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a los

“acuerdos” impuestos

adecision que

tomé el miéreo-

les por la noche

elplenodela

comisién ejecu-

tiva del Conse-
jo Coordinador Empresarial,
que preside Armando Paredes,
fue contundente: no mas im-
posiciones de pactos ni acep-
tacion de presiones para que-
dar bien politicamente, pues
la representacion empresa-
rial no tiene por qué ser sumi-
sién empresarial frente al go-
bierno y la sociedad. Duro pe-
ro realista.

Areservade leer laletra
chiquita del acuerdo suscri-
to entre la Secretaria de Eco-
nomia, que encabeza Gerar-
doRuizMateos, el secretario
AgustinCarstens de Hacien-
da, el presidente de la Con-
camin, Ismael Plascencia, y el
presidente del CCE, Armando
Paredes, es evidente que to-
dos ganaron, pues cada par-
te cedid en algo, pero el hecho
de que las autoridades reco-
nocieran que no podian im-
poner un programa que pre-
tendia resolver la complejidad
arancelaria y de comercio ex-
terior, sin incluir a las indus-
trias que se sentian afectadas
y ala Concamin, es ya un gran
cambio.

Y parala autoridad, y espe-
cialmente para Lorenza Mar-

tinez, la subsecretaria de In-
dustria y Comercio, que sacé
la negociacion siendo su pri-
mera experiencia con los fac-
tores reales de la produccion,
muestra la capacidad que tie-
ne el equipo de Ruiz.

Otro elemento importante

del acuerdo Economia-Con-
camin es que lallamada Agen-
da de Trabajo entre Gobier-
no Federal y el Sector Priva-
do yala fijaron juntos, como se
establece enla Ley de Cama-
ras, y que ésta deja de incluir
generalidades para establecer
la obligatoriedad del gobier-
no en el cumplimiento de te-
mas puntuales, mas cuando
60 o 70 por ciento dela falta
de competitividad del pais ra-
dica en la ineficiencia medible
por el organismo internacio-
nal que se le antoje de la tarea
de recaudar impuestos, agili-
zar el tramite aduanero, inse-
guridad, energia caray de ma-
la calidad, registros publicos
ineficientes, etc.

Y para que no se mezclen
peras con manzanas ni agen-
das privadas, el mismo CCE,
antes de entrar ala reunién
con Economia y Hacienda, dio
a conocer la decision del comi-
té ejecutivo de ir solos, sin pa-
lancas politicas e impidiendo
quealguno se alce el cuello co-
mo cada afio, en el lanzamien-
to del Programa de Apoyo ala

Economia Familiar que entra-
ré envigor en enero de 2009,

Este programano tiene un
compromiso de reduccién de
precios especifico, sino que lo
mds importante para la plan-
ta productiva serd protegerla
planta de empleo, el salarioy
robustecer el mercado interno,
pues de ello viven, no de pa-
labras bonitas ni compromi-
$OS vagos.

En cuanto alareduccién
de precios, se decidié que ca-
daempresay cada sector de-
termine, segin sus capacida-

des, descuentos en los precios
de una amplia diversidad de
productosy servicios de alta
incidencia en la economia na-
cional, en lo que est4 especial-
mente de acuerdo la Industria
de Conservas Alimenticias.
Para esto, productores y co-
mercializadores compartiran el
costo del descuento, la vigen-
cia del descuento y la presenta-
¢ién que realizaran del mismo,
se podran incorporar todo ti-
po de empresas, pues no se res-
tringira a productos basicos.

Este acuerdo implica que el
CCE si sirve para dirimir con-
flictos entre representaciones
cupulares y, al mismo tiempo,
que la representacion empre-
sarial estd compuesta por em-
presarios de carne y hueso, no
por grillos.

Continda en siguiente hoja
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De Fondos a Fondo nanciadas al cierre de noviem- para quedarse por unratoy, es
En esta sequia de financia- bre de 2008, segtinlos da- muy probable que los transpor-

miento, cuando una entidad
financiera no tiene problemas
para fondearse con subanco o
matriz y, por ende, para que el
crédito siga fluyendo, es digna
de comentarse. Tal es el caso
de Daimler Financial Services
(enero a noviembre 2008), que
dirige Juergen Rochert, dedi-
cada al financiamiento de au-
tobuses de carga y pasaje de la
marca Mercedes Benz. Pues
mientras sus principales com-
petidores sufren para fondear-
se en el mercado de dinero y
sus lineas bancarias son nu-
las o estdn agotadas, ellos es-
tdn aprovechando esa debi-
lidad financiera para surtir la
demanda de autobuses urba-
nosy camiones que, pese a to-
dos los malos augurios econé-

micos, no se ha caido.
Daimler Financial deten-

ta 42 por ciento del merca-

do de autobuses vendidos con

7 mil 538 unidades nuevas fi-

tos de la Asociacién Nacional
de Productores de Autobuses,
Camiones y Tractocamiones
(ANPACT), que preside Juan
José Guerra Abud, y espera ce-
rrar el afio con 9 mil vehiculos
financiados y, con lo acumula-
do hasta ahora, ha incrementa-
do la diferencia con su compe-
tidor mds cercano al pasar de
53 al 60 por ciento en 2008.
Estos resultados son pro-
ducto de un entendimiento: la
demanda no ha variado en el
mercado, lo que ha cambia-
do es la oferta y, silos integran-
tes de la Asociacion de Bancos
de México, que preside Enrique
Castillo, y las financieras de las
armadoras de automéviles o
las sofoles entendieran el con-
cepto, alo mejor la perspecti-
va seria diferente, pues el in-
cremento en el costo del dinero
que se registré desde media-
dos de noviembre con la quie-
bra de Lehman Brothers, llegd

tistas de pasaje urbano o tu-
rismo, los hombres camién, los
cargueros, enfrenten proble-
mas de liquidez o incluso una
cafda en su facturacion, por lo
que mantener precios, acercar-
se al cliente, encontrar formas
de pago flexibles para que sal-
ve la coyuntura, puede hacer la
diferencia.

No en vano Daimler Finan-
cial Services cumple ya 15 afios
en el mercado de México y en
noviembre lanzé el programa
D-15 para financiar renovacion
de flota de carga, manteniendo
el enganche en 10 por ciento y
latasa maxima en 15 por cien-
to a plazos de 36 a 60 meses. Si
considera que la vida normal
de un autobus de pasaje urbano
es de cuatro a seis afios, pues el
tema del costo y la cercania al
cliente en una coyuntura como
la actual, hacen la diferencia
por expertise y también por co-
nocimiento del cliente.
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