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Evaluacién de los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales
mexicanas participantes en Al-Invest. Aspectos financieros

Introduccion

Las redes de cooperacidon empresarial internacionales son provocadas por los
coopecos Yy los eurocentros. Estos ultimos reciben financiamiento de la Unién
Europea para la creacion y mantenimiento de dichas redes, sin embargo, el apoyo
financiero que cada eurocentro ofrezca individualmente a las empresas insertadas en
la red debera obtenerse de terceras fuentes, tales como gobiernos y camaras
empresariales, entre otras. El Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext) es
una institucibn mexicana registrada como eurocentro, que en el nivel formal parece
tener una cartera de apoyos financieros para la internacionalizacion de la PYME lo
suficientemente completa.

En relacién con el empresario participante en la red de cooperacion empresarial
internacional, existe una racionalidad limitada ante su incapacidad para predecir el
futuro. Esta racionalidad limitada fomenta el oportunismo y conlleva a situaciones
que por no estar consideradas dentro de un acuerdo de cooperacién pueden generar
pérdidas o menoscabar las utilidades de la empresa participante.

En la medida que las empresas cooperadoras dentro de la red logren administrar el
riesgo y hacer uso de la ingenieria financiera, se reduciran las posibilidades de que
los acuerdos de cooperacién fracasen por no alcanzar su objetivo bajo estrategias
cooperativas (crear valor y compartirlo), y que los vinculos de cooperacion se
rompan.

Un instrumento dentro del programa Al-Invest para fomentar la formacién de redes de
cooperacion empresarial internacionales consiste en los encuentros multi-sectoriales
llamados Al-Partenariat. Estos encuentros empresariales reunen alrededor de mil
empresas de tres, cuatro o hasta cinco sectores econdmicos distintos pertenecientes
a diferentes paises. Los encuentros se desarrollan en América Latina y 250
empresas participantes son de origen europeo. Para el periodo 2001-2004, el
programa previé apoyar la organizacién de cuatro Al-Partenariats, uno por afo, entre
los cuales se incluye el que se llevo a cabo en la Ciudad de México en 2003." Este
ultimo se desarrolld del 28 al 30 de mayo de 2003 y en él se reunieron empresas de
los sectores agroindustrial, telecomunicaciones, medioambiente e industria
automotriz.

A partir de dicho encuentro, y bajo un seguimiento de dos afios, se form6 un grupo
de 77 empresas agroindustriales con la finalidad de contrastar empiricamente las
siguientes hipotesis:

l.Los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales mexicanas
participantes en Al-Invest que han obtenido financiamiento del eurocentro
Bancomext no han sido satisfactorios porque los recursos financieros no han sido
aplicados para los fines que fueron otorgados.

1 Con base en <http:/ /europa.eu.int/comm/ europeaid/projects/al-invest>, fecha de consulta: febrero 2003



2.El financiamiento es importante porque aumenta la liquidez, cubre del riesgo
cambiario y aumenta la rentabilidad de las empresas agroindustriales mexicanas
participantes en Al-Invest.

3.Las empresas agroindustriales mexicanas participantes en Al-Invest no han
utilizado el financiamiento otorgado por Bancomext porque se financian a través de
otros eurocentros o prefieren el capital de riesgo.

En el cuadro 1 se describe el numero de empresas participantes en el Al-Partenariat
2003 Ciudad de México de acuerdo con el pais y el sector al que pertenecen,
mostrandose un total de 854 empresas participantes. Si agrupamos a las empresas
por paises encontramos que 522 son mexicanas (61% del total de empresas
participantes), y si las agrupamos de acuerdo con el sector, 300 empresas
pertenecen al sector agroindustrial (35% del total de empresas participantes). Dentro
del encuentro empresarial Al-Partenariat 2003 Ciudad de México asistieron 202
empresas mexicanas del sector agroindustrial, lo que representa el 23.6 % del total
de las empresas participantes. Cabe sefialar que la asistencia de 522 empresas
mexicanas de un total de 854 participantes condujo a resultados desproporcionados.
Esto ultimo contribuyé a desviar, si no es que a bloquear, los vinculos de

cooperacion que pudieron surgir durante el encuentro.
Cuadro 1
Empresas que participaron en el Al-Partenariat 2003, Ciudad de México por pais y por
sector econémico
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Elaboracion propia con base en Banco Nacional de Comercio Exterior, Catalogo de
participantes. Al-Partenariat 2003, Ciudad de México, 2003, version electronica

En vez de establecerse vinculos empresariales en forma mas equilibrada hacia cada
uno de los paises participantes, la existencia de un mayor numero de empresas
mexicanas dio como resultado que se concentraran dichos vinculos en unas cuantas
empresas. Si a esto le afiadimos la posibilidad de que los empresarios mexicanos
acudieron al encuentro buscando establecer vinculos con empresarios de terceros
paises y no propiamente de México entonces vemos que se disminuyd notablemente
la oportunidad de que se establecieran mas vinculos de cooperacion.

Veamos un ejemplo en proporcidén al numero de empresas en el sector agroindustrial
(300 empresas). Una empresa mexicana del sector agroindustrial tenia la posibilidad
de establecer vinculos de cooperacién con empresas de terceros paises en un
32.6% sobre el total de las empresas porque de las 300 empresas de este sector que
participaron so6lo 98 eran extranjeras. Sin embargo, si el empresario hubiese
considerado la posibilidad de establecer vinculos de cooperacion con empresas
nacionales su posibilidad habria aumentado a una proporcion del 99.6% porque
habria tenido a 299 empresas como posibles cooperadoras.

Los empresarios mexicanos no consideraron a las empresas mexicanas con las
cuales pudieron establecer vinculos de cooperaciéon que les permitieran aumentar
sus fortalezas y oportunidades, disminuyendo sus amenazas y debilidades. Es
posible que esto se deba a que dichos empresarios no recibieron una preparacion
con antelacién sobre cooperacion empresarial y la posibilidad de beneficiar a su
empresa con la insercién de la misma en la red internacional. El insertarse en la red
internacional también puede lograrse al establecer un vinculo de cooperacién con
otra empresa mexicana que esté inserta en dicha red.

Con todo y que los empresarios mexicanos se hubiesen determinado a establecer
vinculos con empresarios de su propia nacionalidad, los resultados no habrian
logrado el objetivo del encuentro Al-Partenariat: permitir que empresas de los 18
paises Latinoamericanos y de los 15 Estados de la UE establezcan vinculos de
cooperacion empresarial.

Durante el primer dia del Al-Partenariat 2003 la asistencia fue total, sin embargo, esta
ultima mengud durante el segundo vy el tercer dia. Una de las razones por las cuales
el numero de participantes en las entrevistas disminuy6 en los dias subsiguientes
puede tener su explicacion en lo que se observd en algunos empresarios con
quienes mantuvimos contacto. Estos ultimos estaban descontentos al no obtener de
las entrevistas lo que esperaban. Al parecer buscaban vender su producto a las
empresas extranjeras, o bien, obtener financiamiento por medio de ellas para
resolver sus propios problemas.

Cuando un empresario considera a la otra empresa como su mercado meta o fuente
de financiamiento esta estableciendo una estrategia competitiva en la que busca
reclamar valor y arrebatarlo. Las estrategias competitivas no permiten establecer
vinculos de cooperacion (crear valor y compartirlo) porque provocan el oportunismo.

Parece ser que estas estrategias competitivas fueron las que prevalecieron durante
el Al-Partenariat 2003, de hecho, hubo empresarios que declararon durante la
aplicacion del cuestionario lo lamentable de que estuviesen pocas empresas



comercializadoras extranjeras durante el encuentro, e inclusive, existe un
empresario que durante una entrevista sefiald haber enviado una carta al eurocentro
Bancomext quejandose sobre esta situacién.

Algunos empresarios esperaban encontrar su mercado meta durante el encuentro.
Lejos de ver a las empresas extranjeras como un medio de llegar al primero a través
de la cooperacién, buscaban en las otras empresas el mercado. Veian a las
empresas como su mercado, no como el medio facilitador para llegar al mercado. Los
empresarios que asistieron al encuentro tal vez hubiesen obtenido mejores
resultados si les hubiese sido claro qué es un vinculo de cooperacion, como funciona
la red de cooperacion empresarial internacional y, en todo caso, hubiesen negociado
durante las entrevistas planteandose estrategias cooperativas y buscando objetivos
comunes. El empresario habria buscado antes, durante y después de las entrevistas
cara a cara con los otros empresarios crear valor y compartirlo; y posterior al
encuentro, habria usado el Catalogo de participantes para buscar nuevos
empresarios cooperadores. Como se vera mas adelante con la exposicién de dos
casos con buenos resultados, los empresarios que tuvieron mejores beneficios del
encuentro Al-Partenariat 2003 contaban con experiencia previa en cooperacion
empresarial, reconocian que el trabajo de crear vinculos es antes, durante y después
de los encuentros.

Posterior al encuentro, se aplic6 una encuesta a los empresarios del sector
agroindustrial. El medio usado para aplicar la encuesta fue el correo electronico y, en
algunos casos, el teléfono. Ambos medios de comunicacion permitieron que los
empresarios en ocasiones expresaran mas ideas de las que la propia encuesta les
permitia. La encuesta consistia en tres preguntas generales que se enviaron por
internet seis meses después de que los empresarios asistieron al encuentro Al-
Partenariat:

a) ¢Ha vendido o comprado productos a algun pais europeo en los ultimos seis
meses?

b) ¢Ha solicitado financiamiento al Banco Nacional de Comercio Exterior
(Bancomext)?

c) ¢Conoce los encuentros sectoriales Al-Invest y/o Al- Partenariat?

La primera pregunta tenia como objetivo conocer en forma general si las empresas
mexicanas del sector agroindustrial habian establecido vinculos con alguna empresa
europea durante o después del Al-Partenariat 2003. En el caso de la segunda
pregunta, su objetivo era saber si los empresarios habian solicitado apoyo financiero
al eurocentro Bancomext. La tercera pregunta tenia un doble objetivo: el primero,
saber si la persona que teniamos como contacto era la misma que habia asistido al
encuentro empresarial Al-Partenariat 2003; y el segundo, que los empresarios nos
informaran personalmente si habian o no participado en el encuentro empresarial.
Esto ultimo era indispensable porque la UE establece normas estrictas de
confidencialidad que no nos permiten abordar a las empresas directamente, ni usar
los datos de las mismas sin el consentimiento de los empresarios. El resultado de
dicha encuesta fue el siguiente:



De las 202 empresas mexicanas del sector agroindustrial a las que se les envi6 la
encuesta respondieron 129, es decir, el 63% de las empresas mexicanas del sector
agroindustrial que asistieron al encuentro Al-Partenariat 2003. De este total de
encuestas, 38 personas respondieron que no conocian los encuentros sectoriales.
Suponemos que las 38 personas son relativamente nuevas en la empresa o0 no
recuerdan el encuentro porque no obtuvieron resultados satisfactorios del mismo. En
este ultimo caso se pueden considerar 23 encuestas en las que se contesté en
forma afirmativa a las dos primeras preguntas, o sélo alguna de las dos, pero se
contesté que no a la pregunta c. Es decir, las respuestas indicaban la probabilidad de
que la empresa tuviera vinculos con empresas europeas, que hubieran solicitado
apoyo financiero al eurocentro Bancomext, pero los encuestados respondieron que
no conocian los encuentros empresariales Al-Invest y Al-Partenariat. También existe
el caso de aquellos que al entrevistarse con nosotros por teléfono se refirieron al
encuentro Al-Partenariat 2003 como la “feria”, razdn por la cual suponemos que aun
cuando contestaron que no a la pregunta tres (no conocen Al-Invest y/o Al-
Partenariat), dificilmente podemos afirmar que no asistieron al encuentro.

Una explicacion adicional, se relaciona con el caso de 16 encuestas en las que los
empresarios contestaron a las tres preguntas con un simple no, es decir, la empresa
no ha establecido vinculos con empresas europeas, no han solicitado apoyo
financiero del eurocentro Bancomext y no conocen los encuentros empresariales Al-
Invest y/o Al-Partenariat. La explicacion a estos 16 casos es simple, los datos de las
empresas aparecen dentro del catalogo de participantes elaborado previamente al
evento porque originalmente los empresarios pensaban asistir, y finalmente no lo
hicieron asi. En el siguiente cuadro se muestran las respuestas a la encuesta:

Cuadro 2
Respuestas a la encuesta aplicada a los empresarios asistentes al
encuentro empresarial
Al- Partenariat 2003

Pregunta
Resuesta

Elaboracion propia.

A partir de esta encuesta exploratoria clasificamos a las empresas en cuatro grupos:
las empresas exitosas con apoyo oficial, las empresas exitosas sin apoyo oficial, las
empresas no exitosas con apoyo oficial y las empresas no exitosas sin apoyo oficial.
El objetivo principal del encuentro Al-Partenariat 2003 Ciudad de México fue que las
empresas al establecer vinculos con otras extranjeras se insertaran en la red de
cooperacion empresarial internacional. Por tanto, podemos considerar que una
empresa tuvo éxito en el encuentro cuando logré establecer y mantener un vinculo
con alguna otra empresa que hubiese asistido al encuentro. Es importante aclarar
que el calificativo “exitosa” no hace referencia a que la empresa haya obtenido
mayores ganancias o sea mas competitiva actualmente que antes. Este término para
efectos de nuestro analisis solo se reduce a que la empresa logr6 el objetivo del
Programa Al-Invest: establecer vinculos con empresas extranjeras. Por lo tanto,
consideramos que una empresa tuvo éxito cuando se contestd que si a la primera



pregunta. La primera pregunta se hace referencia a los tratos comerciales con
empresas europeas. Por supuesto que esta encuesta fue sélo un primer
acercamiento al grupo de estudio.

La pregunta A consideraba los vinculos que las empresas pudieron establecer con
empresas europeas pero no consideraba los que pudieron establecer con empresas
latinoamericanas o con aquellas pertenecientes al continente asiatico. Esto ultimo se
omitié en la encuesta exploratoria pero si se consider6 en un segundo cuestionario
que se envidé para profundizar mas en las respuestas de los empresarios. Las
empresas que calificamos como no exitosas fueron aquellas que contestaron que no
a la pregunta A. Si bien es cierto que en esta primera etapa no consideramos que las
empresas hubiesen establecido vinculos con empresas del continente americano o
asiatico, en la segunda etapa si lo hicimos.

Dentro del programa Al-Invest los principales responsables en dar apoyo financiero a
las empresas participantes son los eurocentros. Lo cual implica que en el marco de
dicho programa el apoyo oficial se relaciona con todos y cada uno de los
instrumentos que un eurocentro o coopeco facilita a las empresas cooperadoras. Por
tanto, cuando en el presente trabajo nos referimos al “apoyo oficial” estamos
limitando dicho término al apoyo que los eurocentros y coopecos ofrecen y facilitan a
las empresas que forman parte de la red de cooperacion empresarial internacional,
como es el caso del eurocentro Bancomext.

Las empresas que consideramos que tuvieron apoyo oficial fueron aquellas que
contestaron que si a la pregunta B, aunque en esta primera etapa sé6lo consideramos
que habian solicitado apoyo financiero de Bancomext. En un cuestionario posterior
se pas6 a confirmar si habian recibido dicho apoyo o no. En el siguiente cuadro se
muestra la forma como se clasificaron las empresas:

Cuadro 3
Clasificacion de las empresas agroindustriales participantes en el Al-Partenariat 2003 con
base en las respuestas a la encuesta
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Elaboracion propia.

En esta etapa de la investigacidn encontramos que el 43% de las empresas del
grupo de estudio se les consider6 como exitosas porque mantenian vinculos con
empresas extranjeras, especificamente europeas. De este grupo de empresas
exitosas, 18 habian solicitado apoyo de Bancomext mientras que 39 empresas no lo



habian hecho, es decir, el 67% de las empresas con éxito se insertaron en la red de
cooperacion empresarial internacional sin requerir del apoyo financiero del
eurocentro Bancomext. La encuesta permiti6 un primer acercamiento al grupo de
estudio pero no consideraba otros aspectos importantes para la investigacion como
son los siguientes:

a) Las empresas participantes pudieron establecer vinculos con empresas que
no necesariamente pertenecian a la Unién Europea.

b) Los vinculos que establecieron durante el encuentro Al-Partenariat se
mantuvieron y dieron pie a la creacion de nuevos vinculos o bien se dieron
por terminado posteriormente al encuentro.

c¢) Si los empresarios que solicitaron el apoyo financiero de Bancomext
finalmente lo recibieron entonces cual fue el impacto que tuvo esto ultimo en la
situacion financiera de su empresa.

d) En el caso de las empresas que no solicitaron el apoyo financiero de
Bancomext, cual fue la razén por la cual no lo solicitaron.

e) Qué percepcion tuvieron los empresarios del encuentro Al-Partenariat 2003 y
del apoyo del eurocentro Bancomext.

Para poder recabar informacion respecto a los aspectos descritos en los incisos
anteriores se pas6 a aplicar cuatro cuestionarios que, ademas, permitieron
profundizar en las experiencias vividas por los empresarios en el Al-Partenariat 2003
y el impacto que tuvo el apoyo financiero en sus empresas.

La aplicacién de los cuestionarios se llevé a cabo un afno seis meses después del
encuentro. Esto ultimo fue con el objeto de dar suficiente tiempo para identificar
factores a largo plazo que de otra forma habrian resultado dificiles de conocer. Estos
factores se relacionan con el impacto del apoyo financiero del eurocentro Bancomext
en las empresas y el mantenimiento de los vinculos de cooperacion.

En el cuadro 4 se muestra qué tipo de cuestionario se aplicé a cada empresa. Con
respecto a los 129 cuestionarios enviados sélo recibimos respuesta a 77, es decir, el
38.10% de las empresas agroindustriales que asistieron al encuentro Al-Partenariat
2003 continuaron colaborando con nosotros después de un afio seis meses. A
continuacion senalaremos el objetivo de cada cuestionario y los resultados
obtenidos.
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Cuadro 4
Tipo de cuestionario aplicado a las empresas agroindustriales participantes en el
Al-Partenariat 2003 de acuerdo a las respuestas de la encuesta preeliminar
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Elaboracién propia. Observacion: después de un afio perdimos contacto con 52 empresas, entre
las cuales, doce de ellas no cuentan con la misma cuenta de correo.

El cuestionario tipo 1 se aplico a las empresas que solicitaron apoyo financiero al
eurocentro Bancomext. El objetivo principal del mismo fue conocer qué impacto tuvo
en la empresa el apoyo financiero después de aproximadamente un afo de haberlo
solicitado. Adicional a esto ultimo se buscé identificar qué instrumentos financieros
proporcion6 Bancomext a la empresa, cual fue la percepcion del empresario
respecto al encuentro Al-Partenariat 2003, confirmar si la empresa mantiene vinculos
con empresas europeas después de un afio e identificar los vinculos que se
establecieron con empresas extranjeras que no pertenecen a la UE. Los resultados a
destacar son los siguientes:

De los 21 cuestionarios contestados so6lo cinco empresas indicaron recibir apoyo
del eurocentro Bancomext en aspectos financieros. Estos cinco empresarios
consideraron que la solvencia y el riesgo al tipo de cambio se habian mantenido.
De los cinco que obtuvieron apoyo oficial, tres empresarios declararon que el apoyo
financiero del eurocentro Bancomext permiti6 aumentar la rentabilidad de sus
empresas, y solo dos de ellos declararon que la liquidez habia aumentado.

Los apoyos financieros que el eurocentro Bancomext otorg6 a las cinco empresas
fueron: crédito para comprar equipo o maquinaria importada, crédito para ventas al
extranjero, emisién de la carta de crédito o garantia para Europa Central, del este o
Asia, y apoyo financiero para asistir a ferias empresariales.

Al dar su opinién sobre el apoyo que Bancomext les estaba otorgando, los 21
cuestionados expresaron lo siguiente: un empresario de los 21 consider6 el apoyo
del eurocentro como excelente, once como bueno, cuatro como regular y dos lo
calificaron como malo y tres empresarios se abstuvieron de opinar al respecto.

Con respecto a la percepcién que el empresario conserva de los resultados que su
empresa obtuvo del encuentro empresarial Al-Invest: siete de los 21 empresarios
se abstuvieron de dar su opinion, cinco consideraron los resultados como buenos,
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cinco mas declararon que habian sido regulares y cuatro los calificaron como
malos.

Después de un ano y seis meses, dieciséis empresas de las veintiuno aun
mantienen vinculos con empresas extranjeras. Doce empresarios de estos dieciséis
declararon haber establecido un acuerdo comercial o proyecto de inversién con
empresas de otros paises, tales como: Francia, Japén, Canada, Australia, Espafia,
Rusia, EE.UU., etcétera. Cuatro empresarios dentro de los dieciséis declararon no
contar con un acuerdo de cooperacién pero si mantener vinculos con empresas
europeas.

En este grupo de veintiln empresas existen seis empresas que originalmente no
estaban entre el grupo de las exitosas, y ahora se les incluye por contar con
vinculos de cooperacién, asimismo, hay una empresa que en la primera encuesta
habia declarado que tenia tratos con una empresa europea pero ahora ya no los
tiene. Esto muestra el dinamismo de la red de cooperacion empresarial
internacional, es decir, dentro de la red existen vinculos que se crean mientras
otros se rompen.

El cuestionario tipo 2 se aplicé a las empresas que afirmaron contar con relaciones
empresariales con la Union Europea, que asistieron al encuentro Al-Partenariat 2003
pero que no solicitaron el apoyo financiero de Bancomext. El objetivo principal de
este cuestionario fue identificar si el empresario conocia los instrumentos financieros
que el eurocentro Bancomext ofrece a través de su pagina web y la razén por la cual
no habia solicitado el apoyo de este eurocentro. Adicional a esto, se pretendid
confirmar que la empresa después de un afio mantenia vinculos de cooperacién con
las empresas europeas, si habia establecido vinculos con empresas de otras
regiones y cual habia sido la percepcion del empresario con respecto al encuentro
Al-Partenariat 2003. Los resultados son los siguientes:

Solo tres de los quince cuestionados declararon desconocer los apoyos financieros
del eurocentro Bancomext. Las razones por las cuales los empresarios no han
solicitado apoyo financiero de Bancomext por orden de frecuencia son: La empresa
no tiene necesidad de dicho apoyo, existen otras fuentes de financiamiento, los
tipos de crédito no son acordes a las necesidades de la empresa, los requisitos son
inalcanzables, los tramites son complicados y sélo si son exportadores los apoyan.

De los quince empresarios cuestionados, doce declararon que mantienen vinculos
con empresas extranjeras. Once empresarios, de los doce que mantienen vinculos,
sefalaron haber establecido un acuerdo de cooperaciéon y uno declardé que tenia
vinculos con empresas europeas, a pesar de no haber establecido un acuerdo.

Con respecto a la percepcion que tenian de los resultados obtenidos en el
encuentro empresarial Al-Invest declararon lo siguiente: siete empresarios de los
quince calificaron los resultados como buenos, dos empresarios como regulares,
cuatro mas como malos y dos empresarios de los quince se abstuvieron de dar su
opinion.
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El cuestionario tipo 3 tenia como objetivo principal saber qué instrumentos
financieros ofrecidos por Bancomext a través de su pagina web conocia el
empresario y la razén por la cual no habia solicitado apoyo financiero del eurocentro.
Adicional a esto se les pidi6 a los empresarios que dieran su impresion del Al-
Partenariat 2003 y que especificaran si después de un afio habian establecido
vinculos con empresas extranjeras. Los puntos importantes del cuestionario se
presentan como sigue:

De los veinticuatro cuestionarios contestados solo doce empresarios declararon
haber establecido un acuerdo o proyecto de inversidn con una o mas empresas
extranjeras.

Ningun empresario declard conocer todos los instrumentos de apoyo financiero que
Bancomext maneja en la pagina web. Los cinco instrumentos mas conocidos por
los empresarios de acuerdo a la frecuencia en sus respuestas son: crédito para
ventas en el extranjero, coberturas contra el riesgo cambiario, crédito para comprar
equipo o maquinaria importada, emisién de la carta de crédito o garantia para
Europa Central, del Este o Asia y el factoraje.

La razén principal por la que no han solicitado el apoyo financiero del eurocentro
Bancomext es porque existen otras fuentes de financiamiento. Algunos
empresarios declararon que los requisitos no son alcanzables, los tipos de crédito
no son acordes a sus necesidades y la empresa no tiene necesidad de dicho
apoyo.

Diez de los veinticuatro empresarios consideraron como malos los resultados que
obtuvieron en el encuentro Al-Partenariat 2003 y cinco empresarios calificaron sus
resultados como buenos. Ninguno calificé los resultados como excelentes, sélo
tres empresario declararon que los resultados habian sido regulares y seis
empresarios de los veinticuatro se abstuvieron de dar su opinién.

El cuestionario tipo 4 insistia en la pregunta de si la empresa tenia vinculos con
empresas europeas 0 no. Esta insistencia era con la finalidad de identificar si se
habian creado vinculos después de un afio de haber asistido al Al-Partenariat 2003.
La razon de la insistencia fue la posibilidad de que el empresario usara el Catalogo
de participantes o bien asistiera a nuevos encuentros empresariales. También se
esperaba a través del cuestionario identificar vinculos con empresas de otros paises
que no pertenecieran a la UE. Un punto adicional en el cuestionario fue conocer las
razones por las que los empresarios no habian solicitado el apoyo financiero del
eurocentro Bancomext. Los empresarios contestaron 17 cuestionarios de los cuales
desprendemos las siguientes observaciones:

Ocho empresarios de los diecisiete declararon haber establecido un acuerdo de
cooperacién con una o0 mas empresas extranjeras. S6lo un empresario de los
nueve restantes, entre los que no han establecido acuerdos de cooperacion,
declaré que su empresa mantiene vinculos comerciales con una empresa europea.
Por tanto en el grupo de diecisiete empresarios tenemos nueve empresas con
vinculos en el extranjero y ocho empresas sin aun establecer un vinculo
empresarial con el extranjero.
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Cinco empresarios de los diecisiete declararon no conocer ningun instrumento de
apoyo financiero por parte del eurocentro Bancomext. Ningun empresario dijo
conocer todos los instrumentos que aparecen en la pagina de Bancomext en la
internet. Los instrumentos mas conocidos resultaron ser: emision de la carta de
crédito o garantia para Europa Central, del Este o Asia, las coberturas contra el
riesgo cambiario, el crédito para ventas al extranjero y el factoraje.

Las razones por las cuales los empresarios no han solicitado el apoyo financiero de

Bancomext conforme a la frecuencia en las respuestas son: existen otras fuentes

de financiamiento, los tramites son complicados y los requisitos no son alcanzables.
Los cuestionarios aplicados a la muestra de 77 empresas dieron nuevos resultados
respecto a la cantidad de empresas exitosas con apoyo oficial, exitosas sin apoyo
oficial, no exitosas con apoyo oficial y no exitosas sin apoyo oficial. Recordemos que
en la encuesta preeliminar no se consideraban los vinculos que las empresas
pudieron establecer con empresas no pertenecientes a la UE.

Por otra parte, después de un afio de haberse aplicado la encuesta existen casos en
los que los empresarios rompieron los vinculos que habian establecido con
empresas extranjeras, mientras que otras empresas mexicanas que no habian
establecido vinculos cuando se aplico la encuesta preeliminar ahora si contaban con
estos ultimos.

Otro aspecto que lleva a modificar la clasificacion de las empresas es el apoyo
financiero que el eurocentro Bancomext ha facilitado a las empresas mexicanas
participantes en el Al-Partenariat 2003. Recuerde el lector que en la primera
encuesta aplicada a las 129 empresas se preguntaba si el empresario habia
solicitado el apoyo de Bancomext, pero los cuestionarios aplicados a las 77
empresas finales pretendian confirmar si después de un afo el empresario habia
recibido dicho apoyo. Estos dos aspectos, el establecimiento, mantenimiento y
ruptura de los vinculos de cooperacion y el apoyo facilitado por Bancomext después
de un ano, han modificado la clasificacion de las empresas estudiadas. Estas
modificaciones se presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 5
Clasificacion de las empresas agroindustriales participantes en el Al-Partenariat 2003 con
base en las respuestas a los cuestionarios

GRUPO DE EMPRESAS Mantienen Recibieron apoyo N. de N. de
vinculos con financiero de resp. resp.
empresas Bancomext
extranjeras

EXITOSAS CON APOYO
OFICIAL

EXITOSAS SIN APOYO
OFICIAL
NO EXITOSAS CON
APOYO OFICIAL
NO EXITOSAS SIN APOYO 28
OFICIAL

[t I 0 W 77 7]

Elaboracion propia.



En esta segunda muestra de 77 empresas encontramos que 48 han establecido
vinculos con empresas extranjeras, por esta razdén las denominamos empresas
exitosas. Las empresas exitosas representan el 62.3% del total de la muestra. Dentro
del grupo de empresas exitosas sbélo el 8% tuvieron apoyo financiero de
Bancomext. Esto ultimo indica que el apoyo financiero no es un factor determinante
para que las empresas se inserten en la red de cooperacibn empresarial
internacional.

Los encuentros empresariales, la representacion en el extranjero y la asesoria para
exportar que el eurocentro Bancomext ha ofrecido a las empresas agroindustriales
que asistieron al encuentro Al-Partenariat 2003 han sido fundamentales para
mantenerlas insertas en la red. Prueba de esto ultimo son las 48 empresas que
después de un ano continuan estableciendo vinculos con terceras empresas.

Simultdneamente a la aplicacion de los cuestionarios, se realizaron entrevistas cara a
cara a dos empresarios y se efectuaron visitas de campo a sus respectivas
empresas. Las entrevistas y las visitas se propusieron en un esfuerzo adicional por
detectar y eliminar en los resultados conclusiones subjetivas, ocasionadas tanto por
la percepcion de los empresarios como por la del investigador, abrir nuevas lineas
de investigacion y evitar conclusiones apresuradas por parte del investigador.
Adicional a esto, el incluir estos casos permitieron observar de cerca aspectos
particulares de la empresa que en los cuestionarios no se pueden considerar
facilmente, reconociendo al mismo tiempo que dos casos es demasiado poco para
dar conclusiones contundentes o establecer tendencias sobre la muestra de 77
empresas.

Estas visitas se dieron de acuerdo a la disponibilidad del empresario y la facilidad del
investigador para desplazarse en el territorio mexicano. Las empresas que se
visitaron son: una comercializadora de productos agroindustriales y una cooperativa
exportadora de aguacates. A continuacion se describen estos casos y se analizan los
aspectos financieros y de cooperacién empresarial.

La comercializadora de productos agroindustriales

Esta empresa esta ubicada en la Ciudad de México y la conforman menos de 25
empleados. Los productos que exportan son: aguacate, atun aleta amarilla, atun de
agua, chocolate confitado, condimentos, jarabes naturales y de granadina, mezcal,
salsa picante de chile habanero, sazonador preparado y tequila. Los principales
paises a los que se exportan los productos son Costa Rica, Espafia, Estados Unidos,
Francia y Portugal.

El duefo de esta comercializadora es un hombre con experiencia en negocios
internacionales, quien mantiene contacto con empresas de distintas partes del
mundo. La empresa no s6lo form6 parte del Al-Partenariat 2003 sino que su
empresario ha encontrado que la cooperacion es fundamental para que una PYME
se mantenga en el mercado internacional, por tanto, participa constantemente en
encuentros empresariales.



A) Aspectos financieros

La empresa no ha requerido del financiamiento del eurocentro Bancomext. El duefio
expresa que le ha sido mucho mas practico el establecer vinculos con algunos
bancos, recurrir a préstamos personales o crear un fideicomiso para allegarse de
recursos. Sin embargo, ha participado en forma mas activa en los encuentros
empresariales organizados por Bancomext, ademas, forma parte del directorio de
exportanet, por o que considera aceptable el apoyo que el eurocentro Bancomext le
ha brindado. Es muy probable que los conocimientos financieros del empresario y su
experiencia trabajando en el sector bancario jueguen un papel muy importante en su
busqueda de otras alternativas financieras.

B) Aspectos sobre cooperacion empresarial

El hombre esta consiente de que la asistencia a ferias y eventos internacionales es
importante para crear nuevas relaciones, al mismo tiempo que reconoce la
probabilidad de que existan actos oportunistas al establecer vinculos con otros
empresarios. El considera que el trabajo en los encuentros empresariales inicia dias
antes del evento y debe continuar posteriormente al mismo. Su objeto principal no es
vender su producto a las personas que asisten a los encuentros, mas bien, es
establecer vinculos que le permitan a mediano plazo beneficiar a su empresa al
mantenerla participando en el mercado internacional.

El negocio con el que ahora cuenta no es el primero, ha aprendido a reconocer que
la quiebra de una empresa no es un fracaso sino una forma de aprender. Lo
interesante sobre esto es que ante las experiencias desagradables en las que los
actos de oportunismo por parte de terceros empresarios no han sido la excepcion, el
empresario también ha aprendido a cooperar y a buscar establecer a través de la
confianza vinculos cada vez mas duraderos. En este caso se puede observar que un
fracaso o conflicto entre empresas que cooperan no siempre conduce al desanimo
por parte del empresario. A continuacién analizaremos otro caso en el que un acto de
oportunismo tampoco fue motivo para que la empresa dejara de establecer nuevos
vinculos.

La cooperativa exportadora de aguacate

La cooperativa ubicada en Tacambaro, Michoacan, México esta formada por 270
pequefios productores de aguacate, quienes comercializan el aguacate en forma
conjunta. Esto ultimo disminuye la existencia de intermediarios, permitiendo que los
costos de comercializacién no sean elevados, al mismo tiempo que permite que las
ganancias sean mayores para cada productor. El aguacate lo exportan a Canada,
Francia y Costa Rica.

El ingeniero que se encuentra al frente de la empresa debe sujetarse a lo que decida
la Asamblea General, lo cual le resta en ocasiones la flexibilidad para establecer
vinculos de cooperacion con otras empresas. La cooperativa participé en el Al-
Partenariat 2003 con buenos resultados porque pudo establecer un vinculo de
cooperacion con una empresa francesa, y como resultado, continuar exportando el
aguacate a Europa en forma regular.



A) Aspectos financieros

Cuando en la cooperativa surgié la necesidad de crédito los miembros establecieron
como recurso una cooperativa de ahorro y crédito. El objetivo principal de la
cooperativa es solucionar las necesidades financieras de los socios relacionadas
con la mejora de la produccién y la comercializacién del producto.

Para mantener la cooperativa de ahorro y crédito el eje central ha sido el ahorro, el
cual esta dirigido al grupo de personas con menos recursos. A estas personas se les
ha ensefado que lo importante no es ahorrar grandes cantidades de dinero, mas
bien, lo importante es la constancia en el ahorro, aun cuando este ultimo sea en
cantidades muy pequenas.

Los recursos que se han obtenido por medio del ahorro se han canalizado a los
aspectos de mayor necesidad por parte de la cooperativa productora vy
comercializadora de aguacate. Entre estas necesidades se cuenta con la principal
que es la asesoria técnica y la capacitaciéon. EIl contar con asesoria técnica y luego
divulgarla entre los miembros de la cooperativa, ha permitido elevar la calidad del
aguacate, convirtiéndolo en un producto con suficiente calidad para competir en el
ambito internacional. Con lo que podemos notar que en dicha cooperativa existe un
circulo virtuoso entre el ahorro y la inversion.

El entrevistado expresé que la mayor parte de las desventajas legales y financieras a
las que se enfrenta la empresa obedece al hecho de que legalmente son una
cooperativa. Con respecto al eurocentro Bancomext, la cooperativa solicité un apoyo
para cubrirse contra el incumplimiento de pagos por parte de una empresa
extranjera, sin embargo, los instrumentos con los cuales Bancomext cuenta no son
aplicables a la cooperativa, ni a esta situacién en particular.

La razén por la cual Bancomext no puede cubrir del riesgo por incumplimiento a esta
empresa es porque su producto es calificado como ‘fresco’, es decir, el aguacate se
exporta sin pasar por algun proceso de transformacion que permita garantizar la
calidad del mismo a mediano plazo, y con ello evitar caer en controversia
internacional.

Este conflicto entre los instrumentos para cubrirse del riesgo y el apoyo solicitado por
la cooperativa sali®6 a la luz ante un conflicto presentado entre la empresa
tacambarense y una empresa europea. Antes de que los representantes de la
cooperativa asistieran al Al-Partenariat 2003, ambas empresas mantenian un
convenio comercial que se dio por terminado ante la falta de clientes por parte de la
empresa europea.

Desde el punto de vista del ingeniero mexicano, el empresario francés no tuvo la
suficiente sinceridad para reconocer que el mercado se habia cerrado, y con ello,
ambas partes compartir las pérdidas. El empresario francés simplemente no pago el
ultimo pedido que se le habia enviado, esperd a que existiese un reclamo por parte
de la empresa mexicana, y finalmente, declar6é que el cliente final habia regresado el
producto por defectos en el mismo.

Por ser el aguacate un producto perecedero no hay forma de demostrar que el
producto estaba dafiado, ni de demostrar que el producto estaba en buenas



condiciones. Tampoco existe un medio seguro para determinar quién fue el
verdadero responsable: el mexicano, el francés o el vendedor final. Ante situaciones
como esta, con circunstancias llenas de incertidumbre, es muy dificil llegar a un
acuerdo formal que establezca una solucion justa para ambas partes. Mucho mas
dificil resulta establecer mecanismos que permitan cubrir de este tipo de riesgo a los
exportadores de productos frescos.

Un asesor de Bancomext sugiridé a la cooperativa utilizar el factoraje para el recobro
de su inversion, pero esto no tuvo viabilidad porque el producto que se exporta es
perecedero. El ingeniero representante de la cooperativa sefalé que la empresa
también habia considerado la posibilidad de recurrir a una aseguradora, sin embargo,
esta opcidn es poco rentable para la cooperativa. Actualmente estan buscando una
linea de crédito con tasa preferencial con el banco del nuevo cliente francés, con lo
cual pretenden disminuir el riesgo por incumplimiento. Por otra parte, este conflicto
arroja a la luz aspectos sobre cooperacidn muy interesantes que a continuacién
analizaremos.

B) Aspectos sobre cooperacion empresarial

Tedricamente, ante un acto oportunista el vinculo de cooperacion se rompe, y la
empresa afectada muy dificilmente establece un nuevo vinculo de cooperaciéon con
otra empresa. Sin embargo, en el caso de la cooperativa al romperse un vinculo de
cooperacion con una empresa francesa la reaccion del empresario fue buscar lo mas
pronto posible un nuevo vinculo con otra empresa del mismo pais para mantenerse
dentro de la red. El ingeniero durante la entrevista expreso6 la necesidad de que la
cooperativa se mantuviera en el mercado francés, reconociendo la importancia de
que la empresa se internacionalice.

Es probable que la experiencia en cooperativismo tanto del ingeniero, como de los
demas miembros de la cooperativa, haya influido decisivamente en el
comportamiento del mismo ante el conflicto con la empresa extranjera. Es decir, el
ingeniero ante el conflicto entre ambas empresas no se centré en buscar quién era el
culpable, mas bien, busc6 una posible solucion que mantuviera a la empresa en el
mercado internacional.

También es probable que el ingeniero tuviese claro que la otra empresa no era el
mercado meta, era un medio para llegar a su mercado. Por tanto, al romperse el
vinculo no consider6 que el mercado francés se habia cerrado y decidi6 como
alternativa encontrar una nueva empresa que le permitiese mantener a la cooperativa
exportando al mercado europeo. Por otra parte, durante un encuentro empresarial
en Canada se establecidé un vinculo de cooperacion con un transportista mexicano-
canadiense que permiti6 a la cooperativa entrar a este mercado. El ingeniero
reconoci6 que fue a Canada sin vender nada pero que establecié una relacién con el
transportista que le permitié entrar al mercado canadiense. Ante estas circunstancias
y por iniciativa propia establecié vinculos fuera del encuentro empresarial con una
empresa canadiense a la que le envia medio contenedor de aguacate cada semana
por medio del transportista.



Rechazo o confirmacion de las hipétesis
Con respecto a la primera hipétesis

Los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales mexicanas
participantes en Al-Invest que han obtenido financiamiento del eurocentro
Bancomext no han sido satisfactorios porque los recursos financieros no han
sido aplicados para los fines que fueron otorgados

Los resultados de la presente investigacidon conducen al rechazo de la hipbtesis de
investigacion, es decir, los resultados muestran que el apoyo financiero que el
eurocentro Bancomext ha dado a las empresas no es determinante para la insercion
de las mismas en la red de cooperacién empresarial internacional. Con respecto a la
ultima muestra de 77 empresarios, el 62.3% (48 empresas) de estos declard
mantener vinculos con empresarios extranjeros. De las 48 empresas insertadas en la
red de cooperacion empresarial internacional sélo cinco habian recibido apoyo
financiero del eurocentro Bancomext.

Por tanto, se plantea como hipotesis alterna la siguiente:

Los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales mexicanas
participantes en Al-Invest que han obtenido financiamiento del eurocentro Bancomext
seran satisfactorios o no dependiendo de la capacidad del empresario para
establecer vinculos de cooperacion.

En cuanto a la siguiente hipotesis

El financiamiento es necesario porque aumenta la liquidez, cubre del riesgo
cambiario y aumenta la rentabilidad de las empresas agroindustriales
mexicanas participantes en Al-Invest.

La hipétesis de investigacion es confirmada en el presente trabajo de investigacion,
el financiamiento sea externo o interno juega un papel importante para las empresas
agroindustriales participantes en Al-Invest.  Asimismo se propone la siguiente
hipotesis a contrastar empiricamente en una nueva etapa de investigacion:

Los empresarios cooperadores al considerar la liquidez, la solvencia y la
rentabilidad de su empresa miden el grado de compromiso que pueden adquirir
en un acuerdo de cooperacion. Ademas, el analisis financiero permite al
empresario conocer en qué medida la cooperacion empresarial aumenta mas la
rentabilidad que actuando sola la empresa.

En relacion con la tercera, y ultima hipotesis
No todas las empresas agroindustriales mexicanas participantes en Al-Invest

han usado el financiamiento otorgado por Bancomext porque se financian a
través de otros eurocentros o prefieren el capital de riesgo.



Esta tercera hipétesis es rechazada, no hay dentro de las empresas de la muestra
alguna que se haya financiado a través de otros eurocentros. Tampoco se
encontraron empresas que se allegaran de recursos a través del capital de riesgos.

Se ofrece como hipoétesis alterna para la siguiente etapa de investigacion:

La principal razén por la que las empresas agroindustriales mexicanas no han
solicitado el apoyo financiero del eurocentro Bancomext es por que
desconocen los instrumentos y programas de apoyo que este ofrece.

Ademas, los empresarios cuestionados consideran que los tramites son complicados,
primero tienen que ser exportadores y después pedir el apoyo, temen perder la
independencia administrativa y dificilmente existe un instrumento que se adapte a las
necesidades prioritarias de su empresa.

Conclusiones

Las redes de cooperacion empresarial internacionales son provocadas por los
coopecos Yy los eurocentros. Estos ultimos reciben financiamiento de la Union
Europea para la creacion y mantenimiento de dichas redes, sin embargo, el apoyo
financiero que cada eurocentro ofrezca individualmente a las empresas insertadas en
la red debera obtenerse de terceras fuentes, tales como gobiernos, camaras
empresariales, etc. No obstante, los vinculos de cooperacion son los que en
realidad pueden mantener la red a mediano plazo, e inclusive, permitir que esta
ultima crezca.

Independientemente del apoyo financiero que los eurocentros, como Bancomext,
actualmente ofrecen a las empresas se propone que se establezcan cursos y
programas de accion para sensibilizar a los empresarios en cuanto a la importancia
que tiene la cooperacién y de como el oportunismo, si bien trae consigo beneficios a
corto plazo, rompe los vinculos de cooperacion.

Con respecto a los aspectos financieros, los empresarios cooperadores deben
considerar la liquidez, la rentabilidad y la solvencia de su empresa para medir el
grado de compromiso que pueden adquirir en un acuerdo de cooperacién, al mismo
tiempo que deben reconocer que existe un riesgo importante en las operaciones que
las empresas decidan realizar conjuntamente. Esto también les permitira conocer
hasta qué grado la cooperacion permite aumentar mas la rentabilidad que
actuando la empresa sola. En la medida que las empresas cooperadoras logren
administrar el riesgo y hacer uso de la ingenieria financiera, se reduciran las
posibilidades de que los acuerdos de cooperacién fracasen por no alcanzar su
objetivo bajo estrategias cooperativas.

El eurocentro Bancomext ha puesto a disposicion de los empresarios participantes
en los encuentros empresariales una variedad de instrumentos y programas
relacionados con los aspectos financieros que facilitan a las empresas insertarse en
la red de cooperacion empresarial internacional. Algunos de estos instrumentos
contribuyen a la formacion de los vinculos de cooperacion al disminuir el nivel de
incertidumbre en las transacciones que las empresas realizan en el nivel
internacional. Tal es el caso de la red de bancos que se ha creado para dar apoyo en



este aspecto. Otros instrumentos como el Factoraje, permiten hacer frente a actos
oportunistas, disminuyendo el costo implicado para la empresa una vez que se ha
roto un vinculo de cooperacion.

Al principio del proyecto se propusieron tres hipotesis para contrastacidbn empirica.
En este caso se form6 un grupo de 129 empresas a las cuales se les envié una
encuesta preeliminar seis meses posteriores al encuentro Al-Partenariat 2003. Un
afno seis meses después se aplico un cuestionario a 77 empresas y, ademas, se
realizaron tres entrevistas cara a cara con tres empresarios que asistieron al
encuentro empresarial Al-Partenariat 2003 Ciudad de México, organizado por
Bancomext.

Los resultados muestran que el apoyo financiero que Bancomext ha dado a las
empresas no es determinante para la insercibn de las mismas en la red de
cooperacion empresarial internacional. El 43% de las empresas encuestadas declar6
tener vinculos con empresas extranjeras, sobre este grupo calificado como empresas
exitosas el 63% no habia recibido financiamiento de Bancomext.

En otras palabras los resultados alcanzados por las empresas agroindustriales
mexicanas participantes en Al-Invest que han obtenido financiamiento del
eurocentro Bancomext sean o no satisfactorios se debe a otros factores que
no necesariamente se relacionan con el aspecto financiero.

Todas las empresas que participan en la red reconocen la importancia del
financiamiento tanto interno como externo. Sin embargo, para que una empresa
obtenga resultados positivos con financiamiento externo, este ultimo debe ser a la
medida de las necesidades de la empresa.

El considerar la liquidez, la rentabilidad y la solvencia de las empresas
cooperadoras permite medir el grado de compromiso que estas ultimas pueden
adquirir en un acuerdo de cooperacion. También les permite a los empresarios
conocer en qué medida la cooperacion aumenta mas la rentabilidad de la
empresa que actuando en forma individual.

Por otra parte, el financiamiento otorgado por Bancomext aun no es lo
suficientemente general en las empresas insertas en la red de cooperacion
empresarial internacional como para poder analizar el impacto que este tiene en las
empresas que lo han recibido. Ademas, es mucho mas dificil comprobar por un
externo a la empresa hasta qué grado el apoyo financiero afecta positiva o
negativamente a la PYME.

En el presente trabajo se encontrdé que la principal razén por la que las empresas no
han solicitado el apoyo financiero es porque desconocen los instrumentos vy
programas ofrecidos por Bancomext. Ningun empresario de la muestra conoce todos
los instrumentos de apoyo ofrecidos por Bancomext a través de la pagina en internet.
Ademas de esta razén encontramos otras adicionales como: los tramites son
complicados, primero se tiene que exportar antes de pedir el crédito, se teme a
perder independencia administrativa, y no existe un instrumento que se adapte a las
necesidades prioritarias de la empresa.



Finalmente, el estudio presentado se centr6 en analizar los aspectos financieros
relacionados con las empresas agroindustriales mexicanas que buscaban
internacionalizarse a través de las redes de cooperacion empresarial internacionales.
La razon por la cual se eligié el sector agroindustrial es porque el programa Al-Invest
formalmente se ubica como un programa de cooperacién para el desarrollo, y el
sector agroindustrial es estratégico para la UE. En otras palabras, Al-Invest es un
instrumento que la Unidbn Europea ha creado con la finalidad de provocar el
desarrollo econémico en América Latina, bajo la consideracion de que la PYME es
motor del desarrollo. En todo caso, se esperaria que dicho programa diese mayor
importancia a los sectores textil, agricola y agroindustrial, favoreciendo a las
empresas del pais en desarrollo, antes que a las europeas.
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