COMERCIO EXTERIOR

JUSTO
A TIEMPO

Gomo adaptarnos a
los tiempos de cambio

1%, de dos partes

Hoy mds que nunca requerimos replan-
tear nuestras estrategias para permane-
cer en el mercado, ante los tiempos de
crisis que ya estdn aqui'y que los analis-
tas estiman durard de dos a tres aflos, si
es que no sucede algo extraordinario.

En ese sentido, el reto es poder diferen-
ciarse en enfornos nuevos y complejos con
estrategias innovadoras, surgidas del andli-
sis interno de las organizaciones y acordes
con los vasos comunicantes de los corpora
tivos multinacionales y las condiciones par-
ticulares de los mercados donde se actiia.

Si bien la enorme influencia de
nuestro vecino del norte y los procesos
globalizados nos golpeardn como a casi
todo el mundo, las reacciones que ten-
gamos como pais y como sociedad ante
el fendmeno mundial no debieran con-
taminarse con el pnico generalizado.

Una de las premisas que hemos podi-
do comprobar histdricamente es que las
crisis son procesos ciclicos que periddica-
mente —de manera muy similar a las teo-
1fas Darwinianas de la seleccién natural-
nos obligan a realizar ajustes a las rela-
ciones y a reparar violentamente las dis-
torsiones generadas por los sistemas pro-
ductivos, de interaccién econémica y de
comercio ente las naciones.

Por este proceso han pasado los siste-
mas socialistas y comunistas que surgie-
ron y desaparecieron casi en su totalidad
durante el Siglo XX. El capitalismo por su
parte, que fue considerado como la alter-
nativa viable y el tinico sistema que podia
ser duradero, ya ha evidenciado también
sus debilidades e imperfecciones, a pesar
de las mutaciones, corrientes y formas que
ha adoptado en los tltimos cien afios.

Es evidente que si no mantenemos el
poder adquisitivo de los consumidores y
si no propiciamos el desarrollo equili-
brado y arménico de las instituciones,
organizaciones y empresas de todos

tamaflos en clara tendencia hacia la
sustentabilidad econémica, alimentaria
y ecoldgica del planeta, estamos conde-
nando al colapso a nuestras sociedades.

Las medidas que creemos podran
ayudarnos a superar la crisis presente y
salir fortalecidos al final del proceso, se
resumen en:

1. Replantear las estrategias de la
Organizacion y la Cadena de Suministro,
tomando en cuenta las fortalezas con
que contamos:

Personal capacitado y comprometi-
do con los objetivos y el futuro de las
organizaciones.

Relaciones de mutuo apoyo y desarro-
1lo con nuestros proveedores.

Infraestructura, conocimiento y
capacidad instalada en maquinaria,
procesos productivos y sistemas.

Nivel de penetracion, prestigio y pre-
sencia en los mercados nacionales e
internacionales.

Operaciones con altos niveles de
mejora y eficiencia continua, de bajo
costo y amigables con el medio ambiente.

Conocimiento de las necesidades,
requerimientos y comportamientos de
nuestro mercado.

2. Andlisis del desempefio interno,
orientado a generar acuerdos entre los
actores involucrados, a fin de determi-
nar los elementos, acciones y actitudes
que generen ahorros, con la menor afec-
tacién empresarial y social posible:

Reducir las jornadas o dfas labora-
bles con ahorros en pago de salarios,
pero sin recorte de personal o despido de
colaboradores.

Crear la conciencia colectiva para
aprovechar al maximo los recursos disponi-
bles evitando dispendios en combustibles,
energfa eléctrica, papelerfa, servicio telef6-
nico, empaques y mensajerfa entre otros.

sgarciamac@hotmail.com

PURI LUCENA

Apenas el 1% de las exportaciones belgas
llegan a México. Una cifra infima para
un pais que exporta 80% de su produc-
cion, principalmente, a la Unién
Europea. México es considerado, como
pais latinoamericano, poco estable eco-
némica y politicamente. Sin embargo,
esta vision estd empezando a cambiar,
sobre todo, por los buenos resultados que
estdn arrojando las inversiones realiza-
das en la industria aeroespacial.

El consejero econdmico y comercial
de la region de Valonia, Bélgica, Rodrigo
Dos Santos, sefiald que México se estd des-
arrollando muy rdpido en este sector,
donde los trabajadores mexicanos estin
demostrando un buen hacer y donde se
esperan mayores inversiones belgas.
México no sélo cuenta con la ventaja de
menores costos de produccién, también
supone un beneficio en costo de transpor-
te'y tiempo de entrega para los dos princi-
pales mercados en el continente america-
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Aeroespacial, el principal sector de interés

Belgica quiere cambiar la
imagen de México en Europa

- Evolucion del comercio México-Bélgica
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no: Estados Unidos y Canadd, advirtio.
En cuanto a las oportunidades para
las empresas mexicanas, explico que los
productos agroalimentarios son bien vis-
tos, especialmente por las cadenas tex-
mex que llegaron hace afios. Asimismo,
aseguré que lo mds recomendable es
exportar partes de maquinaria para ser
ensambladas, aunque las empresas que
produzcan maquinaria completa de
calidad y bajo consumo, que sean pun-
tuales en la entrega y puedan ofrecer ser-
vicio postventa pueden lograr el éxito.
Pero Bélgica no sélo supone un mer-

cado mds. Uno de sus principales atracti-
vos es que puede convertirse en una exce-
lente puerta de entrada para productos
en Europa. Y es que, ademds del puerto
de Amberes y tres aeropuertos internacio-
nales, el pais cuenta con una excelente
red de autovias gratuitas y un sistema de
transporte fluvial econdmico y eficiente.

Cabe destacar que a 500 kilmetros
ala redonda se encuentra el 75% del PIB
europeo, pues es la distancia a la que se
encuentran grandes centros de consumo
como Parfs, Londres, Luxemburgo o
Frankfurt, entre otros.

PURILUCENA

A partir del préximo afio, dos mil 200
empresas, 50% mexicanas y el resto
ubicadas en Centroamérica, serdn
seleccionadas para participar en un
ambicioso proyecto desarrollado por
Eurocentro Nafin México, el programa
Al-Invest Fase IV, que durante cuatro
afios les aportard una base sobre comer-
cio internacional a fin de impulsarlas
en su proceso de exportacion.

La directora ejecutiva de
Eurocentro Nafin México, Danielle
Pellat, explicé a Comercio T21 que,
adiferencia del programa de Ventas a la
Unién Europea que actualmente y
hasta finales de 2009 se estd llevando a
cabo para conseguir que 60 empresas
logren su primera exportacion a
Europa, en esta ocasién el proyecto
tiene un componente mds educativo.

Capacitacion a Pymes.

“La diferencia es que no forzosa-
mente esperamos un alto indice de
exportaciones. Aqui es suficiente con
que la Pequefia y Mediana Empresa
(Pyme) por primera vez realice un
diagndstico, tenga participacion en
una feria comercial, asista a semina-

Participaran 2,200 empresas en programa de Nafin

Educa Eurocentro en comercio exterior

rios 0 sepa que necesita certificacio-
nes”, advirti6 la directiva, quien califi-
ca la iniciativa como una “universi-
dad”, al termino de la cual muchas
Pymes estarn exportando.

De este modo, durante el primer
semestre de 2009 podrdn registrarse las
Pymes de sectores como agroalimenta-
rio, artesanfa, decoracidn y regalo, ener-
gfa, desarrollo sustentable, medio
ambiente, servicios e infraestructura,
interesadas en participar en el programa.
Este tipo de iniciativas, puntualiz6 Pellat,
son especialmente importantes ya que
para una Pyme es muy diffcil exportar
con éxito sin ningtin tipo de apoyo.

Durante esta inscripcion, las Pymes
tendrdn que rellenar su diagndstico de
comercio internacional e innovacién,
ya que éste tltimo serd un componente
clave en el programa, para lo que con-
tardn con apoyo de expertos europeos.

Se dice en
el mercado

POR EL MARCHAN-T

Lanzan mensajito

Durante su reciente visita a Argentina, el
presidente de México, Felipe

Calderdn, advirtio que s6lo con mayor
integracion econdmica se podrfa recuperar
el camino del crecimiento. El mensaje
parecfa mds bien lanzado a su homélogo
de Estados Unidos, Barack Obama, quien
durante discursos de campafia anuncio que
revisarfa el TLCAN, una situacion que de
llegar a darse serfa una nueva preocupa-
cion para la administracién mexicana, ya
que como reconocio Calderdn, se perturba
rfa gravemente la balanza comercial y se
afectarfa el empleo.

Bienvenida a la subsecretaria

A quien parece le toc6 vivir, ahora sf, la
realidad del puesto que ostenta es nada
més y nada menos que a Lorenza
Martinez, subsecretaria de
Industria 'y Comercio de
Economia, luego de que los industria-
les, principalmente los agrupados en
Concamin, supieron del proyecto de redu-
cir mds de 10 mil fracciones arancelarias,
lo que motivé un “encontronazo” entre
este sector y la funcionaria. Al final, los

dados parece se cargaron de parte del
empresariado, ya que finalmente la
dependencia accedid a que se revisara la
propuesta, en vez de ser publicada sin
aviso previo. ;Cudntos sucesos mds de este
tipo le esperardn a la funcionaria?

¢Con el diesel lo lograran?

Ya gran parte del aflo el gremio transpor-
tista empled esfuerzos en poder modificar
las condiciones del Impuesto Empresarial
a Tasa Unica (IETU), hasta que confir-

maron que desde la Secretaria de
Hacienda no habrfa ninguna alteracién
a esta tributacién. Ahora, la Canacar,
que comanda Jorge Cardenas, toma
impulso y anticipa que buscard que la
dependencia a cargo de Agustin
Carstens frene el alza en el diesel, con la
justificante de que éste ya supero precios
internacionales como Estados Unidos. En
fin, habr que esperar a conocer si no se
corre la misma suerte que con el IETU, y
este sector deje de carburar.



