales 
existe el propósito de apoyar la actividad exportadora de sus asocia­
dos. Esta in tención debe alentarse para que tales apoyos respondan 
plenamente a las necesidades y expectativas del empresario nacional. 
A manera de ejemplo se citan a continuación los servicios al comer­
cio exterior que prestan cuat ro organismos empresariales: 

1. La Unión Nacional de Productores de Hortalizas (U PH) posee 
áreas dedicadas a servicios productivos, fomento agroindustria l, in­
formát icos y procesamiento de datos, fomento económico, investiga­
ción y desarrollo tecnológico, comercialización in ternacional y pla­
neació n y control de exportaciones . 

2. La Asociación aciana/ de Importadores y Exportadores de la 
República Mexicana (A IERM) cuenta con 12 centros regionales de 
apoyo y ofrece los siguientes servic1os: 

i) Banco de datos con informac ión relativa a requenmientos y op­
ciones, datos y características de las empresas, d isposiciones arance­
larias y legales, y opciones en transporte y financiamiento, entre otros. 
Todo ello permite evaluar la posibilidad del éxito y reduc ir riesgos al 
comerciar con SO países. Operado manualmente. 

ii) Orientación y asesoría legal, fiscal , control cambiario, negocia­
c iones, canales de distribución , sistema armonizado y medidas con­
tra prácticas desleales de comercio, entre otros. 

iii) Gestoría y tramitación de líneas de financiamiento al comercio 
exterior, autorizaciones diversas, cotizaciones competitivas de trans­
porte y maniobras de carga y descarga. 

iv) Cursos de capacitación y de actualización ; concertación con 
instituciones de enseñanza e institutos de investigación. 

v) En materia de difusión, cuenta con las siguientes publicaciones: 
directorio anual, carta mensual, boletín quincenal, números especia­
les (por sector, producto, país o mecanismo de comercio) y compen­
dio de disposiciones oficiales. 

vi) Paquete para el exportador, que incluye: requisitos y apoyos, 
certificación, comercialización, agentes aduana les, cómo cotizar, em-

base asoc iada orientándolos a la pequeña y mediana empresa, 
la integración de las cadenas productivas y la agregac ión de la 
oferta exportab le. 4 

Es pertinente considerar la relación que deben guardar los me­
canismos y las labores de fomento de las exportaciones que se 
sugieren con los distintos tipos de organismos empresariales. Como 
difieren en su naturaleza y sus r.ecursos, necesari amente tendrán 
funciones y habilidades diversas. 

4. Por oferta exportable se entiende la capacidad de producción de 
aquellos b ienes y servic ios que sat isfagan los req uerimientos de precio, 
ca lidad y oportunidad exigidos por los demandantes externos. 

pacar y asegurar, publ1c1dad y promoc1ón . financiamiento y cobro, 
y comercializadoras. 

3. La Canacintra. Cuenta con 69 deTegaciones en provmoa y ofrece: 

i) Asesoría y gestiones sobre permisos de Importación y exporta­
ción, certificados de origen, patentes y marcas, licencias sa nitarias y 
de funcionamiento, subsidios y exenciones, cert1f1cados de clasifica­
ción industrial prioritaria y trámites para apertura de empresas. 

ii) armas y control de calidad: sello ofioal de garantía, normas 
obligatorias, asesoría en control de calidad . contenidos netos, etique­
tado y metrología e información sobre normas nacionales e Interna­
cionales. 

iii) Fomento industrial : asesoría sobre estímulos fiscales y financieros, 
fondos de fomento, instituciones de investigación y desarrollo tecno­
lógico y parques industriales. 

iv) Bolsas de subcontratación locales: búsqueda de subcont ratis­
tas, subcontratación internacional, posibilidades de sustitu ir insumos 
importados por nacionales, información sobre nuevas tecnologías, ofer­
tas y demandas de maqumaria usada o insumos industriales. 

v) Estudios sobre el comportamiento de las diferentes ramas indus­
triales y sobre la economía en conjunto. 

vi) Fomento de las exportaciones: información sobre control de 
cambios e incentivos fiscales financieros y promocionales; acuerdos 
parciales con países de la ALA DI y programas de intercambio compen­
sado; directorios de exportadores; recepción y organización de mi­
siones empresariales; difusión y seguimiento de proyectos de coinver­
sión y cooperación con CIMA y APRODI. 

vii) Difusión mediante publicaciones mensuales (Transformación ), 
quincenales (Canacintra Informa ) y semanales (Canacintra al Día). 

viii) Organización de seminarios, cursos y exposiciones. Convenios 
de capacitación con el Colegio acional de Educación Profesional Téc­
nica (Conalep), tecnológicos regionales, SEP e IP . 

4. El CEMAI opera por medio de comités bilaterales con empresa­
rios de 70 países con los que se mantienen relaciones comerciales. D 

De este modo conviene eva luar si la función sugerida puede 
llevarla a cabo la agrupación o si es conven iente que la rea lice 
un organismo paralelo; si ciertas funciones corrésponden a unio­
nes o asociaciones específicas, si han de ser apoyadas por las con­
federac iones de cámaras, o bien rea lizarlas estas últimas. 

Es probable que los aspectos sugeridos aquí deba n desarro­
llarse en forma más o menos independiente; sin embargo, debe 
ex.istir complementariedad entre ellos . 

Los instrumentos que se creen o las áreas que se encarguen 
de cumpli r las funciones propuestas deben ser muy eficientes en 
cuanto al uso de los recursos y eficaces en el cumpl imiento de 
sus objetivos. Se requieren estructuras flex ibles, que faciliten una 
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toma de decisiones oportuna y bien informada. Por tanto, no se 
necesita de grandes estructuras sino de áreas bien coordinadas. 

Promoción de las exportaciones 

as agrupac iones empresaria les pueden co laborar en diversos 
aspectos relacionados con la promoción de las exportac iones. · 

Enseguida se presentan algunos que conv iene desarrollar y forta­
lecer, pues permiten incrementar la capacidad nacional de ex­
portación en el corto y mediano plazos. 

Cabildeo 

La labor de representación que realizan los organ ismos empresa­
riales les ha permitido desarrollar múltiples habilidades y nexos 
políticos. Es necesario que tales atributos se adecuen y orienten 
hacia la promoción de los intereses comerc iales de México en 
el exterior . Las agrupaciones empresa ri ales, en especia l el CEMAI, 
pueden co laborar con el Ejecutivo federal en las labores de ca­
bildeo ante los gobiernos extran jeros, así como participar en las 
com isiones que representen a México en los foros y organismos 
multilaterales. 

Esta colaborac ión debe basarse en el detallado conocim iento 
tanto del productor y comerc iali zador nacionales, como de las 
condic iones y tendencias económicas y políticas de los merca­
dos y países en los que se compite. Es importante que las tareas 
de representación y cabi ldeo se antic ipen a los sucesos para que 
la promoción de los intereses comerciales del país sea más efi­
caz. Para ello, los organismos empresariales deben contar con los 
instrumentos idóneos para realizar el tipo de análisis económ ico, 
jurídico y sociopo lítico que se requiere. 

Normalización 

En el campo de la normalización, los organismos empresariales 
deben procurar que su base asociada cumpla con los requerimien­
tos de ca lidad exigidos tanto en el país como en el extran jero. 
En el caso de los mercados foráneos, es importante que se apo­
yen en las capac idades de inteligencia comercia l que han desa­
rrollado las empresas de comerc io exterior y las consejerías co­
merciales. 

Tanto las cámaras como los organismos públicos relacionados 
con el comercio exterior deben apoyar la homologación5 de los 
productos nacionales en los mercados extranjeros. Esto es, cola­
borar en la obtención de constancias gubernamenta les o inter­
nacionales que certifiquen que el producto mexicanb cumple con 
los requisitos de ca lidad del mercado de destino. 

Para realizar esta labor importa tener un exacto conocimiento 
del conjunto de normas existentes en los mercados de destino, 
información que se encuentra disponible en los organismos que 
las establecen. Además de obtener los apoyos técnicos y de in-

S. Se sobrentiende que la empresa establecida en México ha realiza­
do las modificaciones necesarias para adaptar su producto a los requeri­
mientos del mercado de destino. 
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formación necesarios para aclecuar el producto nacional, conviene 
lograr que dichos organismos autoricen a una empresa o institu­
ción mexicana especia li zada en normatividad y control de cali­
dad, para que garantice y cert ifique que el producto nacional cum­
ple con las especificaciones ex igidas en los mercados de destino. 
Cuando menos dicha empresa nacional deberá ser perfectamen­
te capaz de asesorar al productor interno en cuanto a los requisi­
tos del mercado objetivo. 

Asimismo, hay que procurar que la normatividad del país se 
ajuste lo máximo posible a la internacional, o a la de la principal 
contrapa rte comercia l, a fin de facilitar la exportac ión de bienes 
y serv icios mexicanos. 

En forma paralela, los bienes y servicios importados deben su­
jetarse a los mismos contro les de ca lidad que los nacionales con 
que compiten.6 Lograr la ap licac ión de estas sugerenc ias impli­
ca actua li zar diversos reglamentos, disposiciones y prácticas ad­
ministrativas. 

Desarrollo tecnológico 

Además de fortalecer la operación de los organismos de coope­
ración empresariai,l se debe apoyar el desarrollo tecnológico in­
terno, a fin de aprovechar la capac idad de diseño ex istente. Las 
agrupaci ones empresariales pueden, y de hecho lo hacen, poner 
en contacto a las empresas interesadas con tecnologistas, como 
sucede en las ferias y muestras que éstos realizan. Sin embargo, 
podrían llegar incluso a detectar proyectos de desarrollo o expor­
tación de tecnología y evaluar su factibilidad técnica, así como 
su rentabilidad económica. Estas últimas actividades deben reali­
zarlas, de preferencia, empresas independientes, aunque relacio­
nadas con las cámaras. 

Sería muy provechosa la co laboración entre cámaras, univer­
sidades e institutos de investigación. Con tal fin, es necesario 
aumentar el conoc imiento mutuo para que los investigadores pue­
dan realizar los proyectos de aplicación inmediata solicitados por 
una o varias empresas, y los empresarios cuenten con informa­
ción cabal sobre los instrumentos tecnológicos, de asesoría, fi­
nancieros, y de servicio que ofrecen los centros especializados. 

Por medio de las cámaras, las empresas pueden encontrar la 
forma de financiar proyectos específicos de investigación.8 Ade­
más, los organismos empresariales pueden cumplir la doble ta­
rea de reforzar la difusión sobre la importancia de la tecnología 
en la productividad y rentabilidad de las empresas y servir de ve­
hículo para detectar las necesidades tecnológicas del aparato pro­
ductivo del país. 

6. Parece existir un rezago en la adaptación y aplicación de reglamentos 
respecto al proceso de apertura comercial. 

7. Los que realizan funciones de difusión y adaptación de tecnologfa, 
cana lización de apoyo técnico y de mantenimiento, y detección y difu­
sión de oportunidades de coinversión. 

8. Cabe referirse al concepto " incubadora", que es nuevo en México 
y tiene el propósito de generar una innovación tecnológica, de preferen­
cia acompañada de la fundación de una nueva empresa. "Las cámaras u 
otros organismos (empresas o universidades) contratadas por ellas, pres­
tan recursos materiales y financieros a personas que deseen probar la fac­
tibilidad técnica y comercial de un nuevo producto, proceso o material. 
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EJEMPLOS DE ORGANISMOS INTEREMPRESARIALES 

Uniones de comercialización. Aún no se cuenta con este t1po de agru­
paciones, que pueden formarse en sedores empresariales que por el 
pequeño tamaño de su planta venden a otros cuyas empresas son con­
siderablemente mayores. Su propósito sería coordinar la oferta para 
lograr mejor precio por el producto. 

Una asociación de esta naturaleza puede constituirse en un me­
dio para promover productos genéncos. como ocurre en el caso del 
aceite de girasol. crear un nombre comercial común a empresas pe­
queñas, así como otras formas de comercialización. 

Una unión de comercialización podría coordinarse con una un1ón 
de crédito o de compra. Esta evolución sería favorable, puesto que 
abarcaría varios apoyos a la producc1ón . lo que incrementaría la ren­
tabilidad de los proyedos. 

Agente organizador. Su objetivo es coordinar d1námicas opuestas en 
una actividad mdustrial determinada. ormalmente surge en aque­
llas ramas industnales -o en aquellas etapas de una cadena 
product1va-, en las que las características técnicas del proceso de pro­
ducción implican fuertes deseconomías de escala y los procesos de 
compra de materiales y comercialización presentan considerables eco­
nomías de escala. 

Las cámaras pueden ser el medio para fundar empresas que ac­
túen como agentes organizadores. Ellas no deben desempeñar este 
papel, debido a que sus mismas funciones de representación se ve­
rían demeritadas por una labor netamente comercial. 

Grupos de empresas integrados piramidalmente. En éstos las empre­
sas pequeñas son subcontratadas por medianas, las que a su vez son 
subcontratadas por grandes. Estas últimas proveen asistencia técnica 
y economías de escala en el abastecimiento de insumes y en la co­
mercialización de productbs. 

Organismos interempresariales 

Mediante la agrupac ión de empresas que conservan su autono­
mía adm ini strat iva, los organ ismos interempresariales ofrecen la 
oportunidad de disminuir costos financieros y de operación, coor­
dinar y agregar la oferta e integrar las cadenas productivas. Su 
objetivo debe ser la reorientación hacia el comercio exterior. Las 
uniones de compra, por ejemplo, deberán ser capaces de adqui­
rir insumas importados, y las uniones de créd ito, de tramitar em­
préstitos y garantías para el fomento de las exportac iones. 

Por su parte, las bolsas de subcontratac ión, que hasta ahora 
han operado en forma regiona l, requieren de una cobertura na­
c ional, quizá con alguna o ri entación sectoria l. Se trata de inte­
grar cadenas productivas en esca la nacional , aprovechando las 
ventajas comparat ivas regionales, con su consecuente efecto en 
la reducción de costos y en la inducción del redespliegue geo­
gráfico de la activ idad productiva. 

Estos organismos pueden constituir áreas paralelas a las cámaras 
y estar dotados de considerable autonomía adm in istrativa; resu l-

' 
El empresa no en potencia se ahorra costos tales como la renta del 

local y el alquiler de la maqumaria, entre otros. A camb1o. otorga la 
patente o licencia. acepta la partiCipación en el capital de su negocio 
de empresas socias de la cámara o ser proveedor de empresas tam­
bién pertenecientes a la agrupac1ón (lo que asegura un mercado) . 

El financ1am1ento de la banca de desarrollo puede resultar funda­
mental. Ya que, además de las empresas interesadas, puede propor­
cionar "capital semilla " con este mecan1smo. (Esta part1c1pación en 
la · priondad" acaba cuando la nue•a empresa alcanza ciertas carac­
terísticas predeterminadas desde su fundac1ón.) La Nafm y el Banco­
mext pueden contribuir tanto en el desarrollo de proveedores !inte­
gración de las cadenas productivas) como en la onemac1ón de la 
producción al extenor desde la fundación de la empresa . 

Sus funciones son , por tanto, de comerc~alización , compra de ma­
teriales, financiamiento, especificaciones del producto. control de ca­
lidad. subcontratación, arreglo del transporte y distribución de pro­
ductos y matenales. En algunos casos puede absorber aquellas fases 
del proceso de producción que presenten fuertes requ1s1tos de esca­
la. En el sector textil , la empresa Benetton es un buen e¡emplo . 

Cumple con las labores de las un1ones de créd1to, compra y co­
mercialización, con la ventaja de que posee una administración más 
unificada (pues no está relacionada con las pequeñas o microempre­
sa a las que subcontrata) que las de aquéllas (cuya administración es" 
nombrada y por tanto sujeta a las presiones de las micro y pequeñas 
empresas que le dieron origen). 

El objetivo es aprovechar las posibilidades de especialización de 
la pequeña mdustria y evitar la capacidad ociosa de las grandes em­
presas integradas verticalmente. D 

taría particularmente út il que se crearan en l a~ confederac iones 
de cámaras, a fin de abarcar el mayor número posible de ramas 
industria les. Se puede aspirar a crear una bo lsa nacional, en la 
cua l los organismos paralelos a las cámaras act úen como bol sas 
de trabajo. 

Los requerimientos bás icos para la organizac ión de estas bol ­
sas son : adecuado conocim iento de las cadenas productivas in ­
vo lucradas;9 información oportuna sobre capac idad insta lada 
ociosa; lO una muy eficiente red de info rm ación , y personal bien 
entrenado . 

La figura de la bo lsa de subcont ratac ión responde al interés 

9. Esta informac ión puede obtenerse tanto de textos técn1cos al res­
pecto como de estudios sobre los propios socios de la cámara. La Infor­
mac ión obtenida por este último medio incluiría datos sobre ca pac idad 
insta lada, procesos y flujos de materiales entre sectores, em presas y ci u­
dades. 

10. El sistema de clas ificación de Bruse las es part icularmente útil. 
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de var ias cáma ras y dependencias públicas por integrar tanto las 
cadenas produ ct i va~ como escalas de producción , d iferenc1adas 
a lo largo de una cadena productiva. El ob jet ivo es crear grupos 
de empresas in tegradas vertica lmente.11 

En el caso e~pecífico de la exportación, la bol sa de subcontra­
tac ión puede asesorar a los contratantes para la obtención de cré­
ditos y prestac io nes, como ocurre con la Carta de Créd ito Do­
mést ica, la que podría otorgarse cuando se firme el cont rato . De 
esta manera, el financiamiento al exportador indirecto puede abar­
ca r varias etapas de la cadena productiva. 

En form a adicion;¡ l pueden crearse agentes orga ni zaclore~, o 
union e~ de comerciali zación, conforme · a lo indicado en los es­
t ud i o~ de restructurac1ón publ icados por la Secofi y el Bancomext. 

Información 

El comercio intern ac ional es una act ividad intensiva en conoci ­
mientos e info rm ac ión . Sin un adecuado funcion ami ento de los 
elementos de apoyo (redes de informac1ón y sistemas de capac i­
tac ión), esta activ idad só lo puede desarrol larse en form a parc ial. 
Por tanto, la inversión para contar con estos elementos ofrece los 
mayores rend imientos en el mediano y largo plazos. 

Los orga nismos em presari ales t ienen múltip les característ icas 
que los hacen aptos para apoyar la creac ión o ser parte de este 
tipo de sistemas. La primera de aquéllas es el contacto d irecto 
con la ba~e asoc1ada, lo que les permite capta r información de 
primera mano, ta nto cua nt itativa como cua li tativa . A é~ta se t ie­
ne acceso por varias vías· med iante la asistencia o la lectura de 
las minutas de las reuniones, cualquiera que sea su nive l (asam­
blea, delegación, conse jo o secc ión) , en formas de in sc ripción, 
por censo y encuestas. Esta información puede captarse por zona 
geográfica (delegaCión) o por grupo de productos (secc ión). 

Cabe destaca r va nas características frec uentes de los orga ni s­
mos empresa riales que ya son fuentes de in formación : i) la aso­
c iac ión es vo luntaria, ii) sus asoc iados son empresas con adm i­
nistracion es profesionales, y iii) se trata de ramas donde la 
estructura de mercado es oligopól1ca o t iene un fuerte comerc io 
exterior . 

La captura ele mformación es más d ificil en las cámaras gene­
ra les (la Ca naco) o en las confederac iones de cámaras (la Canea­
naco), por la part icipac ión de las pequeñas y microempresas, que 
normalmente carecen de la capac idad de generar informac ión so­
hre su actividad . Sin embargo, son estas mismas agrupac iones las 
que poseen una estructu ra capaz de soportar una red de infor­
mación. Además, cuentan con oficinas en diversas ciudades, como 
ocurre con la Canacintra o la AN lERM, lo que les facil ita el acce­
so a la informac ión regiona l. Esta misma estructura se emplea para 
divu lga r la inform ac ión. 

Una red operada por alguno de estos organismos puede adop­
tar la siguiente form a: 

1) Un idad de gran capac idad en ofic1na centra l, junto con 
una red local. 

11. Ve á se el recuadro "Ejemplos de organismos interempresariales". 
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ii) Vari as unidades comparab les con funciones de "cabeza 
de región". 

i ii) Unidades en otras delegaciones . 

iv) Unidades en empresas mi embros de la red. 

v) Publi cac ión semanal, qu incena l y mensuai de inform ac ió n 
releva nte para toda la base asoc iada. 

Ya en conjunto, la red de informac ión cumpliría funciones de 
captura, ordenam iento, análisis bás ico y d ifusión de in fo rm ac ión , 
que abarca ría desde cuentas nac ionales y decretos, hasta opor­
tunidades comercia les nac ionales y ext ra njeras. 

Por otra parte, las empresas de comerc io exter ior y las conse­
jería s comerciales del Bancomext pueden capturar las oportuni ­
dades comercia les y di fundir en el exterior la oferta exportab le 
de M éx ico . 

Capacitación 

La inversión en este renglón ha resultado inadecuada para los re­
querim ientos del país, tanto en cantidad como en orientac ión . 
Los orga ni smos empresariales on el ca nal idóneo para conocer 
las neces idades de capacitac ión. Por este med io el empresa ri o 
puede financ iar y or ientar a las d ive ras instituciones que la pro­
porcionan. 

En varias cámaras ex isten centros de capaci tac ión para direc­
tivos y persona l (técnico y obrero) de la base asoc iada, como es 
el caso de la Cámara Nac ional de la 1 ndu stri a de la Construcción 
y su Instituto de Capacitac ión para la Industria de la Const ru cción. 

Los apoyos específicos que las cáma ras pueden otorgar son: 
orientar el esfu erzo de capac itac ión hac ia el contro l de ca lidad 
en todos los niveles; a mejorar la productividad y las actividades 
de comercio exterior, así como a rea liza r una amplia labor de con­
vencimiento sobre la importa ncia de invert ir en cap ital humano. 
Si la capac itación se fin anc ia por conducto de las cámaras se pue­
den red ucir costos para las empresas indiv idualm ente considera­
das. O 

Bibliografía 

ANIERM, Multiservicios ANIERM al comercio exterior, 1988, México, 1988. 
CEMAI, Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales, Mé­

xico, 1987. 
lTC, Monograph on the Role and Orga nization of Trade Promotion, lTC­

UNCTAD-GATI, Ginebra, 1986 . 
Canacintra, Servicios que ofrece Canacintra, México, 1987. 
jorge Pineda Palacios, Canacintra: semblanza histórica (7941 -1985), Ca­

nacintra, Méx ico, 1986 . 
Estudios elaborados para el Gobierno de México editados por el Banco­

mext y la Secofi: 
Booz-AIIen y Hamilton e lnfotec, Industria de autopartes, México, 1987, 

158 páginas. 
lnfotec, lnternational Planning and Analys is Center y jaakko Piiyry, In­

dustria de mueb les de madera, México, 1988, 198 páginas. 
The Boston Consulting Group y el Grupo Consultor Ejecutivo, Industria 

del ca lzado, México, 1988, 177 pági nas. 
The Boston Consu lting Group y Bufete Indust ri al, Sector textil, México, 

1988, 176 páginas . 


