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PRESENTACIÓN 

La competitividad regional 

de Baja California 

Con el propósito de fomentar el desarrollo demográfico y 

económico, en 1937 el presidente Lázaro Cárdenas de­

cl aró como zona de libre comercio a la penínsu la de Baj a 

California y un área parcial de Sonora . Debido a esa medida 

se consolidó la preferencia de la población por los bienes y 

servicios de origen extranjero . Si n embargo, es justo prec isar 

que esta preferencia creció debido a la lejanía de los centros 

industriales del país, la escasa infraestructura carretera y de co­

municaciones, y el desarrollo de un mercado interno dinámi­

co y protegido. La presencia de industrias mexicanas en la fron­

tera fue muy limitada; los hábi tos de consumo moldeados 

durante muchos años por la producción estadounidense de 

bienes estandarizados de bajo costo, como vestido, alimentos 

y electrodomésticos, convirtieron a las ciudades de California 

en centros comerciales con capacidad para absorber a la clien­

tela de Baja California y de las ciudades localizadas hasta 1 500 

kilómetros hacia el interior de México. 1 

1. Alejandro Mungaray, "Internacionalidad del desarrollo regional de la fron­
tera norte de México", Foro Internacional, vol. XXIX, núm. 1, julio-septiem­
bre de 1988, pp. 85-1 07. 
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En las siguientes páginas se explican los factores de la his­

tórica relación económica entre California y Baja Californ ia que 

ayudan a entender la tradicional competitividad y especializa­

ción de la economía bajacaliforniana en materia de desarrollo 

comercial e industrial. Más allá de un enfoque de competi­

tividad sostenido en la protección de ineficiencias para desa­

rrollar regiones o zonas especiales, se destaca que la histórica 

apertura de la economía bajacaliforniana terminó por confi­

gurar una fuerte interrelación económica y social con la eco­

nomía de California. 

En este marco, el aná lis is del régimen de zona libre y los 

decretos ampli ados de la zona f ronteriza, al amparo de los 

cuales se ha desarrollado Baja California desde los años trein­

ta, han funcionado como el marco jurídico que permite que la 

economía local se articule a la lógica global en que se desen­

vuelven el comercio y la industria de California, en particular 

la del sur. 
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CAMBIO DEMOGRÁFICO Y ESPECIALIZACIÓN 

EN LA ECONOMÍA 

De 1940 a 1960 la población de Baja California se incre­

mentó 559%, con un ritmo de crecimiento anual de 10%. 

Esto se debió a su cercanía con el mercado laboral de California, 

por lo cual las ciudades del estado se convirtieron en un im­

portante destino para la inmigración interna y externa. En es­

pera de una oportunidad de trabajo al amparo del Programa 

Bracero acordado entre México y Estados Unidos durante 1940-

1964 mucha gente se concentró en Tijuana y Mexicali, lo cual 

presionó la ya insuficiente provisión de servicios públicos. La 

conclusión del Programa agravó el problema del desempleo y 

con ello la situación social en el estado. En este entorno, el inicio 

del Programa de Industrialización de la Zona Fronteriza Norte 

en 1965 fue un importante paliativo de los problemas del des­

empleo, pero también un modelo de industrialización comple­

mentario al de sustitución de importaciones imperante en el 

resto del país. 

* Profesores titulares de la Facultad de Economía de la 

Universidad Autónoma de Baja California (UABC). La 

primera es directora de dicha Facultad y el segundo es 

miembro de la Academia Mexicana de Ciencias; ambos 

pertenecen al Sistema Nacional de Investigadores y son 

Becarios de la UABC al desempeño académico. Se agra­

dece la invaluable asistencia técnica y de investigación 

de Samuel García y Natanael Ramírez, estudiantes de 

la maestría en economía internacional de la propia 

Facultad. En particular, se agradece el generoso apo­

yo financiero para la elaboración de las investigacio­

nes presentadas en este número, otorgado durante 

2000 y 2001 por la UABC mediante sus quinta y sexta 

convocatorias internas de investigación; de la Secreta­

ría de Desarrollo Económico del Gobierno del Estado 

de Baja California; la Asociación de Tiendas de Auto­

servicio y Departamentales; el Consejo de Desarrollo 

Económico de Tijuana; la Comisión Estatal de Servicios 

de Tijuana; el Sistema de Investigación del Mar de Cor­

tés, y el Programa de Apoyo al Desarrollo Universitario 

de la Subsecretaría de Educación Superior e Investiga­

ción Científica . 

El crecimiento poblacional disminuyó en los años sesenta; 

sin embargo, persistió la presión por infraestructura en el es­

tado. El dinamismo demográfico de esos años se vio favoreci­

do por las crecientes oportunidades de empleo que brindaron 

tanto la agricultura de exportación desarrollada en los valles 

como los segmentos de los sectores comercial y de servicios que 

atendían a los visitantes del sur de California que se internaban 

en la franja fronteriza mexicana y hasta el sur de la península 2 

y más recientemente por la intensa actividad industrial que ha 

caracterizado al crecimiento económico bajacaliforniano. El no­

table decrecimiento de la población de 1970 a 1980, el cual 
' 

fue de 3.5% en 1990 y de 4.1% en 2000, resulta natural si se 

piensa que la economía estatal, por su gran vocación expor­

tadora, ha crecido en términos reales, mientras que la del res­

to del país se enfrenta a severos ajustes que han desalentado 

muchas actividades económicas tradicionales y estimulado la 

migración hacia Baja California, por lo que la entidad se ha con­

vertido en demandante permanente de fuerza de trabajo y en 

un dinámico mercado de consumo urbano de todos los nive­

les de ingreso. 3 

Si bien la vocación de economía de servicios en mucho ex­

plica el origen de las ciudades fronterizas, la instrumentación 

del Programa de Comercialización Fronteriza de 1970 permite 

explicar la fuerte conversión hacia el comercio y los servicios 

de las actividades económicas de Mexicali y Ensenada. El ob­

jetivo de este programa fue retener al consumidor en el co­

mercio local, para lo cual se permitió la importación de cier­

tos artículos de gran demanda, conocidos como "gancho", 

a fin de estimular la educación social respecto al consumo de 

bienes complementarios de origen nacional. 

Sin embargo, el largo período de ajuste cambiario abier­

to desde 1976 ha sido el mecanismo regulador más educa­

tivo para el consumidor bajacaliforniano. Con las subse­

cuentes devaluaciones la tradicional economía estatal, 

2. Sonia Yolanda Lugo Morones, "Tipificación de la fuerza laboral migrante 
en la frontera norte de México", Comercio Exterior, vol. 48, núm. 5, México, 
mayo de 1998, pp. 409-413. 

3. Alejandro Mungaray, "Especialización económica y promoción empresarial 
en Baja California", El Mercado de Valores, vol. 61, núm. 1 O, México, 
octubre de 2001, pp. 12-25. 
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orientada al comercio y los servicios, empezó a perder com­

petitividad y presencia: de un ritmo anual de crecimiento de 

9.4% de 1970 a 1980 pasó a uno de 1.5% de 1980 a 1990. 

ESPECIALIZACIÓN ECONÓMICA 

Y RESTRUCTURACIÓN COMERCIAL 

La diversificación de la especialización en el sector comer­

cial de Baja California ha obedecido a los cambios en las 

condiciones institucionales que cobijaron el desarrollo econó­

mico del estado ante los procesos de apertura nacional. En el 

fondo, desde mediados de los años ochenta, en los círculos 

oficiales y en los sectores empresariales del interior del país ha 

prevalecido la idea de que la apertura económica nacional no 

debería aceptar excepciones, en particular en el caso de la eco­

nomía fronteriza de Baja California y una zona parcial de Sono­

ra, cuyo sector comercial ha podido construir, al amparo de un 

régimen especial, una zona con amplias facilidades arancelarias 

y un ambiente económico de abundantes oportunidades. 

El análisis de los indicadores económicos disponibles sobre 

ambos estados permite inferir que el nivel de asociación pro­

ductiva y comercial entre las economías de Baja California y 

California es muy significativo. También muestra la asimetría 

entre ambas y que el grado de vulnerabilidad de la economía 

de Baja California es mayor que el de California. Ramírez y 

Vare la muestran que el producto interno bruto (PIB) de Baja Ca­

lifornia está muy asociado (0.88%) con el PIB comercial de Cali­

fornia 4 No obstante, el índice de ventas al mayoreo de la 

entidad mexicana evoluciona de manera favorable tanto con 

el PIB de California como con el propio : una corre lación de 0.94 

y 0.83, respectivamente. Como además está muy determinado 

por los niveles de empleo en ambos estados, la expansión de las 

ventas al mayoreo en Baja California depende de que el creci­

miento económico, y con ello las oportunidades de empleo y el 

ingreso disponible, se mantenga . 

4. Ramón de J. Ramírez Acosta y Rogelio Vare la Llamas, "Asimetría e inter­
dependencia económica de Baja California con California", Comercio 
Exterior, vol. 52, núm. 8, México, agosto de 2002. 
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Los indicadores generados por el trabajo de Zamora y Le­

cuanda5 sobre los factores determinantes de las ventas al me­

nudeo muestran que la sensibi lidad de las ventas al menudeo 

en San Diego es muy alta cuando hay variaciones en el tipo de 

cambio peso-dólar, debido a que el patrón de consumo de la 

población de Tijuana está culturalmente vinculado a los pro­

ductos que se expenden en los establecimientos de San Diego. 

A la inversa no ocurre lo mismo, es decir, cuando hay una de­

va luación del peso, las ventas al menudeo en Ti juana no ne­

cesa riamente aumentan. El hecho de que en San Diego esas 

ve ntas no reaccionen ante cambios en el nivel de ingreso de 

los habitantes de Tijuana demuestra que su patrón de con­

sumo es más un fenómeno cultural asociado a hábitos y cos­

tumbres que uno coyuntural asociado al ingreso disponible. 

En consecuencia, mientras la ventaja del comercio de Tijuana 

depende del aumento del ingreso disponible de los consumi­

dores de San Diego, o del deterioro del poder de compra de 

los de Tijuana, la ventaja del comercio de San Diego se aso­

cia más a una inflación estructuralmente baja y a un patrón 

de consumo vinculado al de carácter recreativo en estableci­

mientos comerciales de California. 

El análisis del gasto en consumo en el comercio de Estados 

Unidos por nivel de ingreso que realizan Sierra y Serrano6 mues­

tra que conforme se eleva el ingreso familiar aumenta el nú­

mero de hogares con miembros que tienen acceso a visa de 

cruce (51%) y con ello el número de personas que pueden 

obtener los beneficios de consumidor fronterizo (74%). En 

consecuencia, casi 80% del gasto del consumidor de Baja 

California en el comercio de California lo realizan quienes po­

seen ingresos superiores a los cinco sa larios mínimos, equiva­

lentes a 5 700 pesos o 600 dólares mensuales. Los autores han 

calculado que el gasto en dólares de los hab itantes fronter i­

zos en el comercio de Estados Unidos suma 1 563 millones de 

dólares anuales, cifra conservadora frente a otras estimacio-

5. Federico Zamora Can iza les y José Manuel Lecuanda Ontiveros, "Interde­
pendencia comercial de Tijuana y San Diego ", Comercio Exterior, vol. 52, 
núm. 8, México, agosto de 2002. 

6. Oiga Alejandra Sierra Lópezy Sandra Serrano Contreras, "Patrones y há­
bitos de consumo en Baja California", Comercio Exterior, vol. 52, núm. 
8, agosto de 2002. 
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nes. Sin embargo, mientras 43% de la población encuestada 

cuenta con visa de entrada a Estados Unidos y ejerce su poder 

de elección en los productos y lugares que consume, el restante 

57% realiza su gasto en el comercio de la localidad y recurre a 

formas indirectas para allegarse los productos que se venden 

en Estados Unidos; por ejemplo, las ventas por catálogo y los 

encargos a familiares, amigos y vecinos, o bien recurriendo al 

comercio ilegal que en ocasiones se realiza en los mercados 

sobre ruedas, swap meet o tianguis. Ello deja ver que el con­

sumo en el comercio de Baja California lo realizan en lo fun­

damental quienes perciben menores ingresos y aquellos con 

buen nivel de ingreso pero con actividades informales y que 

no tienen visa. 

De acuerdo con información de la Asociación Nacional de 

Tiendas de Autoservicio y Departamentales (ANTAD), los prin­

cipales distribuidores al mayoreo están ubicados en Tijuana y 

Mexicali, ciudades que son, a su vez, los principales centros de 

consumo. Tijuana abastece a Ensenada, y Mexicali a San Luis 

Río Colorado. En el primer caso, el mercado de Ensenada signi­

fica 40% de las ventas de los distribuidores de Tijuana, mientras 

que en el segundo, San Luis Río Colorado representa alrededor 

de 45% de las realizadas en Mexicali . 

El abasto en la región, históricamente complejo, mantiene 

los problemas derivados de la lejanía de los proveedores nacio­

nales y la ausencia de los locales, lo que incrementa los costos 

del transporte, afecta los precios al alza y limita la variedad. Sin 

embargo, en su interés por atraer la preferencia del consumidor 

fronterizo, los proveedores nacionales y extranjeros absorben 

ciertos costos. En el caso de los de entrega a establecimientos 

de mayo reo y medio mayo reo esto ocurre siempre; en el de las 

empresas de giros de abarrotes, productos cárnicos, avícolas, 

lácteos y autopartes, se absorben los costos en 53% de los ca­

sos, y en el de tiendas departamentales y autoservicios, mien­

tras en medicina y ropa el proveedor asume todos los costos 

de entrega, en zapaterías absorbe 80%. Esta ventaja del co­

mercio fronterizo se obtiene por el deseo de los proveedores 

de ser competitivos en un mercado ampliamente abastecido 

por productos nacionales y extranjeros, ante un exigente con­

sumidor que privilegia el precio y la calidad, en ese orden, frente 

a una oferta diversa. 

GOBIERNO, IMPUESTOS Y SEGURIDAD PÚBLICA 

E 1 marco impositivo de Baja California tiene tres vertientes: 

los impuestos a los ingresos y la utilidad, al consumo y al 

comercio exterior. En el primer caso, es claro que el régimen 

californiano es más ventajoso que el de Baja California, tanto 

en lo que respecta a la variabilidad de la tasa, de 15 a 39 por 

ciento, frente a la tasa fija mexicana de 35%, como en el mé­

todo contable de flujo de efectivo, requisitos de comprobación, 

deducciones de automóvil por milla, de comidas y gastos de 

representación . Sin embargo, el sistema fiscal mexicano pre­

senta ventajas en materia de deducción de compras, incenti­

vos a la reinversión de utilidades, amortización de pérdidas, 

prescripción fiscal y formatos, lo cual significa que, en térmi­

nos generales, se pagan más impuestos sobre el ingreso en 

California que en Baja California . El análisis de por qué, pese 

a ello, se invierte más en la primera se enmarca en ámbitos le­

gales, laborales e institucionales que facilitan y hacen más pro­

ductiva y rentable la inversión. 

El marco impositivo mexicano se encuentra en proceso de 

cambio . En muchos sentidos se reconoce que es necesario 

aumentar la recaudación para financiar más ampliamente el 

desarrollo. En el caso de Baja California y la zona parcial de 

Sonora, que el IVA sea menor que en el resto del país, aunque 

mayor que en California, y que no se cobre en algunos rubros 

de bienes, como alimentos y medicinas de gran comercia­

lización entre los consumidores de ambos lados de la frontera, 

han contribuido a mantener la competitividad en un importante 

número de giros comerciales asociados a su distribución. Esta 

competitividad no se debe ver frente a los mismos bienes co­

mercializados en otras partes del país, sino ante las opciones 

de consumo que los consumidores fronterizos de ambos lados 

de la frontera tienen en el mercado de California. 

En este entorno impositivo una de las principales acciones 

del gobierno fue promover la inversión, sobre todo la extran­

jera. Esto ha provocado fuertes corrientes migratorias impul­

sadas por las mejores oportunidades de empleo generadas por 

la creciente presencia de la industria maquiladora, coyun­

turalmente contenida por la recesión de la economía estado­

unidense. El efecto del crecimiento industrial y urbano se ha 
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La diversificación de la especialización en 

el sector comercial de Baja California ha 

obedecido a los cambios en las condiciones 

institucionales que cobijaron el desarrollo 

económico del estado ante los procesos de 

apertura nacional. En el fondo, desde 

mediados de los años ochenta, en los 

círculos oficiales y en los sectores 

empresariales del interior del país ha 

prevalecido la idea de que la apertura 

económica nacional no debería aceptar 

excepciones, en particular en el caso de la 

economía fronteriza de Baja California y 
una zona parcial de Sonora 
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expresado en un importante dinamismo de la infraestructura 

comercial. La acción del gobierno para crear infraestructura por 

medio de cuantiosas inversiones (que en 2001 fueron del or­

den de los 2 000 millones de pesos) ha generado una amplia 

cobertura de servicios públicos, de 93% en el caso del agua y 

de 95% en el de la electricidad. Como se muestra en el traba­

jo de Moctezuma, que la entrega del servicio público de agua 

y drenaje sea eficiente desde el punto de vista económico y efi­

caz desde el social, ilustra la importancia de profundizar el 

federalismo en los estados que, como Baja California, pueden 

organizar mejor los servicios públicos 7 

Las inversiones públicas proveen a la población de medios 

de bienestar y permiten que la inversión privada prospere. El 

hecho de que a partir de 2000 la inversión pública sea supe­

rior a la privada es un buen indicador de que las importantes 

inversiones en infraestructura, sobre todo carretera, contribui­

rán al desarrollo de las provenientes del sector privado en los 

próximos años, al facilitar el transporte de bienes y servicios. 8 

Las inversiones y concesiones realizadas en vías carreteras y fe­

rroviarias se están orientando a conformar una red de comu­

nicación transfronteriza que permite un ágil y económico ac­

ceso a los insumas y el abasto de satisfactores, pero también 

una eficiente salida para la entrega mundial de los bienes pro­

ducidos en la zona. Junto con el gasto social en educación, 

salud, desarrollo social y obras públicas, la inversión en infra­

estructura de comunicaciones contribuye a elevar el nivel de 

bienestar9 No obstante, el problema de la deteriorada segu­

ridad pública, por su efecto económico, limita de manera im­

portante el desarrollo, sobre todo en el ámbito de la confian­

za de los funcionarios extranjeros de las empresas globales, de 

los pequeños negocios y los nuevos asentamientos pobla­

cionales. 

Las denuncias presentadas ante las agencias del Ministe­

rio Público del Fuero Común muestran que, mientras en 1995 

• 

7. Patricia Moctezuma, "Federalismo y servicios públicos en Baja California: • 
el caso del agua en Tijuana", Comercio Exterior, vol. 52, núm. 8, México, 
agosto de 2002. 

8. Poder Ejecutivo Estatal, V/Informe de Gobierno del Estado de Baja Ca­
lifornia, 2001. 

9. Alejandro Mungaray Lagarda, "Croos-border Educationallnfrastructure", 
Thomaslefferson School ofLaw Review, vol. 23, núm. 1, 2000, pp. 76-79. 
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se registraron 111 130 denuncias, en 2000 fueron 112 457. 

Esto significa que hubo dos delitos por cada 100 habitantes 

en 1995 y 2.7 en 2000, con un promedio de 4.3 asaltos dia­

rios a comercios en el último año. Los establecimientos más 

afectados fueron las tiendas de abarrotes y las carnicerías, 

seguidas de farmacias, restaurantes, casas de cambio, dis­

tribuidoras de gas doméstico, gasolineras, depósitos de cerve­

za y licorerías. De acuerdo con el mismo trabajo, 73% de los 

comerciantes entrevistados de Tijuana, 56% de los de Ense­

nada y 42% de los de Mexicali, han sido asaltados al menos 

una vez. La repercusión en los costos por el tiempo perdido 

en denuncias, la contratación de vigilancia y de sistemas de 

seguridad y otros, fue cercana a los 900 millones de pesos, y 

si bien sólo equivalen a 1.3% de las ventas anuales delco­

mercio al por menor de Baja California, significan tres veces 

los recursos que se destinan a mantener a los cuerpos poli­

cíacos del estado. 

MAQUILADORAS Y PEQUEÑAS EMPRESAS 

Hay que señalar que si bien Baja California es de los esta­

dos fronterizos más beneficiados por la industrialización 

orientada a la exportación en diversas modalidades de sub­

contratación, también es claro que ésta se ha desarrollado sin 

redes de proveedores locales y nacionales, pues de hecho, por 

la complementación de la actividad entre ambas economías, 

los proveedores están del otro lado de la frontera. El predominio 

de la maquila en la manufactura de Baja California ha signifi­

cado que cerca de 90% de los empleos industriales en 1998, 

último año de información censal industrial, se haya genera­

do en aquel sector. 10 

La importancia de Baja California como destino de las 

empresas maquiladoras estadounidenses y asiáticas de alto 

nivel tecnológico es elevada: en 2000 le correspondieron 

alrededor de 35% de las 3 590 plantas existentes en el país; 

cerca de 21% de los 1.3 millones de empleos, y 22% de los cerca 

de 9 000 millones de pesos de valor agregado por este tipo 

1 O. Alejandro Mungaray, "Especialización económica ... ", op. cit. 

de industria. Tan sólo en Tijuana se localizaron 724 plantas 

que generaron 149 000 empleos, mientras que en Mexicali 

179 maquiladoras dieron trabajo a 49 000 personas. Ambas 

ciudades absorbieron cerca de 28% de las plantas y 18% de 

los empleos de este tipo en todo el país. Cabe destacar que 

la concentración de plantas de origen asiático en el corredor 

Tijuana- Mexicali, con 28% de la inversión maquiladora de 

la zona, la han convertido en el centro productor de televi­

sores más grande del mundo. 11 

La fuerte presencia de la industria maquiladora en la eco­

nomía de Baja California, producto del dinamismo industrial 

de California, ha generado un círculo virtuoso de crecimiento 

en la región económica binacional. Al generar empleos que dis­

minuyen el incentivo a emigrar, promueven el incremento de 

la infraestructura, alientan el desarrollo de proveedores, orien­

tan el desempeño de los centros de educación e investigación, 

amplían las oportunidades para los negocios locales, fortale­

cen el dinamismo y la modernización de la estructura comer­

cial en todos los niveles de distribución, y contribuyen a que 

se identifique al estado como una región próspera que atrae 

flujos migratorios del centro y sur del país, lo que la dota de 

un fuerte atractivo para nuevas inversiones de Estados Unidos 

y de los países asiáticos, sobre todo Japón y Corea. No obstante 

el enorme esfuerzo para promover este tipo de industrializa­

ción, las microempresas han mostrado una estimulante ren­

tabilidad que bien merecería un esfuerzo promotor centrado 

en la capacitación, antes que el financiamiento, y luego en la 

planeación de su crecimiento. 12 

Si bien los indicadores bajacalifornianos de industrializa­

ción, urbanización y empleo son representativos de los bus­

cados en escala nacional con el proceso de transición de un 

modelo proteccionista a otro de apertura económica, tam­

bién lo son los problemas surgidos por el rompimiento de los 

equilibrios entre lo industrial y lo urbano, entre lo urbano y 

lo ambiental y entre un progreso empresarial concentrado en 

11. A. Mungarayy C. Benitez, "Expansión global y desarrollo local de provee­
dores en Tijuana", Frontera Norte, vol. 13, núm. 24, julio-diciembre de 

2000. 
12. Alejandro Mungaray et al., "Micronegocios rentables en Baja California", 

Comercio Exterior, vol. 52, núm. 8, agosto de 2002. 
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las activi dades de exportación o vinculado con ellas y el cre­

cimiento de la marginación empresarial, la desigualdad so­

cial y la inseguridad. 13 

¿ES CONVENIENTE UN ANÁLISIS 

DE PROSPECTIVA REGIONAL? 

En Baja California el crecimiento poblacional ha disminui­

do. Sin embargo, el principal destino migratorio sigue 

siendo Tijuana, con 48.7% de la población total, seguida por 

Mexicali, con 30.8% . Si bien es cierto que el dinamismo de la 

especialización combina hoy el comercio y los servicios con la 

industrialización maquiladora sin relaciones locales de subcon­

tratación significativas desde la perspectiva de cadenas de 

oferta, también lo es que la diversificación de la especializa­

ción sigue los ritmos y se complementa con las actividades co­

merciales e industriales del vecino estado de California. 

La dinámica de crecimiento económico de Baja California du­

rante la segunda mitad del siglo xx se ha visto beneficiada por 

la conformación de una importante región económica con el 

vecino estado de California, gracias al régimen de zona libre y 

los decretos ampliados que han estado vigentes después de la 

firma del TLCAN . La complementación industrial desarrollada 

al amparo de las intensas relaciones de subcontratación ha 

empezado a generar efectos económicos que superan en di­

namismo a las tradicionales especializaciones regionales de 

Tijuana en comercio y servicios, de Mexicali en agricultura y 

de Ensenada en pesca. 

13. Sonia Yolanda Lugo Morones, op. cit. 
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Sin embargo, con el fin de fortalecer la economía estatal, 

en los próximos años se requerirá la atención de las autorida­

des económicas para consolidar la diversificación de estas 

importantes especializaciones y la modernización del desarrollo 

empresarial local, tanto en el sector industrial como en el comer­

cial, en busca de que las remuneraciones para los trabajadores 

se mantengan crecientes como hasta ahora y que los recursos 

fiscales generados permitan seguir mejorando la infraestruc­

tura de satisfactores que han contribuido a elevar los niveles 

de bienestar de la población en general. 

Como resultado del largo proceso institucionalizado en los 

años treinta, con el establecimiento de la zona libre, la clave 

del crecimiento económico de Baja California se encuentra en 

el dinamismo de California y su interdependencia con ella. tsta 

se constituye en el factor determinante de la estructura eco­

nómica regional y la organización industrial que la caracteri­

za, incluida la problemática urbana y ambiental. Es dable 

esperar que, como antaño, el patrón de competitividad de los 

negocios industriales y comerciales de Baja California, nacio­

nales o extranjeros, se asocie al papel que este tipo de activi­

dades tiene en la dinámica de competitividad y crecimiento de 

los negocios industriales y comerciales de California . Sin em­

bargo, una visión prospectiva de la competitividad de Baja 

California requerirá profundizar en el estudio de las diferen­

cias de desarrollo entre Baja California y California. Con ello 

se buscaría prever los cambios y motivar un ambiente de in­

novación con políticas adecuadas que eviten que las diferen­

cias sean crecientes.14 8 

14. M. Capriati, " Las ventajas y los retos en la aplicación de métodos de 
prospectiva en las regiones menos desarrolladas " , The JPTS Report, noviem­
bre de 2001, pp. 32-39. 
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Asimetría económica 

entre Baja California y California 

RAMÓN DE J. RAMÍREZ 
ACOSTA 

ROGELIO VARELA 
LLAMAS* 

Para la región transfronteriza que comprende los estados 
de Baja California y California el fenómeno de la globa­

lización tiene un significado muy especial, ya que la integra­
ción económica caracterizada por el libre flujo de bienes, tra­
bajo y capital, ha existido prácticamente desde sus orígenes 
institucionales en un proceso que une al mundo desarrolla­
do con el mundo en desarrollo. 

En este marco de referencia surge la duda: ¿cuál es el grado 
de asimetría económica y en consecuencia el de dependencia 
entre las regiones? Este trabajo tiene el objetivo de estable­
cer, cuantificar y asociar dicho grado de asimetría y depen­
dencia entre las economías de Baja California y California. 
Para ello se realiza en primer lugar una comparación puntual 
utilizando las variables del PIB tanto en términos absolutos 
como por sectores, la actividad comercial, el nivel inflacio­
nario, los salarios y las remuneraciones, y el sector externo. 
En segundo lugar se establecen los grados de interrelación eco­
nómica y comercial de las variables mencionadas con el pro­
pósito de determinar la intensidad de la asociación que la asi­
metría genera. 

La interdependencia comercial que durante los últimos 
decenios se ha gestado y desarrollado en la región binacional 
de Baja California-California ha permitido que sus econo-

* Profesores titulares de la Facultad de Economía de la Universidad 
Autónoma de Baja California (UABC) <ramirez@costa.tij. uabc.mx>, 
<varela@uabc.mx>. Se agradece el apoyo financiero de la Asocia· 
ción Nacional de Tiendas de Autoservicíoy Departamentales (ANTAD) 

y el Consejo de Desarrollo Económico de Tijuana (CDET), así como 
los comentarios de Alonso de León y Javier López, estudiantes de 
economía en la UABC. 
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mías crezcan por la intensidad de los flujos comerciales y las 
múltiples oportunidades de inversión. El dinamismo econó­
mico que caracteriza a esta región ha determinado que Baja 
California sobresalga en el marco de la economía nacional, 
lo que lo convierte en un estado con grandes potencialida­
des productivas y capacidad para generar empleos. 

ASPECTOS GENERALES DE LAS ECONOM[AS 

DE BAJA CALIFORNIA Y CALIFORNIA 

Los cambios que se han efectuado en los últimos años en 
la economía de Baja California no son sólo una respues­

ta local al proceso de globalización comercial que se gesta y 
desarrolla en escala mundial, sino que también responden a 
las necesidades internas de la dinámica productiva de los sec­
tores y ramas de su economía. En este sentido, Baja California 
ha sabido aprovechar su ubicación geográfica y explotar las 
potencialidades económicas derivadas de su estrecha vincu­
lación con el estado de California. Esto le ha 
permitido ocupar un lugar muy importante 
en la economía nacional, ya que las tasas de 
crecimiento de su PIB son aceleradas y soste-

San Diego, que permite relaciones económicas más inten­
sivas y determinantes. 

La producción económica de California es la más impor­
tante de Estados Unidos por su estratégica posición geográ­
fica con relación a América Latina y Asia y su extraordinaria 
dotación de recursos naturales. Su clima y la abundancia de 
minerales, bosques y tierras fértiles la sitúan como una región 
líder en la producción agrícola, sobre todo en el Valle Cen­
tral. Durante el decenio deJos noventa la economía de Califor­
nia registró un extraordinario crecimiento: una tasa prome­
dio anual del3.5o/o en el empleo urbano no relacionado con 
la agricultura, casi el doble que el promedio nacional. Tam­
bién diversificó rápidamente su economía, al margen de la 
tradicional industria relacionada con la defensa nacional. Sin 
embargo, en la medida en que la economía de Estados Uni­
dos ha disminuido su ritmo de crecimiento también lo ha 
hecho el estado de California, a lo que se añade una deficiencia 
en el abastecimiento energético que ha incrementado los 
costos de la energía eléctrica. 

nidas. El estado de Baja California se ha distinguido por 
El estado de Baja California se ha distingui-

• 

do por ser un polo de desarrollo que ofrece ser un polo de desarrollo que ofrece grandes 
grandes expectativas a los agentes económicos 
en sus actividades comerciales y financieras. expectativas a los agentes económicos .. 
Los cambios que han experimentado las fuer-
zas productivas de la entidad han permitido 
que la economía sea cada vez más competiti-
va y diversificada y tenga mayor capacidad de 
respuesta en materia de desarrollo económi-
co y social. Es una región que al impulsar importantes cam- El estado de California se divide políticamente en 58 con-
bias estructurales que han favorecido el desempeño de los dados, que incluyen las cuatro regiones económicas más 
sectores primario, secundario y terciario, ha creado con di- importantes: el sur de California, que comprende los conda-
ciones que permiten que el empresario nacional y extranje- dos de Los Ángeles, Orange, San Bernardino y San Diego; 
ro encuentre oportunidades extraordinarias para los negocios. la bahía de San Francisco que comprende el área metro poli-

En escala municipal, Tijuana sobresale con una aporta- tana de la ciudad de San Francisco; el Valle Central, donde 
ción de 52.5 o/o de la producción estatal. De los restantes sobresalen los condados de San Joaquín y Fresno, y la región 
municipios, el de mayor importancia es Mexicali con 32%, de Sacramento, correspondiente al condado del mismo nom-
seguido por Ensenada yTecate con 12 y 3.5 por ciento, res- bre. En conjunto, las regiones aportan 53% del valor de la 
pectivamente. Sin embargo, a la cifra del municipio de manufactura, 57.9% de las ventas brutas, 27.4% del valor de 
Tijuana habría que descontar la participación del reciente la agricultura y 59.2% del empleo civil urbano. 
desarrollo del nuevo municipio de Playas de Rosarito. Aún Como puede apreciarse, la región más importante es la • 
así, queda claro que la actividad económica del estado se correspondientealsurdeCalifornia,queselocalizaenlafron-
concentra más en el municipio de Tijuana. Esto se explica tera con el estado de Baja California en México. Por sí sola, 
por la propia interrelación comercial del municipio (que aporta46.6% del valor agregado de la manufactura, 47.5% 
incluye a Playas de Rosarito) con la región del condado de de las ventas brutas, 49.6% del empleo civil y sólo 9o/o de las 
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C U A D R O 1 

CALIFORNIA: PRINCIPALES INDICADORES ECONÓMICOS POR REGIONES 

bien, si se considera que la eco­
nomía de Baja California par­
ticipa con 2% de la generación 

Región 

Valor agregado 
manufacurero, 1997 
{millones de pesos) 

Participación 

porcentual 

Ventas brutas 1999 
{millones de pesos) 

Participación 
porcentual 

Agricultura 1999 
{millones de pesos) 

del PIB nacional, salta a la vista 
la extraordinaria asimetría eco­
nómica entre las dos regiones. 

Sur de California 
Los Angeles 402 815 27 .4 842 114 
Orange 158 727 10.8 349 301 
San Bernardino 41 393 2.8 145 267 
San Diego 82 520 5.6 283 417 
Bahía de San Francisco 
San Francisco 14 993 1.0 106 754 
Valle Central 
San Joaquín 21 763 1.5 49 860 
Fresno 17 612 1.2 67 248 
Sacramento 
Sacramento 39 260 2.7 129 622 
California 1 469 501 3 415 779 

Fuente: California Department of Finance. California County Profile 2000 . 

actividades relacionadas con la agricultura. En este sentido, 
el condado de los Ángeles es el más importante en todos los 
órdenes, con 25 por ciento o más de la manufactura, el vo­
lumen de ventas y el empleo civil. 

ANÁLISIS COMPARATIVO DE LAS ECONOMIAS 

DE BAJA CALIFORNIA Y CALIFORNIA 

D e acuerdo con cifras del Banco Mundial, la economía de 
California en 2000 se ubicó en sexto lugar mundial en 

términos de generación del PIB, en tanto que el lugar corres­
pondiente a México como país fue el décimo tercero. Ahora 

24.7 
10.2 
4.3 
8.3 

3.1 

1.5 
2.0 

3.8 

2 189 
2 956 
6 250 

10 752 

16 441 

11 705 
30 802 

2 543 

Según los datos presentados 
en el cuadro 1, al comparar los 
PIB de Baja California y Cali­
fornia en pesos y a precios cons­
tantes, tomando como base 
1993,seencuentraqueen 1999 
la economía del estado repre­
sentaba 0.004% de la de Cali-

246 153 fornia. Esta participación des­

cendió en el decenio pasado, ya 
que en 1993 todavía registraba 
0.012 por ciento. Lo anterior 

significa que la economía de California ha experimentado un 
crecimiento mucho más rápido que la de Baja California, lo 
cual genera un incremento en la asimetría económica. 

Desde una perspectiva regional , el cuadro 3 compara tres 
de los principales indicadores de la economía de cuatro de los 
principales condados del sur de California y los tres muni­
cipios más importantes de Baja California con objeto de te­
ner una aproximación de la asimetría económica en esa es­
cala. Por ejemplo, si se compara el valor agregado del sector 
de manufacturas del condado de San Diego de 1997 con el 
correspondiente a Tijuana de 1998 (los censos económicos 
difieren en el año de aplicación entre Estados Unidos y Méxi­
co), el municipio de Tijuana tiene una participación con 

C U A D R O 2 

ANÁLISIS COMPARATIVO DEL PIB DE BAJA CALIFORNIA Y EL DE CALIFORNIA, 1993-1999 {1993=100) 

PIB de Coeficiente 

PIB de Baja PIB de California PIB de PIB de PIB de Baja 

California California Tipo de cambio al tipo de Baja California California California/ 
Deflactor de Baja a precios Deflactor de a precios {pesos por cambio a precios a precios a precios PIB de 

Año California corrientes ' California corrientes' dólar nominal)' corrientes ' constantes ' constantes ' California 

1993 100.0 32 281 100.0 846 994 3.10 2 625 68 1 32 281 2 625 681 0.01229 
1994 110.1 38 072 102 .2 878 124 5.32 4 671 620 34 564 4 571 056 0 .00756 
1995 163.3 53 461 104.2 924 582 7.64 7 063 806 32 727 6 779 085 0.00482 
1996 205.9 72 567 106.0 97 1 777 7.85 7 628 449 35 230 7196650 0.00489 
1997 246.2 97 140 107.7 1 043 669 8.08 8 437. 846 39 452 7 829 940 0.00503 
1998 290.2 119 779 108.8 1 118 945 9.86 11 032 798 41 253 1 o 140 440 0 .00406 
1999 344.2 148 810 109.9 1 229 098 9.51 11 688 722 43 227 10635780 0.00407 

1. Millones de pesos. 2. Millones de dólares. 3. El tipo de cambio para solventar obl1gaoones en moneda extranjera al 31 de diciembre de cada año. 

Fuente: Ca lifornia Department of Finance, California Gross Product. La test Data. 2000; Instituto Nacional de Estadística, Geografla e Informática, Censos Económicos 1999, Baja 
California. 
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respecto al condado de San Die­
go de O .131 y con respecto al 
condado de Los Ángeles ésta 
disminuye sensiblemente a 
0.0026. En cuanto al comer­
cio, el indicador disminuye 
todavía más: 0.029 en el caso 
de Tij uana-San Diego y O. 0097 
en el de Ti juana-Los Ángeles. 

C U A D R O 3 

COMPARACIÓN DE LOS SECTORES DE MANUFACTURAS Y COMERCIO POR NÚMERO 

DE ESTABLECIMIENTOS Y PERSONAL OCUPADO DE CALIFORNIA Y BAJA CALIFORNIA, 1998 

(MILLONES DE PESOS CONSTANTES DE 1993) 

Manufactura Comercio 
Valor Número de Personal Valor Número de Personal 

Región agregado establecimientos ocupado agregado establecimientos ocupado 

Sur de California 
Los Angeles 402 815 18 091 629 400 817 488 49 223 908 200 
Orange 158 727 S 839 231 000 336 295 16 327 339 700 
Sa n Bernardino 41 393 2 070 124 400 135 958 6 138 246 800 
San Diego 82 520 3 573 129 700 268 395 13 375 267 800 
Baja California 
Tijuana 10 821 2 548 153 530 7 938 13 888 56 270 
Mexical i 7 352 1 164 61 375 4 001 7 453 30 127 
Ensenada 1 602 717 21 775 1 585 4 508 15 460 

La asimetría económica tam­
bién se puede establecer me­
diante comparaciones del va­
lor agregado que genera cada 
establecimiento. Por ejemplo, 
mientras que el municipio de 
Tijuana produce 4 246.80 pe­
sos constantes de 1993 de valor 

Nota : los datos del sector manufacturero corresponden a los únicos disponibles del censo económico de 1997. 

Fuente: California Department of Finance, California Country Profile 2000; INEGI, Censo Económico 1999, Baja California. 

agregado por establecimiento 
manufacturero, el condado de San Diego ge­
nera 23 095 pesos. Lo anterior se manifiesta 
aún más en el sector del comercio, ya que en 
tanto el municipio de Tijuana produce por es­
tablecimiento comercial un valor agregado de 
5 7 11.60 pesos, el condado de San Diego ge­
nera 20 066 pesos. Otra diferencia importante 
relacionada con la asimetría económica tiene 
que ver con las retribuciones salariales: en tan­
to que en 2001 en California se obtenían 458 
pesos diarios nominales al tipo de cambio del 
31 de agosto, la cifra de Baja California era de 
40.3 pesos diarios. Esto quiere decir que un 
trabajador que gana un salario mínimo en Baja 
California recibe apenas 8. 7% de lo que reci­
be un trabajador en las mismas condiciones del 
estado de California. 

C U A D R O 4 

COMPARACIÓN MENSUAL Y ACUMULADA DEL fNDICE DE PRECIOS 

AL CONSUMIDOR DE BAJA CALIFORNIA Y CALIFORNIA, 2001 

Tijuana Mexicali Sur de California 
Mensual Acumulado Mensual Acumulado Mensual Acumulado 

Enero 1.10 1. 1 0.4 0.4 0.4 0.4 
Febrero 0.40 1.5 - 0.4 0.0 0.7 1.1 
Marzo 0.60 2. 1 0. 5 0.5 0.5 1.6 
Abril -0.10 2.0 0.2 0.8 0.2 1.8 
Mayo - 0. 50 1.5 - 1. 1 -0. 3 0.5 2.3 
Junio -0.10 1.3 0. 5 0.2 0.8 3.1 
Julio - 0.08 1.2 - 0. 1 0.1 0.2 3.3 

Fuente: Gobierno del Estado de Baja California, Secretaría de Desarrollo Económico, Estadísticas Básicas de 
Baja California, 2001; Departamento del Trabajo de Estados Unidos, Bureau of Labor Statistics, Californ ia, 
Department of Finance, Latest Economic Data. Prices, 200 1. 

Uno de los aspectos más importantes de las economías 
regionales es que los niveles de inflación se han invertido. 
Mientras que en 2000 el índice anual de precios al consumi­
dor acumulado de Baja California fue de 8.1 %, en el sur de 
California fue de sólo 3.5%. Sin embargo, como se observa 
en el cuadro 4, hasta el mes de julio de 2001, el índice men­
cionado correspondiente a Baja California contabilizaba el 
promedio de Tijuana-Mexicali en 0.65%, en tanto que en 
California alcanzaba 3.3 por ciento. 

Si se comparan las principales características de los sectores 
externos de las dos regiones se encuentra un patrón asimétrico 
muy similar al del resto de los indicadores. En primer lugar, 
la participación de las exportaciones de Baja California en el 
total de las exportaciones de California se calculó para 1999 
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en 0.3%, frente a O. 7% de las importaciones. Además, la com­
posición de las ventas externas en función del tipo de produc­
tos se encuentra ligada al desarrollo tecnológico de cada 
región, ya que mientras Baja California exporta productos 
relacionados con el sector agrícola y minero fundamental­
mente, a California corresponden productos electrónicos e 
industriales. Sin embargo, las regiones comparten dos caracte­
rísticas en su sector externo: la primera tiene que ver con un 
déficit comercial crónico que tiende a incrementarse y la 
segunda con un alto grado de concentración de la actividad 
exportadora en relativamente pocos productos. A partir de 
1999, México desplazó a Japón como principal destino de las 
exportaciones de California, ya que mientras el país asiáti­
co absorbió en ese año 13 753 millones de dólares, México 

• 



captó 14 916 millones de dólares. De este monto, el conda­
do de San Diego exportó a México 3 857 millones de dólares. 

PERSPECTIVA DE CORTO PLAZO DE LAS RELACIONES 

ECONÓMICAS DE BAJA CALIFORNIA CON CALIFORNIA 

Dada la extraordinaria asimetría entre las economías de 
Baja California y California así como sus estrechos víncu­

los comerciales, la perspectiva de corto plazo del funciona­
miento de la economía del primero está desde luego ligada 
al desenvolvimiento de la actividad económica del segundo. 
Éste a su vez dependerá de acontecimientos fu-
turos, tanto en Estados Unidos como en el 
ámbito internacional. 

Para la mayoría de los investigadores y estu­
diosos de las interrelaciones económicas trans­
fronterizas, la evidencia empírica ha empeza­
do a demostrar que el estado de California se 
verá afectado en los próximos meses por la 
atonía económica que el país en su conjunto 
sufre en la actualidad. Por ejemplo, de acuer­
do con datos presentados en el Economic Re­
port ofthe Governor 2000 del estado de Cali­
fornia se esperaba que en 2001 retrocederían el 
ingreso personal, la construcción de residencias 
y la tasa de crecimiento del empleo. Tal vez las 
repercusiones más importantes para la econo­
mía de Baja California se observen en la caí­
da de la actividad de la industria maquiladora, 

Los cambios que se han efectuado en los últimos 

años en la economía de Baja California no son 

sólo una respuesta local al proceso de 

globalización comercial que se gesta y desarrolla 

en escala mundial, sino también responden a las 

necesidades internas de la dindmica productiva 

de los sectores y las ramas de su economía 

que hoy en día proporciona el principal sopor-
te del empleo. A manera de ejemplo, mientras 
que de 1994 a 1999 la inversión extranjera 
directa estadounidense en la industria maqui-
ladora de Baja California aumentó de 172 a 809 millones 
de dólares, en 2000 había descendido a 777 millones de dó-
lares. 

En atención a los aspectos mencionados, en el corto plazo 
la región binacional se encuentra en un clima de incertidum­
bre que depende de la dirección que tomen los acontecimien­
tos tanto en Estados Unidos como en México en relación con 
el terrorismo y el desempeño de la economía. Sin embargo, 
el futuro de la región será consecuencia de la habilidad de los 
gobiernos para realizar un diagnóstico acertado, así como para 
formular y aplicar las estrategias que pongan en marcha ins­
trumentos de acción regional. (9 
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ROMERO MIRANDA* 

A partir del24 de diciembre de 1993, con la desaparición 
de la zona libre, se estableció el primer decreto ampliado 

de transición al régimen comercial del país, para el comercio, 
restaurantes y ciertos servicios ubicados en la franja fronteri­
za norte y sur en el que se establece una vigencia hasta 1995 
para las fracciones arancelarias exentas y gravadas. 1 Esta vigen­
cia se amplió hasta 1998 y luego hasta 2002 con la finalidad 
aparente de la incorporación gradual de esta zona al resto 
del país mediante el ajuste de los mecanismos arancelarios, 
regímenes aduaneros, cuotas compensatorias y cupos de im­
portación. 

* Profesor titular del CITEDI-IPN y de asignatura en la Facultad de 
Economía de la Un iversidad Autónoma de Baja California (UABC) 

<mromero@cited i.mx>. El autor contó con la colaboración especial 
de Mirna Ulbrich La bastida y el apoyo financiero de la Asociación 
Nacional de Tiendas de Autoservicio y Departamentales (ANTAD) y 
el Consejo de Desarrollo Económico de Tijuana (CDET). Asimismo, 
agradece los comentarios de Alonso de León y Javier López, estu­
diantes de licenciatura en economía de la UABC. 

1. P. Romero Torres-Torrija, Historia de la aduana , edición particula r, México, 
1995. 
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En el decreto ampliado del29 de diciembre de 1995, en 
lugar de elevar las tasas arancelarias se registró una tenden­
cia muy marcada hacia la eliminación de aranceles a calza­
do, textiles y juguetes importados de países asiáticos como 
Indonesia, Singapur, etcétera, con vigencia hasta 2000. Sin 
embargo, en el más reciente decreto se amplió la aplicación 
del mismo hasta 2002, después del cual no se ha considera­
do, hasta el momento, ninguna modificación. El objetivo de 
este trabajo es analizar el establecimiento, la restructuración 
y los grados de competitividad del marco jurídico del comer­
cio exterior que se aplica en la región y franjas fronterizas de 
Baja California Sur, Baja California y parte de Sonora. 

EL PROCESO DE APERTURA ECONÓMICA 

Durante la mayor parte de los años de la posguerra, el mo­
delo de desarrollo económico de México se orientó hacia 

dentro para cobijar la creación de una base industrial nacio­
nal con apoyo de los sectores público y privado.2 Los planes 
nacionales y las políticas comerciales de México apoyaron el 
crecimiento de industrias incipientes, cuyas relativa peque­
ñez e ineficiencia fueron trabas para introducir sus produc­
tos en el mercado estadounidense y de otros países. Además, 
los bienes fabricados en México para consumo nacional aparte 
de tener precios de venta superiores a los internacionales te­
nían una calidad que distaba mucho de las normas vigentes 
en el exterior. Pese a esta situación, el consenso a favor de la 
sustitución de importaciones y el rechazo a contraer compro­
misos internacionales seguían siendo muy fuertes entre los 
sectores público y privado. 3 Este enfoque contrastaba con la 
insistencia de Estados Unidos en el multilateralismo de las 
relaciones comerciales, la cual condujo a que en repetidas 
ocasiones ese país hiciera un llamado a México para su ingreso 
al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio 
(GATT).4 

Contrario a las respuestas de gobiernos anteriores y ante 
la crisis económica generada por la falta de divisas, el gobierno 
de Miguel de la Madrid decidió dar un nuevo giro a las polí­
ticas económicas y comerciales.5 Con ese fin, en lugar de 
buscar reducir al mínimo los efectos de las dificultades ex­
ternas en la economía interna, empezó a desmantelar lo que 
llamó "economía ficticia'' que dependía de subsidios y trans-

2. Alma E. Chacón, Evaluación del funcionamiento del GATT, tesis, Univer­
sidad Iberoamericana-Noroeste, Tijuana, s.f. 

3. J.R. López Villa, Fundamento y práctica del comercio exterior y derecho 
aduanero, SICCO, México, 1997. 

4. Calleo et al, El dólar y la defensa de occidente, SRE, México, 1998. 
5. Alma E. Chacón, op. cit. 

ferencia de pagos. En vez de recurrir a repuntar la economía 
mediante el gasto gubernamental, sin hacer reformas esen­
ciales, el gobierno indujo cambios en las políticas internas y 
externas, incluso la venta de empresas paraestatales, la libe­
ración de las barreras arancelarias y la reducción de los sub­
sidios. Pese a la falta de una política definida con respecto a 
la operación administrativa de la zona libre, prorrogó ésta 
durante su sexenio y siguió vigente el sistema tradicional de 
aplicación de controles, cuotas y permisos previos de impor­
tación, al establecer criterios que muchas veces no resultaron 
operativos en su tiempo. 

El cambio en el sistema aduanero mexicano, producto de 
la nueva estructura fiscal y la apertura comercial de 1985, 
redujo aranceles, eliminó restricciones y mejoró la implan­
tación de regulaciones no arancelarias.6 El compromiso del 
país al adherirse al GATT consistió en no elevar los aranceles 
de importación a tasas superiores a 35% y no restringir las 
importaciones con permisos por cantidad, excepto en situa­
ciones de emergencia y sólo de manera parcial o temporal. 

Las zonas y franjas fronterizas del noroeste del país 

Los 11 municipios que integran la zona fronteriza de las 
tres entidades federativas del noroeste de México, una de 
las regiones más alejadas del centro del país, constituyen 
un mosaico de situaciones locales cuya complejidad exige una 
descripción multidimensional. El concepto de interacción 
define el marco de referencia social de la dinámica fronteri­
za, la cual necesariamente genera una interdependencia, ya 
que sus habitantes buscan la satisfacción de sus gustos, inte­
reses y necesidades en ambos lados de la frontera. 7 

La administración de los fenómenos fronterizos ha deter­
minado una diversidad de definiciones y extensiones terri­
toriales contenidas en acuerdos binacionales y programas de 
desarrollo. Por ello es preciso notar que la ley aduanera vigente 
establece, en su artículo 136, que considera como franja fron­
teriza el territorio comprendido entre la línea divisoria inter­
nacional y la línea paralela ubicada a una distancia de veinte 
kilómetros hacia el interior del país , y por región fronteriza 
el territorio que determine el ejecutivo federal. 8 El propósi­
to de estos perímetros para la zona fronteriza es establecer 
fracciones arancelarias total o parcialmente desgravadas del 
impuesto general de importación, con el fin de promover una 

6. J. Witker y J. Jaramillo, Comercio exterior de México, McGraw Hill, Méxi­
co, 1992. 

7. Consejo Nacional de Población, Propuesta de delimitación de la franja fron­
teriza del norte de México, México, mayo de 2001. 

8. D. Torres y M. Romero, Glosario de términos económicos, Cárdenas Edi­
tor, Tijuana, 1996. 
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estructura económica más eficiente, incrementar el empleo 
y mejorar el bienestar de la población.9 Para ello fue necesa­
rio la expedición del decreto ampliado en 1993, por el que se 
establece el modelo arancelario de transición al régimen co­
mercial general del país para el comercio, los restaurantes, los 
hoteles y ciertos servicios ubicados en la región fronteriza, 10 

en sustitución del reconocimiento oficial de la zona libre. 
El beneficio directo de esta definición es que incluye como 

región fronteriza todo el estado de Baja California Sur, Baja 
California y parte de Sonora, con lo que puede gozar de fran­
quicias y exenciones como las siguientes: sobre la importa­
ción libre de gravamen al territorio de vehículos de proceden­
cia extranjera hasta ciertos modelos y características, hoy 
extendido de modo especial y único a todo el país. Otra ven­
taja es la franquicia para importar mercancías de origen ex­
terno para su consumo o uso personal, además de otros be­
neficios establecidos en leyes, decretos, el Diario Oficial de la 
Federación, etcétera, que rigen el comercio internacional de 
México, cumpliendo en su caso con las disposiciones lega­
les, permisos, avisos, regulaciones y restricciones no arance­
larias y en general los trámites legales correspondientes. 11 

Las disposiciones que dan vigencia a los derechos que tie­
nen los residentes de esta región fronteriza están en el título 
quinto de la ley aduanera en vigor, que en su capítulo único 
otorga ciertas facilidades a los residentes de estas zonas para 
la importación de bienes de procedencia extranjera de con­
formidad con los artículos 61 fracción VIII, 62 fracción II, 
incisob)yúltimopárrafo, 136,137,140,142, 143,fracción 
IV de la citada Ley. 

LA RESTRUCTURACIÓN ARANCELARIA 

Los aranceles serán siempre la medida más importante que 
tiene un país para regular su comercio exterior: en Méxi­

co, como parte del programa de liberación, prácticamente se 
desmantelaron, al reducirse de 100 a 20 por ciento como tope 
máximo en 1987 (véase el cuadro 1)_12 

Existen dos listas de tarifas arancelarias: una que abarca 
los productos originarios de los países o regiones geográficas 
con los que México tiene suscritos tratados de libre comer­
cio, los cuales se desgravan anualmente hasta quedar con un 
arancel de cero, conforme a lo convenido en cada negocia-

9. Rafael Rodríguez F., Infracciones y sanciones en materia aduanera, Uni­
versidad Iberoamericana-Noroeste, Tijuana, 1997. 

1 O. Consejo Nacional de Población, op. cit. 
11. E. Reyes Díaz-Leal, Semáforo fiscal, Universidad en Asuntos Internacio­

nales, México, 1996. 

12 .E. Reyes Díaz-Leal, Hacia dónde va la aduana, Universidad en Asuntos In­

ternacionales, México, 1997 . 
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C U A D R O 1 

MÉXICO: TASAS DE IMPUESTO A LA IMPORTACIÓN (PORCENTAJES) 

Fracciones 
arancelarias 

Tasa Tasa sujetas a permiso 
máxima promedio de importación 

Antes de 1985 100 75.0 100.0 
Después de 1985 50 42.0 7.0 
1990 20 18.9 4.2 
1996 35 7.1 1.4 
2001 35 5.0 1.6 

Fuente: Secretaría de Hacienda y Crédito Público, 2001. 

ción (véase el cuadro 2). En el caso del Tratado de Libre Co­
mercio de América del Norte, vigente desde 1994, se liberó 
de arancel a casi 50% de los artículos que se importaban de 
Estados Unidos, En contrapartida recibió el mismo trata­
miento casi 70% de los productos exportados por México, 
y será hasta 2008 cuando ningún bien procedente de Esta­
dos Unidos o Canadá pagará impuestos en México. Por su 
parte, los aranceles para productos que procedan de Costa 
Rica o Bolivia se liberaron casi en 75%; de Venezuela y de 
Colombia casi en 95%, y de Chile actualmente casi ningún 
producto paga impuesto de importación (D. O., 1998). 

La aplicación de los decretos ampliados para la zona fron­
teriza expedidos en el D. O. el24 de diciembre de 1993, el29 
de diciembre de 1995 y el31 de diciembre de 1998, este últi­
mo con una vigencia hasta 2002, denota un trato diferente para 
la importación de mercancías según sean para el consumo, 
el uso o la transformación en esta región fronteriza, donde 
la mayor parte de las fracciones arancelarias de los produc­
tos y mercancías procedentes de Estados Unidos y Canadá, 
tienen una tasa de cero hasta cinco por ciento, 

C U A D R O 2 

MÉXICO : DESGRAVACIÓN ARANCELARIA 

POR ACUERDO COMERCIAL (PORCENTAJES) 

Hacia el interior Hacia el exterior 

Tratado de Libre Comercio de América 
del Norte 50 70 

Un ión Europea 50 80 
Boliva 75 75 
Costa Rica 75 75 
Venezuela y Colombia (Grupo de los Tres) 95 95 
Chile Casi 100 Casi 100 

Fuente: Ley del Impuesto General de Importación, Secretaría de Hacienda y Crédito 
Público, 2001. 
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Es importante señalar que aun con esta significativa reduc­
ción arancelaria a los productos importados, la competi­
tividad de las empresas comerciales ubicadas en la frontera 
mexicana está por debajo de la de las empresas fronterizas de 
Estados Unidos, ya que este país mantiene aranceles extraor­
dinariamente bajos para casi todos los productos proceden­
tes de la mayor parte del mundo, sobre todo los de origen 
chino, mediante el establecimiento de convenios o acuerdos 
preferenciales contenidos en la nueva normatividad arance­
laria de las Normal Trade Regulations (NTR) en sustitución 
del criterio de nación más favorecida (NMF) o por medio del 
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), que pone en 
desventaja al sector comercial fronterizo mexicano. 

Regímenes aduaneros 

Cuando la mercancía de procedencia extranjera se introdu­
ce a México o cuando una nacional o nacionalizada se ven­
de en el exterior se elige un régimen aduanero por el que el 
individuo que efectuó la operación queda sujeto a las dis­
posiciones jurídicas que se establecen en la legislación 
correspondiente al régimen elegido, de conformidad con 
el fundamento legal que le corresponda. 13 

Importación definitiva 

El régimen de importación definitiva se entiende como la 
introducción a México de mercancías de procedencia extran­
jera por tiempo ilimitado siempre que se cumpla con el pago 
del impuesto general de importación, las cuotas compensa­
torias y las contribuciones en su caso; las regulaciones y res­
tricciones no arancelarias aplicables a cada mercancía según 
el régimen, y los trámites de despacho. En realidad las impor­
taciones definitivas a México se han simplificado, ya que no 
tienen ninguna característica especial: en todas las operacio­
nes de comercio exterior se considera el pedimento de impor­
tación como un documento fiscal de la empresa, cuya obli­
gación es conservarlo hasta que prescriban las facultades de 
la autoridad fiscal como lo establece el artículo 67 del Código 
Fiscal Federal (1 O, 5 o 3 años, según el caso). 14 

Importación temporal 

El régimen de importación temporal por muchos años no se 
sujetó al pago del impuesto general de importación porque 

13. Fausto Reyes, Las normas oficiales en el comercio exterior, Ediciones Fis­
cales ISEF, México, 1999. 

14. Rafael Rodríguez F., op. cit. 

los bienes se encontraban en México por un período limita­
do y con una finalidad específica. Sin embargo, con la entrada 
en vigor del artículo 303 del TLCAN cambiaron las condicio­
nes del régimen de importación temporal de mercancías, 
sobre todo insumos de la industria maquiladora de exporta­
ción y de las empresas adscritas a los programas de importa­
ción temporal para las exportaciones (Pitex) cuando son ori­
ginarios de países fuera de la región de América del Norte y 
que se integran a productos terminados que se exportan a 
Estados Unidos y Canadá, ya que en ciertos casos sí deberán 
pagar el impuesto general de importación. 15 

Depósito fiscal 

El depósito fiscal es el régimen más versátil y de mayor ade­
cuación para el sector comercial, ya que consiste en el alma­
cenamiento de mercancías en los almacenes generales de 
depósito autorizados para este fin, de acuerdo con el anexo 
13 de la Resolución Miscelánea de Comercio Exterior para 
el Año 2000. Para destinar las mercancías de importación al 
régimen de depósito fiscal se tiene que realizar el despacho 
de las mercancías en la aduana (presentar el pedimento y sus 
anexos: facturas, documentos de embarque, certificados de 
origen, documentos comprobatorios de las regulaciones y 
restricciones no arancelarias aplicables a este régimen). Tam-

15. Ley del Impuesto General de Importación, Capacitación Aduanera y Ase­
soría, S.C., Nuevo Laredo, 2000. 
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bién la carta cupo que otorga el almacén al que van destina­
das las mercancías, la cual tiene por objeto garantizar el es­
pacio en el almacén, además de hacer del conocimiento de 
la aduana el lugar donde se encontrarán dichas mercancías 
en el régimen de depósito fiscal. Este mecanismo permite 
extraer la mercancía en partes y pagar los impuestos de ma­
nera proporcional. 

Tránsito de mercancías 

El sistema de mayor uso comercial en esta región fronteriza 
es el de tránsito internacional de mercancías, ya que está for­
mulado para los bienes que tienen como destino final el es­
tado de Baja California, pero cuya procedencia es de los paí­
ses asiáticos y entran por el puerto de Long Beach, California, 
con objeto de que se pueda apoyar a la industria fronteriza o 
para fines competitivos del comerciante local y que por cues­
tiones de abaratamiento de costos y de logística necesitan uti­
lizar a fuerza el territorio extranjero como parte de su ruta o 
acceso al mercado final. Una vez ingresadas las mercancías 
al recinto aduana!, éstas podrán destinarse a cualquier otro 
régimen: importación definitiva, importación temporal o de­
pósito fiscal de las mercancías. 16 

En general, de los cuatro tipos de régimen aduanero, con 
sus respectivas divisiones analizadas, se puede concluir que 
los más utilizados son el de importación definitiva y el de 
depósito fiscal. La importación definitiva es la única mane­
ra oficial de introducir las mercancías para su uso y comercia­
lización regional, cumpliendo con los trámites correspon­
dientes, para todas las operaciones de comercio exterior; en 
2000 se realizaron más de 138 601 operaciones en la región 
fronteriza de Baja California. Por otra parte, el depósito fis-

cal es el régimen más versátil y de mayor adecuación para el 
sector comercial y permite cierta competitividad, cubrien­
do los requisitos necesarios. Con este mecanismo se trami­
taron 387 operaciones durante 2000 (información directa de 
la Administración de la Aduana de Tijuana, 200 1). 

Es importante señalar que los comerciantes fronterizos 
tienen la ventaja de la aplicación del decreto de transición en 
determinados productos que les puede eximir de ciertas re­
gulaciones arancelarias, como la norma 50 de etiquetado del 
decreto del2 de junio de 1997, que menciona que todas aque­
llas empresas inscritas en el decreto de transición para el co­
mercio y la industria pueden importar sus mercancías sin la 
presentación de este requisito de etiquetado siempre y cuando 
declaren bajo protesta de decir verdad que estas mercancías 
no se reexpedirán al interior del país y que se comercializa­
rán únicamente en la región fronteriza. 17 

Cuotas compensatorias 

Uno de los principales objetivos de la política comercial del 
país es proteger el comercio exterior mexicano de las impor­
taciones realizadas con prácticas desleales de comercio, como 
subsidios, subvenciones o medidas tendientes a monopoli­
zar el mercado mexicano. 

Las cuotas compensatorias en México han tenido al pa­
recer una singular utilización: más de 500 fracciones aran­
celarias de un total de 11 400 están gravadas con esta cuota 
especial. Si bien es cierto que el principal factor que se toma 
en cuenta para la aplicación de las cuotas compensatorias es 
favorecer al consumidor final, también es que estas medidas 
se aplican con tanta rigurosidad que terminan afectando a 
quien quieren proteger. 18 

C U A D R O 3 

MÉXICO: COMPARACIÓN DE LOS PRECIOS DE IMPORTACIÓN, 2001 

Tenis 
Tasa (%) Va lor 

Costo de exportación 8.00 
Ad valórem Exento 
IVA 10 0.80 
Cuota compensato ria 233 18.56 
Región f ronteriza 5 0.40 
Precio en dólares 27.76 
Precio en moneda nacional 265. 10 

Fuente: TIGI y agencia aduanal C.A. y J.MS.C. de Tijuana, B. C. 

16. J.R. López Villa, op. cit. 
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Región fronteriza Interior del país 
Chamarra Pan ta lón Tenis Chamarra Pantalón 

Tasa (%) Valor Tasa (%) Valor Tasa(%) Va lor Tasa(%) Valor Tasa(%) Va lor 

14.00 
Exento 

10 1.40 
533 74 .62 

5 0.70 
89 .32 

853.00 

2001. 

10 

533 

12.00 
Exento 

1.20 
63.96 

0.60 
77.76 

742.60 

35 
15 

233 

8.00 
2.80 35 
1.20 15 

18.56 533 
Exento 
30.56 

291.84 

1 4.00 12.00 
4.90 35 4.20 
2.10 15 1.80 

74.62 533 63.96 
Exento Exento 
95.62 81.96 

9 13.17 782.71 

17. Código Fiscal de la Federación, Editorial Themis, S.A., México, 1988. 
18. M .L. Aceves, Regulaciones no arancelarias a la importación de mercan­

cías, tesis, Universidad Iberoamericana-Noroeste, Tijuana, 1999. 
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Estados Unidos sólo aplica un mínimo arancel conocido 

como Normal Trade Regulations (NTR), que sustituye al 
concepto de nación más favorecida (NMF), o mediante el trato 

especial otorgado por el Sistema Generalizado de Preferen­
cias (SGP) que aquella nación otorga a los países de menor 
desarrollo, 19 el cual elimina el pago de aranceles; ocurre lo con­

trario con los diferentes conceptos empleados por las leyes 
mexicanas( véase el cuadro 3), en que los costos de importación 

aumentan considerablemente su precio, ya sea mediante la apli­
cación del arancel común fronterizo de O a 5%, más el im­

puesto al valor agregado (1 O%) y la aplicación de cuotas 
compensatorias para algunos productos que van de 200 a más 

de 1 000 por ciento. 20 

Las cuotas compensatorias son escasamente pagadas, ya 
que al imponerse se hace menos atractiva la importación. 

Cuando México aplicó cuotas compensatorias a productos 
chinos, dejaron de exportarse directamente a México y se 
suplieron con otros productos provenientes de otros países 
asiáticos. Sin embargo, en el D. O. dell4 de febrero del2002 

se eliminó el pago de la cuota compensatoria a productos 

como vajillas o piezas sueltas de porcelana, carriolas y calza­
do y sus partes, entre otros, con fechas de vencimiento el25 
de mayo de 2002, el8 de septiembre de 2002 y el30 de di­
ciembre de 2002, en ese orden. Los productos provenientes 
de China tienen un gran efecto comercial en México, ya que 

por sus precios de exportación son los de mayor competi-

tividad para el comerciante fronterizo por su bajo valor en 

el mercado de América del Norte . Además, el costo de la 
importación de estos productos en México es más elevado, 

que en Estados Unidos, aun incluidos los precios de trans­
porte y los derechos aduanales correspondientes (véase el 
cuadro 4). 

CONCLUSIONES 

U na de las grandes tendencias en el mundo es desgravar 
de aranceles de importación para hacer del comercio in­

ternacional una especie de comercio local y que se compren 
aquellos productos que cuenten con las mayores ventajas 
competitivas. Esta medida tiende a favorecer a los países al­

tamente desarrollados por los recursos económicos con que 
cuentan, lo que les permite comprar en mayores volúmenes 

para realizar las grandes distribuciones en todo el mundo, 
como es el caso de la gran ventaja de Estados Unidos sobre 

México porque sus aranceles son muy bajos para la mayor 
parte de los productos que proceden de casi todos los países 
del mundo. 

La relación comercial transfronteriza México-Estados 
Unidos manifiesta una disparidad enorme debido a que las 

condiciones de competitividad del lado mexicano se deterioran 
de continuo por las políticas de apertura comercial estadouni-

C U A D R O 4 

COSTO TOTAL DE IMPORTACIÓN A ESTADOS UNIDOS Y MÉXICO DE PRODUCTOS PROCEDENTES DE CHINA 

Arancel Costo de 
ad valórem (+) transporte Costo total 

Costo de transporte (Normal Trade terrestre de importación 

Precio de marítimo de Chína Regulatíons) (por unidad) ' (por unidad) 

Fracción exportación a Long Beach Long Beach Long Beach Long Beach Long Beach Long Beach Long Beach 
arancelaria Producto (por unidad) ' (por unidad)' ·San Diego ·Tijuana -San Diego -Tijuana -San Diego -Tijuana 
8414.51.0090 Ventiladores 

de uso doméstico 5.00 0.17 0.23 1.50 0.03 0.04 5.63 6.71 
9207.10.0065 órganos eléctricos 12.00 0.19 0.64 2.76 0.03 0.05 12.86 15.00 
8513.10.4000 Lámparas eléctricas 10.00 0.17 0.35 2.30 0.03 0.04 10.55 12.51 
6405.10.00 Calzado deportivo' 8.00 0.12 2.4 21.34 0.02 0.03 10.54 29.49 
6211.32.00 Chamarras de tela (hombre) 14.00 0.14 1.13 85.81 0.01 0.01 15.28 99.96 
9503.4101 Muñecos de peluche 1.25 0.15 Exento 5.06 0.02 0.04 1.42 6.50 
9502.10.02 Muñecas 1.25 0.13 Exento 5.06 0.02 0.03 1.40 6.50 

1. Los precios unitarios de exportación y los costos de transporte de Shangai, China, a Long Beach, California, los proporcionó Ferrer Brokers, Custom Brokerage de San Diego, 
Logistic lnternational de San Diego. Los correspondientes a los costos de transporte de Shangai, China, a Tijuana, México, provienen de las agencias aduanales Antonio Badillo 
S., Deloitte & Touche Tohmatsu lnternational y la Administración de la Aduana de Tijuana. 2. A partir del30 de diciembre del2002 se elimina el pago de cuotas compensatorias 
al calzado y sus partes (o. o. del 14 de febrero del 2002) . 

19. I.M . Destler, American Trade Politics U.S.A., lnstitute for lnternational 

Economics, Washington, 1992. 
20. Compilación de legislación aduanera, SHCP, México, 2000. 
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dense hacia todo el mundo, de tal manera que la importación 
de mercancías se da con sistemas de pagos arancelarios muy bajos 
que automáticamente generan precios al consumidor final 
muchos menores que los ofrecidos por los comerciantes mexi­
canos de la frontera. 

Ante este panorama, la reducción drástica de 5 a O por cien­
to de los aranceles del impuesto general de importación prin­
cipalmente, para todos los países con los que México tiene 
acuerdos comerciales o que están integrados en los acuerdos 
multilaterales de comercio (salvo China, donde los arance­
les rebasan hasta 1 000%) ha afectado al comercio local, ya 
que una gran parte de productos chinos ingresan a Estados 
Unidos con un pago muy bajo de aranceles (2.4%) y son fá­
ciles de adquirir por parte del consumidor mexicano cruzando 
la frontera. 

México está transformando su proceso de normalización 
fiscal; las aduanas también están aplicando medidas tendien­
tes a la simplificación administrativa. Sin embargo, la misma 
crisis o desaceleración económica y la necesidad de mayor 
captación de recursos económicos revierten estas tenden-
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cias hacia la necesidad de implantar una fiscalización per­
manente. Por otra parte, debido a las crisis recurrentes en 
el país, el gobierno federal está generando mecanismos para 
mantener controles fiscales que le permita recaudar más 
impuestos sobre las importaciones, independientemente de 
si esos impuestos se encuentran en modelos justos o injus­
tos, como la aplicación de la nueva miscelánea fiscal. 

Para revertir la falta de competitividad del comercio 
mexicano ante el estadounidense es necesario que el gobier­
no federal establezca una normatividad congruente con las 
necesidades reales de la frontera y del país en general, en la 
que se democraticen las decisiones en materia de comercio 
exterior mediante la intervención directa de los gremios y 
las asociaciones integradas de esta actividad, centros de in­
vestigación y organismos no gubernamentales para que de 
manera conjunta obliguen a que sólo se apliquen aquellas 
medidas que estimulen el crecimiento del comercio fron­
terizo. Con todo, lo más importante es la creación de una 
nueva legislación que aliente y no afecte el desarrollo regional 
fronterizo. (j 
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Las economías de México y Estados Unidos han tenido 
históricamente un alto grado de concentración comercial. 

A raíz de la firma del Tratado de Libre Comercio de América 
del Norte (TLCAN) este fenómeno se ha acentuado, 1 por lo 
que se requiere determinar cuáles son las variables específi­
cas que determinan este comportamiento. 

Numerosos trabajos calculan funciones de demanda para 
distintas clases de bienes. El presente documento tiene por 
objeto determinar las variables principales que afectan al 
comercio en la región Ti juana-San Diego y la medición del 
efecto que tiene cada una de ellas en los volúmenes de ven­
tas de ambas ciudades. 

Se pretende, en primer lugar, probar si variables como el 
tipo de cambio, el ingreso disponible, los índices de precios 
y las tasas de interés en cada ciudad son adecuadas para mo­
delar los flujos comerciales en la región. En segundo lugar, 
se intenta cuantificar el efecto que generan las modificacio-

* Profesores asociados de tiempo completo de la Facultad de Eco­
nomía de la Universidad Autónoma de Baja California (UABC) 

dcanizales@hotmail.com>, <lecuanda@uabc.mx>. Se agradece el 
apoyo financiero otorgado por la Asociación Nacional de Tiendas 
de Autoservicio y Departamentales (ANTAD) y el Consejo de Desa­
rrollo Económico de Tijuana (CDET), así como los comentarios de 
Roberto Vargas y Lizbeth Báez, estudiantes de licenciatura en eco­
nomía de la UABC. 

1. Arturo Guillén Romo, " Flujos comerciales en el marco del Tratado de Li­
bre Comercio de América del Norte" , Comercio Exterior, vol. 51, núm. 6, 
México, junio de 2001. 

• 

• 

• 

• 



nes de cada una de estas variables en las ventas al menudeo y 
al mayo reo de cada ciudad. Algunas de las variables seleccio­
nadas en los modelos de las ventas son recurrentes en los 
modelos de demanda de bienes entre países, 2 mientras que 
otras se proponen a partir del nivel de correlación que pre­
sentan respecto a los volúmenes de ventas, como es el caso de 
las tasas de interés. 

En la segunda sección se expone el modelo utilizado para 
lograr los objetivos propuestos. Se trata de un modelo eco no­
métrico que combina series de tiempo con datos de corte 
transversal que permite reducir el problema de la falta de 
información disponible acerca de los volúmenes de ventas. 
La información es compatible para un período de cinco años, 
por lo que las ventas se desglosan en distintas categorías con 
objeto de generar un mayor número de observaciones. Así, 
para las ventas al menudeo se tienen 7 categorías y 28 obser­
vaciones, mientras que las ventas al mayo reo se clasifican en 
6 categorías con 24 observaciones. 

Después se definen las variables utilizadas en las regresio­
nes, se detalla el tipo de transformación realizada y se mencio­
nan las fuentes de donde se obtuvieron. Con la información 
disponible se realizan cuatro regresiones: las ventas al menu­
deo en Tijuana y en San Diego y las ventas al mayoreo en 
ambas ciudades. En este mismo apartado se detalla el tipo de 
cálculo realizado, al igual que las relaciones de comportamien­
to (hipótesis por demostrar) esperadas. Estas relaciones de 
comportamiento teóricas se contrastan con los resultados 
empíricos. 

En la cuarta sección se muestran los valores de los coefi­
cientes obtenidos y se calculan las elasticidades de las ventas 
respecto a cada una de las variables independientes. También 
se señala en cada caso la bondad estadística de la regresión y se 
verifica si los coeficientes cumplen con los postulados teóri­
cos en los signos, su elasticidad y su significancia estadística. 

En el último apartado se plantean algunas conclusiones 
extraídas de los resultados obtenidos. Debido a que las va­
riables independientes se toman como variaciones respecto 
al año previo, el período estudiado se concentra de 1996 a 
1999, por lo cual los resultados obtenidos se deben tomar con 
algunas reservas. Esta limitación de la información impide 
considerar variables rezagadas en el modelo, así como lapo­
sibilidad de agregar un mayor número de variables indepen­
dientes. A pesar de lo anterior, se espera que la mayor parte 
de los resultados se ajuste a la teoría subyacente detrás del 
modelo. 

2. Ri cardo Peña loza W., " Elasticidad de la demanda de las exportaciones: la 
experiencia mexicana ", Comercio Exterior, vol. 38, núm. 5, mayo de 1988; 
I.W. Marsh, " Competiti veness lndicators: a Theoreti cal and Empi rica l 
Assessment " , IMF Working Paper, Fondo Monetario Internacional, marzo 

METODOLOGÍA 

El método de cálculo 

A fin de calcular por separado el efecto del cambio en los 
precios sobre el monto de ventas en cada ciudad y dado 

que no se dispone de una serie de tiempo adecuada para ello, 
se aplica una regresión lineal con datos de panel para las ciu­
dades de Tijuana y San Diego. Estos datos incluyen obser­
vaciones para una misma variable, pero medidas para dife­
rentes rubros u observaciones. Esto permite desagregar las 
ventas de las diferentes clases de actividad económica, tanto 
al mayo reo como al menudeo. Con este tipo de cálculo se in­
corpora al análisis un mayor número de datos y, por ende, se 
aumentan los grados de libertad del modelo cuando no pue­
da formarse una serie de tiempo. 

El cálculo utilizando datos de panel se puede realizar con 
varios métodos. La técnica general combina los datos dispo­
nibles del corte transversal y los de las variables de series de 
tiempo como regresares por el método de mínimos cuadra­
dos ordinarios (MCO). Esta regresión puede calcularse con 
un intercepto o sin él. Si éste se incluye, el cálculo puede lle­
varse a cabo con un intercepto común para todas las varia­
bles del panel, aunque también puede calcularse con uno que 
separe los efectos fijos para cada variable o incorpore los efec­
tos aleatorios particulares. En el primer caso el intercepto se 
calcula con un valor particular para cada variable del panel, 
mientras que en el segundo se trata el intercepto como una 
variable aleatoria. 

El modelo con datos de panel corre la siguiente regresión: 

donde i = 1 ... n; tes el subíndice que corre sobre los n elementos 
del panel, e i = 1 ... t es el número de períodos de tiempo. En 
realidad, se tienen tecuaciones de la forma: 

Y; =a+ f3 ·X; +u; 

Sise considera que a y f3 sonconstantesalolargodel tiempo 

y para las diferentes observaciones del panel, se pueden ob­
tener estimadores más eficientes al combinar en el cálculo las 
n · T observaciones con n · T- 2 grados de libertad. Si el su­
puesto de que los parámetros de intercepto y pendiente no 
es válido, se puede generalizar la estimación incluyendo va­
riaciones al parámetro del intercepto sobre el tiempo y las 
observaciones del panel. A este tipo de estimación se le cono­
ce como estimación con efectos fijos y su ecuación podría ser: 
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donde Y; y o, son los componentes del intercepto asociados 
a cada iésima observación del panel ya cada período tde tiem­
po, respectivamente. Este cálculo considera también las n · T 
observaciones, pero con n·T -2 grados de libertad. Como la 
estimación por este método implica un número elevado de 
grados de libertad, generalmente se consideran sólo los efectos 
fijos de corte transversal, esto es, los Y;, omitiendo el efecto 
fijo temporal. 

Otro método de estimación de datos de panel es el cono­
cido como el modelo de efectos aleatorios. Éste, a diferencia 
del de efectos fijos, considera el intercepto de cada una de las 
Tecuaciones como una variable aleatoria, de ahí que la esti­
mación pueda verse como: 

donde /J-; es el componente estocástico del intercepto de corte 
transversal, v

1 
el componente estocástico del intercepto de 

serie de tiempo y w;, un componente estocástico combina­
do. La ecuación queda entonces como: 

pero ahora con u;, = /J-; + v, + w;,· Se supone que estos com­
ponentes de error no están correlacionados y no presentan 
autocorrelación. En este tipo de modelos, los valores delco­
eficiente de correlación R2 no suelen ser muy elevados debi­
do a que no cuenta con series de tiempo que permitan esta­
blecer un mayor porcentaje de explicación.3 

Construcción del modelo econométrico 

En la construcción del modelo teórico, la primera hipótesis 
que se intenta pro bar es que las ventas al m en u deo en Ti j uana 
dependen del tipo de cambio del peso respecto al dólar, del 
ingreso personal disponible en San Diego y del índice de 
precios al consumidor en Tijuana: 

TIJMEN =/(LTC,LYDSD,LPTIJ) 

El comportamiento teórico de esta relación se espera como 

iJTIJMEN <O· 
iJLTC ' 

de 1994. 

iJTIJMEN >Ü y 
iJLYDSD 

iJTIJMEN <O 

iJLPTIJ 

3. R.S. Pindyck y D.L. Rubinfeld, Econometría: modelos y pronósticos, 
McGraw-Hill, 4a ed., México, 2001. 
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La segunda hipótesis que se probará es que las ventas al 
mayoreo en Tijuana dependen del tipo de cambio del peso 
respecto al dólar, de la tasa de interés real nacional, del índice 
de precios al consumidor en Tijuana, así como del ingreso 
personal disponible en Tijuana. La relación que se postula es 

TI]MAY =/(LTC,LTIMEX,LPTIJ ,LYDTIJ) 

El tipo de relación entre las variables se espera como 

iJTIJMAY <O· iJTIJMAY <O· iJTIJMAY <O· iJTIJMAY O 
iJLTC ' iJLTIMEX ' iJLPTIJ ' y iJLYDTIJ > 

Una tercera hipótesis a probar consiste en verificar si las 
variaciones en las ventas al menudeo en San Diego respon­
den a los mismos factores que en Tijuana, por lo que se pos­
tula con las especificaciones 

SDMEN=f(LTCSD,LYDTIJ,LPSD) 

Finalmente, la hipótesis sobre los determinantes de las 
ventas al mayo reo en San Diego se presenta como 

SDMAY =/(LTCSD,LTIEU ,LPSD ,LYDSD) 

en la cual se esperan relaciones de comportamiento de la forma 

iJSDMA Y <O· iJSDMA Y< O· iJSDMA Y <O y iJSDMA Y> O 
iJLTCSD ' iJLTIEU ' iJLPSD iJLYDSD 

LOS DATOS 

Para llevar a cabo las estimaciones de los parámetros a partir 
de las funciones propuestas se utilizan observaciones 

muestrales provenientes de distintas fuentes. El período por 
estudiar comprende de 1995 y 1999 y se trabaja con algunas 
variables que han sido generadas y transformadas con obje­
to de homogeneizar la información. Las variables utilizadas 
para modelar el comportamiento de las ventas y sus princi­
pales determinantes son: 

1) TIJMEN: ventas al menudeo en Tijuana. Esta variable 
se compone de las siguientes actividades comerciales: tien­
das de ropa y calzado (RYC), mueblerías (M), refacciones para 
vehículos (RPV), vehículos (V), papelerías y librerías (PYL), 
estaciones de gasolina (EDG) y tiendas departamentales (TD). 
Los datos se obtuvieron del documento Estadísticas básicas 
de Baja California que publica la Secretaría de Desarrollo 
Económico del Estado, varios números. 
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2)TIJMAY: ventas al mayo reo en Tijuana. Esta variable se 
compone de las siguientes clases de actividad comercial: tien­
das de ropa y calzado (RYC), mueblerías (M), refacciones para 
vehículos (RPV), papelerías y librerías (PYL), materiales para 
la construcción (MPC) y materiales eléctricos para la indus­
tria y el hogar (MEIH). La fuente es la misma que para la va­
riable anterior. 

3) SDMEN: ventas al menudeo en San Diego. La variable 
se compone de las mismas categorías que TIJMEN y se obtu­
vo de la página de la Oficina del Censo de Estados Unidos 
(http:/ /www.census.gov). 

4) SDMAY: ventas al mayoreo en San Diego para el mis­
mo período. Los datos obtenidos se clasifican en las mismas 
categorías que TIJMAY y la fuente es la misma que en la va­
riable anterior. 

5) LTC: logaritmo natural del tipo de cambio nominal del 
dólar frente al peso. Esta variable se toma como el logaritmo 
del tipo de cambio a la venta al cierre de cada uno de los años 
estudiados. La información se obtuvo del Banco de Informa­
ción Económica del Instituto Nacional de Estadística, Geo­
grafía e Informática (INEGI). 

6) LTCSD: logaritmo natural del tipo de cambio nominal 
del peso respecto al dólar. Esta variable se genera calculando 
el recíproco de la variable nominal anterior y obteniendo su 
transformación logarítmica. La fuente de la información es 
la misma que la anterior. 

1) LPTIJ: logaritmo natural de las variaciones en el índice 
de precios al consumidor en Tijuana. Esta variable se obtu­
vo de Estadísticas bdsicas de Baja California, y se le aplicó una 
transformación logarítmica. 

8) LPSD: logaritmo natural de las variaciones en el índice 
de precios al consumidor en San Diego (CPI). La informa­
ción se obtuvo de la página <http:/ /www.fedstats.gov> . 

9) LYDTIJ: logaritmo natural del ingreso personal dispo­
nible en Tijuana. Esta variable se construyó por medio de las 
variaciones per cápita del producto interno bruto (PIB) para 
Tijuana y se utilizó como variable representativa del ingreso 
personal disponible. La fuente de la información es Estadís­
ticas bdsicas de Baja California, así como la página en internet 
del INEGI <http:/ /www.inegi.org.mx> . 

1 O) LYDSD: logaritmo natural del ingreso personal dispo­
nible en San Diego. La información respecto de las variaciones 
anuales del ingreso personal disponible en San Diego se ob­
tuvo de la página <http:/ /www.fedstats .gov> . 

11) LTIMEX: logaritmo natural de la tasa real de interés en 
México. Los datos fueron obtenidos en el Banco de Informa­
ción Económica del INEGI. 

12) LTIEU: logaritmo natural de la tasa real de interés en 
Estados Unidos. La fuente de los datos es la misma que en la 
variable anterior. 

RESULTADOS E INTERPRETACIONES 

Las regresiones que se estimaron fueron para los siguientes 
modelos: 

TIJMEN;, =a; + b1LTC, + /l,LYDSD, + Jl3LPTIJ, + ¡¿, (1) 
TIJMAY;, =a; + b1LTC, + /l2LTIMEX, + Jl3LPTIJ, + Jl4LYDTIJ, + ¡¿, (11) 
SDMEN;, =a; + b,LTCSD, + /l2LYDTIJ, + /l,LPSD, + ¡¿, (1111) 
SDMAY;, =a;+ b,LTCSD, + /l2LTIEU, + Jl3LPSD, + /l4LYDSD, + ¡¿, (IV) 

Los resultados de los cálculos para los modelos I y III se pre­
sentan en el cuadro 1, donde se utilizan las siguientes claves 
para determinar si los signos de los coeficientes son los ade­
cuados de acuerdo con la teoría y si éstos resultan estadís­
ticamente significativos. Así, se utiliza una A si los signos son 
correctos y los coeficientes son significativos, una B si los sig-
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nos son los correctos pero al menos uno de los coeficientes 
no resulta estadísticamente significativo, mientras que se usa 
la C para señalar que algún signo no es el adecuado y al me­
nos uno de los coeficientes no resulta significativo. 

En el mismo cuadro se calculan las elasticidades de las 
variaciones en las ventas con respecto a cada una de las va­
riables independientes. Cada elasticidad representa una va­
riación porcentual en la variable dependiente (las ventas), 
resultado de la variación porcentual en cada una de las varia­
bles independientes que se hayan introducido. 

En el cuadro 2 se presentan los resultados que se obtuvie­
ron con las regresiones de los modelos II y IV, que represen­
tan las variaciones en las ventas al mayoreo para cada una de 
las ciudades en estudio. Las claves que se utilizan son las mis­
mas que en los casos anteriores. De igual forma se calculan 
las elasticidades de las ventas al mayo reo respecto de cada una 
de las variables independientes. 

Las cifras que aparecen en la segunda columna represen­
tan los valores para la constante, una vez que se separan los 
efectos fijos que tiene cada una de las categorías de bienes que 
se utilizan en la regresión. Dado que los valores se calculan 
considerando sólo cuatro observaciones, la interpretación de 
los mismos pierde sentido, si bien es necesario incluirlos en 

la regresión para mejorar el nivel de ajuste de la misma. Para 
las ventas al menudeo en Tijuana se observan todos los sig­
nos que se esperaban y cada uno de los coeficientes resulta sig­
nificativo al menos al95% de confianza. 

Debido a que el modelo tiene una forma semilogarítmica, 
las elasticidades se deben obtener de manera indirecta. Los 
valores que se han calculado indican que las ventas al menu­
deo en Tijuana resultan muy inelásticas a las variaciones en 
el tipo de cambio (0.0247) . Esta variable se puede utilizar 
como una medida del efecto que tienen las diferencias en las 
productividades de las dos ciudades en la determinación de 
los volúmenes de ventas. 

Con respecto al ingreso disponible en San Diego, las ventas 
almenudeoen Tijuanaregistran unaelasticidadde0.1687. Cabe 
señalar que en el modelo original se incluyó el ingreso disponi­
ble en Tijuana; sin embargo, esta variable no resultó significati­
va. Pareciera que las disparidades en los ingresos disponibles en 
cada una de las regiones tienen una influencia importante en este 
tipo de elasticidades. La inclusión de esta variable tiene por ob­
jeto medir el efecto de una externalidad positiva (el ingreso dis­
ponible en San Diego) en las ventas al menudeo en Tijuana. 

El valor de la elasticidad con respecto al precio es de- 0.1932, 
lo que implica ligeros descensos en los montos de ventas ante 

C U A D R O 1 

CÁLCULO DE LAS VENTAS AL MENUDEO EN TIJUANA Y SAN DIEGO 

Variable dependiente IJ TC VD p EVTC EVYD EVP R' Clave 

TIJMEN 1 - 8.4731 14.6871 - 6.9762 - 0.0247 0.16872 - 0.1932 0.3458 A 
Mueblerías 67693. 1 (2.7964) (3 1841) (2.1820) 
Papele ría y librerías 67687.3 
Estaciones de gasolina 67667.4 
Refacciones para vehículos 67677.2 
Ropa y calzado 67692.7 
Tiendas departamentales 67704.6 
Vehículos 67680.9 

SDMEN2 - 0.4327 - 2.3oo·· - o.o218 - o.1245 - o.o3oo - o.1556 0.28718 e 
(0.1224) (1.5035) (O 0074) 

Mueblerías 14.2846 
Papelería y librerías 14.3647 
Estaciones de gasolina 14.3784 
Refacciones para vehículos 14.2601 
Ropa y ca lzado 14.2886 
Tiendas departamentales 14.3014 
Vehícu los 14.2663 

1. TIJMEN: Ventas al menudeo en Tijuana. Fuente: Estadísticas básicas de Baja California, Secretaría de Desarrollo Económico, varios 
números. 2. SDMEN: ventas al menudeo en San Diego. 

Fuente: Oficina de Censos de Estados Unidos <www.census.gov>. 
Los valores entre paréntesis son los respectivos errores estándar de cada uno de los coeficientes calculados . Los dos asteriscos indican 
que la variable resultó no significativa y con signo contrario al esperado. ~ es un logaritmo de unidades monetarias. EVTC es la 
elasticidad de las ventas ante variaciones en el tipo de cambio, EVYD la elasticidad de las ventas respecto del ingreso disponible y 
EVP la elasticidad de las ventas respecto a las variaciones en el índice de precios al consumidor. 
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cambios proporcionales en los precios. Un resultado de esta 
naturaleza indica que un incremento del índice de precios al 
consumidor en 10%, representaría una caída en las ventas al 
menudeo del1.932% para la ciudad de Tijuana. Si bien el 
valor pudiera ser considerado bajo, deben resaltarse dos as­
pectos: en primer lugar, algunos de los bienes que se estudian 
son, por su propia naturaleza, inelásticos; es decir, su demanda 
no responde de manera proporcional a las variaciones en los 
precios y esto podría afectar al valor de la elasticidad agrega­
da. Una consideración adicional es que en el estudio se con­
sidera el comercio de todo el condado de San Diego, cuan­
do, en realidad, la mayor parte de las transacciones económicas 
regionales se presenta en cierto tramo de la franja fronteriza, 
sobre todo en las zonas más cercanas a la frontera. Puede ocu­
rrir que el traslado de consumidores de un lugar a otro de 
la frontera no se vea reflejado en los volúmenes totales de ven­
tas en todo el condado, pero sí entre los comerciantes de la franja 
fronteriza. 

En el cálculo de las ventas al menudeo en San Diego, se 
puede observar que la variable LYDTIJ presenta un signo in­
correcto de acuerdo con lo que se esperaba inicialmente, 
además de que el coeficiente que se calcula no resulta estadís­
ticamente significativo. Las otras dos variables tienen los signos 
esperados y son significativas. 

El valor que se calculó para la elasticidad de las ventas res­
pecto al tipo de cambio aparenta ser muy alto (-0.1245), lo 
que indica la posibilidad de que los volúmenes de compras 
al menudeo de los habitantes de la ciudad de Tijuana en la 
ciudad de San Diego sean mayores que los que se calculan. 
Una conclusión que puede desprenderse de ese valor es que 
pequeñas variaciones en el tipo de cambio originan un des­
plazamiento de los clientes de un lado a otro de la frontera. 
A pesar de que la información disponible no muestre ese 
comportamiento, se podrían estar subestimando los inter­
cambios comerciales fronterizos debido a la introducción 
no declarada de mercancías en la franja fronteriza. Cualquier 
modificación en el tipo de cambio se refleja de inmediato 
en las variaciones de los flujos comerciales en la región 
fronteriza. 

La elasticidad de las ventas respecto al índice de precios 
en San Diego tiene un valorde-0.1556, lo que indicaría que 
un aumento de 10% en el índice de precios daría lugar a un 
descenso en las ventas al menudeo de 1.556 por ciento. 

Por último, los valores de los coeficientes de correlación 
R2 ajustados indican niveles de ajuste adecuados para modelos 
de panel. Sin embargo, sería necesario realizar estimaciones 
de los coeficientes con series de tiempo para corroborar los re­
sultados obtenidos con el modelo propuesto. 

e U A D R O 2 

CÁLCULO DE LAS VENTAS AL MAYOREO EN TIJUANA Y SAN DIEGO 

Variable dependiente 1.1 TC YO p TI EVTC EVYD EVP EVTI R2 Clave 

TIJMAY 1 -3.214 2.187* 0.541** 1.268** -0.0874 0.2145 0.2478 -0.0147 0.2741 e 
(1.542) (2 148) (O 792) (1 374) 

Ropa y calzado 88456 
Mueblerías 86254 
Refacciones para vehículos 91364 
Papelería y librerías 86362 
Materiales para la construcción 88300 
Materia les eléctricos para 

la industria del hogar 89751 
SDMAY2 - 0.457* 2.478 -3.412 - 0.227* -0.1216 0.0352 - 0.3705 - 0.0454 0.1632 8 

(0.354) (1.113) (1.338) (O 135) 
Ropa y calzado 11.957 1 
Mueblerías 12.279 
Refacciones para vehículos 11.585 
Papelería y librerías 11.718 
Materiales para la construcción 11.700 
Materiales eléctricos para 

la industria del hogar 14.728 

1. TIJMAY: ventas al mayoreo en Tijuana. Fuente: Estadísticas básicas de Baja California, Secretaria de Desarrollo Económico, varios números. 
2. SOMA Y: ventas al mayoreo en San Diego. Fuente: Oficina de Censos de Estados Unidos de Norteamérica, <www.census.gov>. 

Los valores entre paréntesis son los respectivos errores estándar de cada uno de los coeficientes estimados. Un asterisco señala a las variables que no 
resultaron estadísticamente significativas al 95% de confianza. Dos asteriscos indican que la variable resultó no significativa y con signo contrario al 
esperado. ~ es un logaritmo de unidades monetarias. EVTC es la elasticidad de las ventas ante variaciones en el tipo de cambio, EVYD la elasticidad de las 
ventas respecto del ingreso disponible, EVP la elasticidad de las ventas respecto a las variaciones en ellndice de precios al consumidor y EVTI es la elasticidad 
de las ventas ante cambios proporcionales en las tasas de interés. 
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Las regresiones para las ventas al mayoreo no muestran 
resultados tan claros como los anteriores. En primer lugar, 
para las ventas al mayoreo en Tijuana sólo el tipo de cambio 
resulta significativo al 95% de confianza, mientras que las 
otras tienen signos contrarios a los esperados o valores no 
significativos. La elasticidad de las ventas al tipo de cambio 
tiene un valor de- 0.0874, lo que refleja una mayor elastici­
dad en las ventas al mayo reo que al menudeo. Este resultado 
debe ponerse a discusión, ya que es posible que la magnitud 
de la elasticidad se deba más a problemas con la forma estruc­
tural del modelo, que a factores reales de la economía. 

El modelo calculado para las ventas al mayoreo en San 
Diego presenta dos variables significativas y dos que no pre­
sentan efectos en la determinación de las ventas. Los signos 
y la significancia individual para el ingreso disponible en 
Tijuana y para el índice de precios en San Diego son correc­
tos, por lo que las elasticidades calculadas se pueden inter­
pretar sin problema alguno. 

En primer lugar, la elasticidad de las ventas respecto al 
ingreso disponible es marginal, a pesar de que la variable re­
sulta significativa, mientras que respecto al índice de precios, 
el valor que se genera es de- 0.3705. Debe señalarse de nue­
va cuenta la necesidad de revisar estos valores una vez que 
mejore la calidad de la información utilizada en el modelo. 

CONCLUSIONES 

Las ventas al menudeo en Tijuana son muy poco elásticas 
a las variaciones en el tipo de cambio. Esta variable se puede 

utilizar como una medida del efecto de las diferencias en las 
productividades de las dos ciudades en la determinación de 
los volúmenes de ventas. Las disparidades en los ingresos 
disponibles en cada una de las regiones tienen una influen­
cia importante en este tipo de elasticidades de los determi­
nantes de ventas. Sin embargo, una variación porcentual en 
el tipo de cambio disminuye en buena medida el volumen de 
ventas al menudeo en San Diego. Esto hace que el tipo de 
cambio sea uno de los determinantes que más explican la 
dinámica comercial fronteriza. Al respecto, varios autores han 
señalado la importancia del tipo de cambio en las transaccio­
nes transfronterizas. 4 

4. J. Dlaz T. y A. Martell H., "Volatilidad del tipo de cambio y comercio entre 
México y Estados Unidos", Comercio Exterior, vol. 50, núm. 7, México, julio 
de 2000; R. Peña loza W., op. cit. 
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El ingreso disponible en Tijuana y el índice de precios en 
San Diego fueron determinantes estadísticamente significa­
tivos para las ventas al mayo reo en San Diego. Al aumentar 
1 o/o el ingreso disponible en San Diego, las ventas al menu­
deo en Tijuana aumentarían 0.17%. Un aumento similar en 
el índice de precios de San Diego daría lugar a un descenso 
en las ventas al menudeo de San Diego de 0.16%. Por su parte, 
un incremento del índice de precios al consumidor en Tijuana 
representaría una caída en las ventas al menudeo de 0.19% 
para la misma ciudad. Aunque cambios porcentuales en el 
ingreso disponible de Tijuana no producen cambios en las 
ventas al mayoreo de San Diego de gran magnitud, el cam­
bio que genera una variación porcentual de 1 o/o del índice de 
precios implica una disminución de 0.37% del volumen de 
dichas ventas. 

La determinación de los volúmenes de ventas es un asun­
to que va más allá del simple cálculo cuantitativo. Existen 
factores como la calidad de la atención al cliente, la disponi­
bilidad de artículos en los comercios, la presentación de los 
productos y la publicidad, entre otros, que afectan de manera 
importante las ventas. Ese tipo de análisis escapa a los objeti­
vos del presente documento, pero se sugiere para posteriores 
trabajos de investigación. 

Aunado a lo anterior, cabe resaltar la escasa información 
disponible acerca de los volúmenes de ventas para cada ca­
tegoría de bienes. Los organismos del sector deberían reali­
zar un mayor esfuerzo para generarla, mientras que algunas 
instituciones del gobierno federal deberían mostrar una 
mayor disposición a permitir el acceso a la misma, ya que de 
los análisis que se realicen pueden surgir alternativas para 
reducir los costos y los efectos de cualquier tipo de política 
económica que se aplique. 

Debido a que sólo se trabaja con series para cuatro perío­
dos, no fue posible calcular un modelo que incluyera varia­
bles rezagadas o una combinación de variables similares para 
las dos ciudades estudiadas. Éste es un reto que debe sub­
sanarse en el mediano plazo. En consecuencia, debe señalarse 
que los resultados que se presentan se deben tomar con cau­
tela debido a que, si bien la información de que se dispone 
no es la mejor de todas, sí son un fuerte indicativo de cuáles 
son las principales variables cualitativas que determinan los 
volúmenes de ventas. (i 
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Federalismo y servicios públicos 

en Baja California: PATRICIA MOCTEZUMA* 

el caso del agua en Tijuana 

Si se parte de la idea de que el fin último del Estado radica 
no sólo en las políticas y los servicios públicos, sino acle- • 
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más en su preservación y consolidación como en te vivo y di-
námico, el objetivo permanente será legitimarse ante la so-
ciedad mediante la eficiencia, la pertinencia y la eficacia de 
los servicios que genera .1 En tal virtud, desde un enfoque de 
administración federal en que convergen fuerzas centrífugas 
y centrípetas para equilibrar lo nacional con lo local, en el • 
último decenio se han propiciado esfuerzos para generar pro-
cesos de descentralización administrativa, con efectos 
multiplicadores en las administraciones tanto estatales como 
municipales. 

La consolidación del régimen federal ocurre en el marco 
de la permanente controversia por el control del poder y la 
dirección del desarrollo en los ámbitos locales. De ahí que los 
procesos de descentralización y la intensificación de las re­
laciones intergubernamentales mediante la instrumentación 
de políticas públicas, se conviertan en medios fundamenta­
les para profundizar el sistema federal. El hecho de que ad­
ministrar mediante políticas públicas lleve a procesos de toma 

1. G. Fraga, Derecho administrativo, Por rúa, México, 199 1. 



de decisiones gubernamentales y sociales más orientados por 
el criterio de la eficacia2 genera la redistribución de tareas 
entre los niveles de gobierno y reconoce la necesidad de la 
democratización y la descentralización en la toma de deci­
siones. Se parte de la especificidad de los problemas sociales 
y la reducción de la complejidad inter e intrainstitucional para 
atenderlos desde los diversos ámbitos de responsabilidad, bajo 
el principio de subsidiaridad. 

El camino abierto a los procesos de toma de decisiones de 
gobierno, mediante acuerdos accesibles y transparentes con 
los ciudadanos, implica que a quienes se encargan de la formu­
lación de políticas o la producción de servicios se les evalúe por 
la eficiencia, la eficacia y la pertinencia de sus resultados. 3 En 
la formulación y puesta en marcha de políticas en materia de 
suministro de agua potable, se deben considerar factores 
circunscritos no sólo a lo técnicoadministrativo, sino a variables 
socioeconómicas que determinan el acceso al servicio, así 
como a políticas que influyen en el costo de oportunidad in­
herente al proceso de toma de decisiones. 

El presente trabajo se orienta, por una parte, a observar 
los efectos del proceso de federalización de los servicios pú­
blicos del agua a partir del reconocimiento del conjunto de 
instituciones y normas que administran el recurso en los 
ámbitos federal y estatal. Por otra parte, se evalúa la opinión 
de la población acerca de la calidad de los servicios que pro­
porciona la Comisión Estatal de Servicios Públicos de Tijuana 
( CESPT), que con un principio de subsidiaridad establece la 
relación con los usuarios directos o últimos consumidores del 
servicio de agua y alcantarillado. Con ello se obtiene una visión 
integral de la eficiencia económica del organismo: la eficacia de 
su actuación y del modelo de administración federalizado con 
que se organiza la entrega del servicio en Baja California. 

LA CONFORMACIÓN DE UN MARCO INSTITUCIONAL 

La atribución referente a la creación de servicios públicos 
justifica que el Estado incida de manera directa en la crea­

ción y la consolidación de infraestructura de redes de agua 
potable y alcantarillado. Esta atribución se expresa por me­
dio de un conjunto de normas y organismos que buscan su 
regulación y delimitación de jurisdicciones y responsabili­
dades, así como los criterios con los cuales el servicio se debe 
ofrecer y administrar. 4 

2. K. Shubert, "El federalismo entre política y ciencia", Diálogo Científico, 
vol. 7, núm. 1,juniode 1998. 

3. G. Quadri, "Eficiencia y uso sustentable del agua en México", Comercio 
Exterior, vol. 49, núm. 4, México, abril de 1999. 

4. Comisión Nacional del Agua, 2002 <www.cna.gob.mx>. 

Al estado federal se atribuye la administración y el desa­
rrollo de los recursos hidrográficos por medio de la Comi­
sión Nacional de Agua (CNA), cuya misión es administrar y 
preservar las aguas nacionales como unidad administrativa 
desconcentrada de la Secretaría de Medio Ambiente y Recur­
sos Naturales (Semarnat), con la Ley de Aguas Nacionales, 
su reglamento, el reglamento interior de la Semarnat y otras 
leyes. La gerencia estatal coordina y ejecuta la política y el 
Programa Hidráulico y administra las aguas nacionales en su 
calidad, distribución, uso y aprovechamiento eficiente. Sus 
funciones incluyen desde realizar estudios técnicos de inge­
niería civil, hasta operar redes climatológicas e hidrométricas para 
generar información sobre condiciones meteorológicas. 

En la administración pública estatal, la Secretaría de 
Asentamientos Humanos y Obras Públicas del Estado es­
tablece la norma y proporciona los criterios técnicos, jun­
to con la Secretaría de Planeación y Finanzas, que desarolla 
la planeación y ejerce el control del gasto público. Estas en­
tidades participan con la Comisión Estatal del Agua, que 
como organismo descentralizado se encarga de la coordi­
nación de las comisiones de servicios públicos en las áreas 
técnica y administrativa y en el control del gasto. A la vez, 
como organismo operador y ejecutor de los sistemas muni­
cipales para agua potable y alcantarillado sanitario opera como 
organismo descentralizado la Comisión Estatal de Servicios 
Públicos (CESPM) en los diferentes municipios. 

La cobertura del servicio de agua potable en escala nacio­
nal en 2000 fue de 87.6%, frente a 83.5% en 1990. De ese 
total, las poblaciones mayores de 2500 habitantes en zonas 
urbanas alcanzaban 95.1% y las menores (sobre todo en zo­
nas rurales) sólo 65.7%. En Baja California la cobertura es 
de 93%, equivalente a 617 648 conexiones, lo que implica 
un uso de 229.4 millones de m3 en el año 2000. A su vez, la 
cobertura del alcantarillado público para el mismo año fue 
de 80%, que representa 481 685 conexiones. Desde el pun­
to de vista de la eficiencia administrativa, el otorgamiento 
del servicio de agua potable en escala estatal tiene un índi­
ce de cobranza de 88.56% y una eficiencia de la misma 
de 52.03%, calculada considerando la cartera vencida so­
bre la facturación. 5 

Tijuana y Playas de Rosarito alcanzan una cobertura de 
agua potable de 95.56%, que representa 336 482 conexio­
nes y 54.5% del total de la entidad. En lo relativo al alcanta­
rillado, la cobertura es de 73% con 260 040 conexiones, que 
significan 53.9% del estado. En ambos casos la cobertura es 
superior al promedio estatal. Esto se explica en la dinámica 

5. Poder Ejecutivo Federal, V/Informe de Gobierno, México, diciembre de 
2001. 
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de inversión directa que realiza la administración pública 
estatal, que de 406.1 millones de pesos erogados durante 2000 
(44.72% se destinó a agua potable y 55.27% a alcantarilla­
do y saneamiento), la realizada en Ti j uana y Playas de Rosari to 
significó 53.8% de la inversión total, 42.2% de la inversión 
en agua potable y 63.3% de la de alcantarillado. Esta situa­
ción se explica por el dinamismo del crecimiento poblacional 
de las dos ciudades y, sobre todo, por el creciente desarrollo de 
asentamientos irregulares que requieren inversión constante 
en este tipo de infraestructura. 6 

Lo anterior permite plantear hasta dónde el Estado, ade­
más de lograr la cobertura desde un punto de vista cuantita­
tivo, requiere también criterios cualitativos o de calidad, sobre 
todo en sus procesos administrativos, para recabar mayores 
ingresos e incrementar así la inversión de manera sostenida. 

METODOLOGÍA 

Con el fin de evaluar la imagen institucional de la CESPT 
en la población y asociarla a su grado de recuperación eco­

nómica, se han elaborado indicadores económicos y socia­
les del consumidor con relación al pago de su consumo de agua 
o de obras para la introducción de otros servicios. En este 
sentido, se plantearon varias hipótesis de investigación para 
explicar a qué se debe la cartera vencida de la institución: 
1) problemas económicos de los individuos y las familias; 
2) problemas de rentabilidad de las empresas de menor ta­
maño; 3) problemas culturales de los individuos y las empre­
sas, y 4) problemas de información respecto a los programas 
de apoyo a la economía familiar. Una hipótesis adicional es 
que el organismo no deteriora su imagen frente a los usua­
rios en cartera vencida. 

En virtud de que los usuarios de la CESPT se clasifican en 
residenciales, residenciales potenciales, comerciales, indus­
triales y de gobierno, se elaboró un cuestionario de pregun­
tas cerradas para cada usuario, sin incluir al gobierno. En 
consecuencia, la encuesta se aplicó de manera estratificada 
de acuerdo con la clasificación de usuarios de la propia CESPT. 

Para su definición, la muestra consideró el universo de 
cuentas vigentes actualizadas a julio de 200 l. Sin embar­
go, como también se busca conocer el perfil de los ususarios 
residenciales potenciales (URP), representados por los re­
sidentes de los nuevos asentamientos humanos que aún no 
poseen el servicio de agua, se incluyen tres importantes 
asentamientos de este tipo: 1 O de Mayo, Manclovio Rojas 

6. G. Estrella, " Perfil de la población urbana en la frontera norte de México", 
Comercio Exterior, vol. 48, núm. 4, México, abril de 1998. 
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y 3 de Octubre. Éstos, según estimaciones de la propia CESPT, 
tienen 14 000,4 000 y 30 000 habitantes respectivamente. 
Si se considera un promedio de 4 miembros por familia, se 
obtiene un aproximado de 12 000 cuentas potenciales en el 
sector residencial. 

RESULTADOS 

Respecto a la primera hipótesis acerca de que la deficiente 
recuperación se debe a problemas económicos de los indi­

viduos y las familias, 16% de la población que goza del servicio 
de agua afirma no estar al corriente con sus pagos. Esta situa­
ción se acentúa en los usuarios que tienen vivienda propia, 
donde habita 64% de los que no están al corriente, mientras 
que 26% habita en vivienda rentada y 10% en vivienda pres­
tada. No obstante, respecto a cada total, la incidencia de no 
pago es más alta en el caso de las viviendas prestadas ( 40%), 
que en el de las rentadas (18%) y las propias (14%). En lo 
relativo a obras, sólo 5% de los usuarios afirma tener alguna 
clase de débito con la CESPTy, como podría parecer natural, 
la mayor incidencia se presenta en quienes viven en casa propia 
(79%), debido a que esta clase de convenios se da de manera 
exclusiva con los propietarios. 

Del total de los usuarios 27% se ubica en un rango de in­
gresos de dos a tres salarios mínimos, los cuales representan 
35% de los que no están al corriente en sus pagos por servi­
cio y 40% de los que no están al corriente en el pago de obra 
por la introducción de los servicios. Si bien el rango de in­
gresos que va de dos a tres salarios mínimos es el más repre­
sentativo, cabe destacar que el no pago se concentra hasta en 
80% en los rangos de ingreso de más de uno y hasta cinco 
salarios mínimos; y para el caso de los adeudos por motivo 
de introducción de obra, en los rangos de ingreso de uno a 
tres salarios mínimos ( 60%). Esto permite establecer, en prin­
cipio, que la cartera vencida puede tener motivos económi­
cos. Sin embargo y como se puede observar en los ingreso de 
las unidades familiares, el no pago por el servicio pasa de 7% 
en los rangos de dos a cuatro salarios mínimos, a 14% entre 
cuatro y seis, y se agudiza en el de siete a ocho salarios míni­
mos a 28%. Desde esta perspectiva, en que los ingresos de la 
unidad familiar dependen de la estrategia de la familia am­
pliada, entre más salarios mínimos contribuyen al ingreso 
familiar, la probabilidad de no pago tiende a ser mayor, qui­
zá debido a problemas de descoordinación e inequidad que 
se observan en el interior de este tipo de grupos. 

Para el caso de los usuarios que no pagan la introducción 
de servicios, 60% se concentra en unidades familiares con 
ingresos de dos a tres salarios mínimos, lo que significa que 

• 

• 



C U A D R O 1 

NIVEL DE INGRESO Y ADEUDO DEL SERVICIO DE AGUA (PORCENTAJES) 

Ingreso del jefe de familia Ingreso familiar 
Rango de ingreso No pagan No pagan No pagan No pagan 
(en salarios mínimos) el servicio obra el servicio obra 

1 o menos 0.0 o o 
Más de 1 a 2 15.4 20 
Más de 2 a 3 34.6 40 7.1 o 
Más de 3 a 4 15.4 o 7.1 60 
Más de 4 a S 15.4 20 14.3 o 
Más de S a 6 3.8 o 14.3 o 
Más de 6 a 7 0.0 o 14.3 o 
Más de 7 a 8 11.5 o 28.6 o 
Más de 8 a 9 3.8 o 0.0 20 
Más de 9 a 10 0.0 o 0.0 o 
Más de 10 0.0 20 14.3 20 

Fuente: elaborado por el autor. 

este tipo de unidades debe realizar un esfuerzo extraordina­
rio para enfrentar el gasto de introducción de servicios. 

Con relación a la segunda hipótesis, sobre los problemas 
de rentabilidad de los establecimientos comerciales e indus­
triales, en la perspectiva del sector comercial sólo 5% de los 
locales, todos ellos rentados, tienen adeudos con la CESPT. 

De 90% de los que están al corriente en sus pagos por con­
cepto de obra, 44% corresponde a locales propios y 56% 
a rentados. En la perspectiva del sector industrial, el por­
centaje de no adeudo, tanto en consumo de agua como 
en pago por obra, muestra bajos niveles que van de cinco 
a 15 por ciento. 

El tamaño de la empresa, medida por el número de em­
pleados en promedio, es de 7.5 para las comerciales y de 18 

para las industriales. La incidencia del pago por consumo 
mensual de agua o por obra sobre su rango de ingresos no re­
sulta significativa, ya que una gran proporción de los usua­
rios comerciales manifiesta estar al corriente en sus pagos. En 
lo que se refiere a los usuarios industriales, si bien la incidencia 
del pago mensual por consumo de agua y por obra no es sig­
nificativo, 15% de los que tienen adeudos se concentra en los 
que reciben un ingreso mensual de 3 000 a 4 000 pesos. En 
suma, 8 8% de los establecimientos comerciales y 8 5% de los 
industriales se encuentran al corriente en sus pagos de agua 
a la CESPT, mientras que 93 y 95 por ciento están al corriente 
en su pago de adeudo por obra. 

La tercera y cuarta hipótesis se refieren a problemas cul­
turales de los individuos y las empresas para estar al corrien­
te en sus pagos, así como a problemas de desinformación res­
pecto a los programas de apoyo de la CESPT. Ambas tienen 
en común que recurren a los medios de información como 
referencia principal. En el primer caso, 90% de los estable­
cimientos comerciales y 86% de los industriales tienen ac­
ceso a drenaje como desagüe para el baño. Esto se relaciona 
positivamente con 10% que no está al corriente con su pago 
de agua y 5% que no lo está con su pago de obras en el caso del 
comercio, frente a 14 y 5 por ciento en el caso de la industria. 

Todos los usuarios comerciales que se informan mediante 
el periódico, radio AM y FM, y noticieros matutinos de televi­
sión no tienen adeudos de agua u obra con la CESPT. De los 
usuarios comerciales entrevistados, la mayoría se informa por 
medio del noticiero de televisión vespertino (28%) y de radio 
AM (22%), mientras que los industriales lo hacen con el pe­
riódico (30%) y el noticiero televisivo vespertino (22%). En 
cuanto a los usuarios residenciales, sus principales fuentes de 
información son el periódico (29%), radioAM (26%) y noti-

C U A D R O 2 

RANGO DE CONSUMO Y HABITANTES POR FAMILIA CON RELACIÓN Al ADEUDO DEL SERVICIO DE AGUA 

(PORCENTAJES) 

Pago mensual de agua No pagan No pagan Personas que habitan No pagan No pagan 
(pesos) el servicio obra la vivienda el servicio obra 

Hasta 50 14.6 15.4 0.0 0.0 
De 51 a 100 24 .4 15.4 2 0.0 0.0 
101 a 150 12 .2 15.4 3 4.8 14.3 
151a200 26 .8 23 .1 4 38.1 28.6 
201 a 250 2.4 0.0 S 21.4 28.6 
251 a 300 14.6 15.4 6 9.5 14.3 
301 a 350 0.0 0.0 7 9.5 0.0 
351 a400 2.4 0.0 8 4 .8 7.1 
401 a 1 000 2.4 7.7 9 7.1 0.0 
1 000 o más 0.0 7.7 10 4.8 7.1 

Fuen te: elaborado por el autor. 
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cieros televisivos vespertinos (18%), mientras que para los 
usuarios residenciales potenciales en los nuevos asentamientos 
humanos, lo son el radioAM (33%) yFM (20%). 

Respecto a la quinta hipótesis acerca de que no existe re­
lación entre la imagen de la CESPT ante sus usuarios y los 
adeudos de éstos con el organismo, 89% de los usuarios co­
merciales está al corriente y tiene una buena opinión de la 
prestación del servicio y la atención al usuario de la CESPT, 

mientras que sólo 56% de los industriales que están al corrien­
te en el pago de su consumo de agua tiene una buena opinión 
del cobro del servicio, y sólo 72% tiene una buena califica­
ción de la atención del usuario. En general, la calificación 
promedio que los diferentes usuarios otorgan a la CESPT es 
de 8.3 en el caso de los comerciales y los industriales, y 8.1 
en el de los residenciales. 

EXPOSICIÓN 

De acuerdo con la información agregada de los usuarios resi­
denciales, el rango promedio de ingresos es de 2 527 pe­

sos mensuales y destinan alrededor de 30% al pago de vivien­
da, ya sea propia o rentada, y 5.4% al pago de agua. Las fa­
milias tienen en promedio 4.65 miembros, de los cuales 3 son 
menores de 15 años, y habitan en casas de 158 metros cua­
drados de construcción y con 2.4 recámaras, lo que signifi-
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ca que en promedio hay dos personas por cada recámara. Esta 
constitución en su mayoría joven de la familia y su bajo gra­
do de hacinamiento podrían explicar, en principio, que el in­
greso familiar promedio disminuye porque la incorporación 
de otros miembros del hogar a las actividades económicas tie­
ne fundamentalmente fines complementarios. 

En el caso de los usuarios residenciales potenciales que 
habitan en los asentamientos humanos que serán parte de la 
red de servicio de la CESPT, el ingreso mensual promedio de 
1 220.00 pesos del jefe de la familia es inferior al de la fami­
lia en su conjunto, que asciende a 2 397.00 pesos mensuales, 
ligeramente menor que el de jefe de familia de los usuarios 
residenciales. El tamaño promedio de estas familias es de 2.3 
miembros, habitan en casas de 55 metros cuadrados de cons­
trucción y 0.8 recámaras, por lo cual el hacinamiento (de 
casi 3 personas por recámara) indica una situación de escasez 
que seguramente orienta a una incorporación temprana de 
los jóvenes al mercado de trabajo, con fines de subsistencia 
más que de complementación. El hecho de que su gasto 
mensual promedio de agua en pipas signifique 3.6% de los 
ingresos del jefe de familia sólo se explica por la irregulari­
dad de este tipo de abasto. 

Por otra parte, que 27% de los usuarios residenciales se 
ubique en un rango de ingresos de dos a tres salarios mínimos 
y signifique 35% de aquellos que no están al corriente en sus 
pagos por servicio y 40% de los que no están al corriente en 
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el pago de obra por la introducción de servicios indica que 
los problemas de recuperación de la CESPT con estos usua­
rios tiene que ver con dificultades económicas propias de este 
tipo de familias y la orientación de su gasto (de acuerdo con 
lo establecido en la primera hipótesis), más que con el costo 
del servicio de agua y su efecto en el ingreso del hogar. La falta de 
mecanismos coercitivos por parte de la CESPT y la alta recu­
peración existente señalan la importancia que este tipo de 
usuarios concede al pago de su consumo de agua. Sin embar­
go, también indica la importante función de compensación 
social que cumple el organismo, que de esta forma ayuda a 
la economía familiar. En la encuesta levantada se nota que sólo 
16% no paga por falta de dinero, mientras que 54% no cu­
bre sus pagos a tiempo por olvido, porque no la cortan o por­
que realizan otros pagos primero. Los usuarios comerciales 
e industriales que tienen adeudos con la CESPT por algún 
concepto son 12 y 15 por ciento respectivamente, lo cual lleva 
a concluir que el no pago tiene en su mayoría razones coyun­
turales de tipo económico, más que de imagen; de tal forma 
que la posibilidad de no pago de este tipo de usuarios tiene 
motivos más que económicos, en contraposición con lo es­
tablecido en la segunda hipótesis. 

En la tercera y cuarta hipótesis acerca de la no recupera­
ción asociada a problemas culturales o de información sor­
prende que todos los usuarios que se informan mediante el 
periódico, el radio AM y FM, y los noticieros vespertinos de 
la televisión no tengan adeudos con el organismo. En gene­
ral, esto indica que la gente sencilla de hasta tres salarios mí­
nimos de ingreso mensual que se ha identificado como el más 
importante deudor del organismo, por medio de una preci­
sa y sensible campaña publicitaria, puede alentar el pago del 
agua por sobre las prioridades actuales del gasto. Sin embar­
go es necesario matizar los medios en función de los usuarios: 
periódico y radio AMpara usuarios residenciales; radio AM 
y FM para usuarios residenciales potenciales; radio AM y no­
ticieros vespertinos de televisión para usuarios comerciales, 
y periódico y noticieros vespertinos de televisión para usua­
rios industriales. 

Respecto a la quinta hipótesis, acerca de la no relación entre 
el pago de los usuarios y la imagen de la CESPT, es importante 
la proporción de gente que, a pesar de estar al corriente en 
su pago de consumo de agua, opina que el cobro del servicio 
va de regular a malo. De hecho, es el aspecto más señalado 
por los usuarios comerciales (39%) e industriales (44%) . 
En orden de importancia le sigue la atención al usuario y 
la prestación del servicio. Se podría decir, en términos ge­
nerales, que la calificación de la CESPT es, en la escala de 1 
a 10, de 8.3 entre los usuarios comerciales e industriales y 
8.1 entre los residenciales . 

CONCLUSIONES 

E 1 marco institucional que pretende coordinar lo federal 
y lo estatal a partir de la búsqueda y la profundización del 

federalismo ha obligado a incrementar la eficiencia y la efi­
cacia de los servicios. Que sólo 16% de los usuarios residen­
ciales signifique un problema para la recuperación económica 
de la CESPT indica el efecto de la descentralización en la efi­
ciencia y la eficacia del organismo. 

Parece prudente destacar que pese a los problemas econó­
micos de las familias y de las empresas de Tijuana, la respuesta 
de pago es muy alta, sólo mediada por la actitud social de la 
CESPT, que no cuenta con una política coercitiva frente a los 
usuarios que no están al corriente en el pago de su consumo 
de agua o de obra por servicio. Esta actitud se ha reforzado 
con un intenso esfuerzo negociador del organismo para es­
tablecer todo tipo de convenios con los usuarios. La cali­
ficación otorgada de 8.1 a 8.3 da pie para instrumentar, 
mediante el periódico, radio AM y FM, y los noticieros 
televisivos vespertinos, campañas de agradecimiento hacia 
los usuarios cumplidos, porque lo hacen sin coerción, y de 
estímulo hacia los pocos que no lo hacen, porque el sistema 
flexible de pago les permite posponer sus compromisos frente 
al organismo para atender otras necesidades con los limita­
dos ingresos. En una perspectiva interna, le podrían permi­
tir a la CESPT revisar sus sistemas de prestación del servicio, 
que parece ser el más apreciado por la gente, pero también 
sus sistemas de atención y cobro al usuario, que parecen ge­
nerar los problemas de imagen de la institución. 

Se podría deducir, en principio, que la profundización del 
federalismo, y en ese marco el modelo de descentralización de 
la CESPT, es un buen ejemplo de cómo la administración de ser­
vicios públicos mediante el principio de subsidiaridad en Baja 
California se encuentra más cerca de la eficiencia económica por 
estar vinculada con la eficacia social que supone una administra­
ción desde la perspectiva del desarrollo local y en función de las 
necesidades de la población y del desarrollo empresarial. (9 
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Agricultura de exportación 

y complementariedad peninsular soN lA voLANDA 

En un mundo globalizado pero a la vez fragmentado en 
grandes bloques económicos, la producción agrícola con­

serva su papel fundamental por ser la base de la alimentación 
humana e insumo de muchos productos industrializados. Al­
gunos países consideran el comercio exterior agrícola como 
parte de su seguridad alimentaria, en el sentido de que los in­

'-11'''-Huo~se utilizan para adquirir alimentos. 1 

de las tendencias mundiales de apertura ca-
materia agrícola sucede lo contrario: la apertura 

l-"'-11''-'"v de las necesidades globales, si bien 
BJ.'~'u'•u•~aproteccionis tas como las barreras técnicas 

que se usan para regular el mercado. 
Los que en M éxico producen más hortalizas son 

Sinaloa, Baja California, Sonora y Baja California Sur. Los 
dos úk incrementado su producción a partir de 1997 

def,~l:ablleo.IIden t:o de e esas de los dos primeros. 
rnrt rPf1tr<~en éstos {Baja California 

30% y Sinaloa 60% del total na­
un ciclo anual de producción. 

LUGO MORONES' 

En países con menor grado de desa rrollo, como la mayoría de los de 
Centroamérica y el Caribe, 80 % de las exportaciones son agrícolas . 
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Cuando Estados Unidos se enfrenta a condiciones atmos­
féricas adversas para la producción, México complementa la 
oferta: Sinaloa surte a Florida en el ciclo otoño-invierno y 
Baja California a California en el ciclo primavera-verano. 2 

Las grandes empresas distribuidoras internacionales de 
frutas y hortalizas asociadas con empresarios agrícolas mexi­
canos tienden a crear ventajas competitivas locales, básica­
mente en materia de costos, por contar con el capital y la in­
fraestructura para comercializar el producto en el mercado 
internacional. Si bien predominan las coinversiones, 
también hay compañías mexicanas dueñas de sus pro­
pias comercializado ras en Estados Unidos que exportan con 
su marca propia. En consecuencia, la producción de horta­
lizas forma una región agrícola transfronteriza integrada. 
Ranfla ha encontrado que "la producción de hortalizas en el 
valle de Mexicali no compite con la producción del valle Im­
perial en el mercado estadounidense, sino que se integra gra­
cias a los circuitos de distribución internacional que operan 
en ambos valles" .3 Así, en esta zona se combinan los fac­
tores de la producción en ambos lados de la frontera y lo­
gran una "alta productividad en la región, debido al nivel 
tecnológico", 4 con lo cual se crean ventajas competitivas. 
Lo mismo sucede con los valles en el sur de Ensenada y el 
norte de Los Ángeles. 

El sector agrícola de exportación mantiene un superávit 
en la balanza comercial de Baja California. Sin considerar las 
maquilado ras, el capitulo 7 de hortalizas es el que registra más 
ventas,5 seguido del de frutas y productos pesqueros. Por ello, 
uno de los conglomerados (clusters) estratégicos que ha con­
siderado el gobierno del estado es el de alimentos, además del 
electrónico y el de productos de madera. 

ESPECIALIZACIÓN PRODUCTIVA Y REGIONALIZACIÓN 

Para tipificar la producción de alimentos frescos, en especial 
de frutas y hortalizas, se considera la regionalización agrí­

cola de los distritos de desarrollo rural: el 001 corresponde a 
Ensenada y comprende los municipios de Ensenada, Playas 
de Rosarito, Teca te y Tijuana, con 103 531 hectáreas; el 002 
a Río Colorado e incluye los municipios de Mexicali y San 

2. C. Schwentesius, "Competitividad de las hortalizas mexicanas en el mer­
cado estadounidense", Comercio Exterior, vol. 47, núm. 12, México, 1997, 
pp. 963-974. 

3. A. Ranfla, La polarización y subregionalización de la producción agrícola 
y el comercio en la frontera norte, Cuadernos de Ciencias Sociales, 115-UABC, 

serie 3, núm. 4, Mexicali, 1988. 
4. J. Calleros, Origen y desarrollo de dos áreas de riego, El Colegio de la Fron­

tera Norte, Tijuana, 1990. 
5. Secretaría de Desarrollo Económico del Gobierno del Estado de Baja 

California, Estadísticas básicas de Baja California, 2001. 

Luis Río Colorado, Sonora, con 184 283 hectáreas. La prin­
cipal producción agrícola de hortalizas de exportación se 
realiza en el ciclo primavera-verano en el distrito 001 y en 
otoño-invierno en el 002. A estos distritos se les conoce, res­
pectivamente, como zona Costa y valle de Mexicali. Baja 
California Sur se considera una sola región debido a que su 
producción representa 20o/o de la que se produce en la Zona 
Costa,6 y 75o/o de la que se encuentra en el valle de Vizcaíno, 
al sur de Guerrero Negro. 

El cultivo de cebollín en el valle de Mexicali 

El origen del valle de Mexicali se vincula con el de valle Im­
perial,? ya que históricamente este último surgió antes y dio 
vida al primero. A principios del siglo XX la sociedad de irri­
gación Terrenos de Baja California, filial de la Mexican Land 
and Colonization Company, edificó un sistema de canales. 
Por las características del terreno, construyeron primero del 
lado mexicano, con mano de obra fundamentalmente asiá­
tica. El presidente Lázaro Cárdenas, en un acto conocido 
como "Asalto a las tierras", expropió éstas y las entregó a 
mexicanos repatriados por Estados Unidos. 

La agricultura pasó del monocultivo del algodón a la pro­
ducción de forrajes y hortalizas, las cuales aumentaron su 
participación a partir de la caída internacional de los precios 
de las fibras naturales en el decenio de los setenta. En 1965 
las hortalizas representaron O. 73%8 del total del valor de la 
producción agrícola del valle de Mexicali y 3 5 años después, 
en 2000, aumentaron su participación a 36o/o. La produc­
ción de algodón bajó su parte de 79% en 1965 a 17%9 del 
valor de la producción agrícola en 2000. Este cambio en 
el patrón de cultivos se vinculó directamente con la par­
ticipación de la inversión extranjera en la producción del 
sector. 

Las principales hortalizas de exportación del valle de 
Mexicali son el cebollín, espárrago, puerco y lechuga. De éstas 
destaca el cebollín, que se cultiva sobre todo para el consu­
mo de sus hojas, que sustituyen a la cebolla, por lo cual se le 

6. Los valles que incluye la Zona Costa son los de San Quintín, Maneadero, 
Eréndira y Punta Colonet, al sur de Ensenada; y los valles de Ojos Negros 
y la Trinidad, al este. 

7. Valle ubicado en Ca léxico, California, en la frontera con el valle de Mexi­
cali. En algunos estudios se refieren tanto al que se encuentra del lado de 
California y Arizona, como al de Baja California y Sonora. Véase M. 
Stamatis, "El valle de Mexicali: agricultura e inversión extranjera " , Es­
tudios Fronterizos, vol. 5, núms. 12 y 13, México, 1987. 

8. C. Fuentes, "Análisis de la evolución del patrón de cultivos y su efecto en 
la reorganización de la producción agrícola en el valle de Mexicali (1965-
1985)" , Frontera Norte, vol. 4, núm. 7, 1992. 

9. Secretaría de Desarrollo Económico del Gobierno del Estado de Baja 
California, op. cit. 
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conoce como cebolla verde. Los principales productores en 
América son Estados Unidos, Canadá y México, y en Euro­
pa, Francia, Italia y los Países Bajos. Los planes de produc­
ción de esta hortaliza consideran que los precios registrados 
al inicio de las labores preparatorias de los cultivos se mantie­
nen hasta el final de la cosecha. Mientras que los consumido­
res se pueden adaptar con mayor rapidez a los cambios de pre­
cios, el empresario agrícola lo hace con cierto retraso debido 
a que la mayoría de los cultivos tardan en estar listos para el 
mercado. El cebollín, cuya oferta es in elástica, 10 es un pro­
ducto intensivo en trabajo. Se produce principalmente en 
la época de otoño-invierno, pero su cultivo se ha incremen­
tado en primavera-verano; 11 su período de producción va 
de octubre a mayo, se utiliza tecnología de punta, mano de 
obra nacional e insumos importados. La inversión es nacio­
nal en 62.5%, extranjera en 25o/o y mixta en 12.5%. 12 Es 
un producto representativo de la localidad que ha logra­
do dominar el mercado y desplazar a los productores de 
California, lo que ha motivado a establecer alianzas con 
empresas comercializado ras extranjeras (sólo 10% de los 
productores cuenta con una compañía de esta naturaleza). 

La competencia se da principalmente entre los productores 
internos, no con los del exterior, lo que significa que si bien 
en lo individual son tan pequeños que no influyen en el pre­
cio, en conjunto pueden fijarlo. No obstante, esto no suce­
de dada la fuerte tensión entre empresas regionales de capi­
tal nacional y de capital transnacional. La información del 
mercado de 1993 a 2000 indica que para mantener un pre­
cio de 6.00 dólares por caja es necesario limitar la oferta agrí­
cola de cebollín a 400 000 13 cajas por semana. Incrementar 
la oferta a 500 000 cajas por semana, implica una disminu­
ción en el precio a 5.50 dólares y el envío de 600 000 cajas 
por semana significa bajar el precio a 3.50 dólares por caja. 
Una vez saturado el mercado, el precio promedio es de 3.00 
dólares por caja, sin importar el volumen de oferta, lo cual 
indica un comportamiento in elástico respecto al precio. Por 
el contrario, si la oferta es menor a 400 000 cajas por serna-

1 O. A. Acosta, S. Lugo y B. Avendaño, "El mercado de hortalizas en el valle de 
Mexicali ", Comercio Exterior, vol. 51, núm. 4, México, abril de 2001. 

11. El cultivo del cebollín se está incrementando en la Zona Costa, especial­
mente en los valles de Ojos Negros, La Trinidad y Maneadero. Esto provo­
ca desplazamientos de la mano de obra agrícola especializada en el ama­
rre del cebollín a la zona en época de verano, lo que mantiene el empleo 
todo el año. 

12. S. Lugo, "Producción agrícola transfronteriza en el noroeste de México. 
El caso de Baja California", en México y Estados Unidos, el reto de la in­
terdependencia económica, Colegio de Economistas de Sonora A.C., 
México, 1997. 

13. En el entendido de que 100% de la oferta agrícola de cebollín se exporta. 
Es importante destacar que la diferencia entre producción y oferta agrí­
cola radica en el proceso de comercialización y el manejo de las mermas, 
de tal forma que no todo lo que se produce se oferta. 
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na el precio se incrementa, por lo que una mala temporada 
de cosecha implica buenas ganancias para los productores. 14 

La producción en el valle de Mexicali de octubre a mayo do­
mina el mercado internacional del cebollín debido a la alta 
tecnología de producción y a la especialización de la mano 
de obra. 

El cultivo del tomate en la Zona Costa 

El origen del valle de San Quintín se remonta a finales del siglo 
XIX, cuando el trigo era el principal cultivo de la zona y ope­
raba un molino de harina para su exportación a Europa, pro­
piedad de los ingleses, quienes lo abandonaron en la época 
de la revolución mexicana. Más tarde, algunas familias ini­
ciaron la producción de hortalizas para exportación y en los 
años setenta desarrollaron una infraestructura para cultivo 
de tomate con tecnología de punta y mano de obra migran te. 
El tomate se considera el rey de las hortalizas, con un merca­
do en su etapa de madurez, una tasa de crecimiento negati­
va en el consumo per cápita, un precio internacional con 
tendencia a la baja en los últimos tres años y problemas de 
prácticas desleales de comercio. Sin embargo, su producción 
va en aumento así como su rendimiento por hectárea. Los 
costos de producción mínimos en Sinaloason de 5.50 dóla­
res por caja y en Baja California de 4.30 dólares, razón por 
la cual los productores de Estados Unidos piden ese precio 
como banda mínima para la importación de tomate mexicano 
a su país (en invierno 5.50 dólares por caja y en verano 4.30 
dólares). Esto implica que la producción de tomate se man­
tiene todo el año en invernaderos y extiende la ventana de 
producción a Baja California Sur en los períodos de octubre 
a diciembre. 

El tomate es un producto muy competitivo, con cultivos 
altamente tecnificadosyventajas comparativas en costos de mano 
de obra y en especialización del producto que puede conquis­
tar nuevos mercados internacionales. 

El valle de Vizcaíno 

y su complementariedad exportadora 

En Baja California Sur la producción agrícola de exportación 
se localiza en tres grandes regiones: el valle de Santo Domingo, 15 

al norte de Ciudad Constitución (produce cereales, garbanzo, 

14. S. Lugo y B. Avendaño, "Efectos de la globalización en el sector agropecuario 
de Baja California", Comercio Exterior, vol. 51, núm. 3, México, marzode2001. 

15. Es un valle con características similares al de Mexicali, en cuanto a la utili­
zación de mano de obra residente, tenencia de la tierra y la producción 
de cereales como trigo, maíz y papas para consumo nacional. Para la ex­
portación se produce garbanzo, espárrago y otras hortalizas menores. La 
tenencia de la tierra es de ejidatarios y no existen empresas transnacionales. 

• 

• 

• 

• 

• 



algodón, espárrago y melón), y las zonas de La Paz16 y del va­
lle de Vizcaíno, 17 donde se producen hortalizas de exporta­
ción como tomate, chile morrón, calabacita y pepino en gran­
des ranchos con inversiones de productores de Sinaloa y Baja 
California, respectivamente. 

Las grandes empresas exportadoras de hortalizas localiza­
das en la región de La Paz y Vizcaíno tienen a lo sumo 1 O años 
en esos valles y su actividad se ha intensificado a partir de 1997, 
cuando surgieron problemas con la producción de verano. La 
mano de obra agrícola, básicamente migran te, trabaja en los 
invernaderos y los cultivos. 

Efectos en el mercado laboral 

Con el cambio de zona de libre comercio a zona de decre­
tos ampliados para la industria y el comercio el gobierno de 
Mexicali inició una fuerte campaña que logró establecer 
importantes empresas transnacionales maquiladoras que 
desplazaron a las unidades agrícolas aun dentro del mismo 
valle. No obstante, al sur de Ensenada y en Baja California 
Sur se establecieron más empresas agrícolas exportadoras 
y la producción de tomate se incrementó 150% de 1990 a 
1997 por una mayor inversión en tecnología de punta y la 
apertura de nuevas tierras de cultivo para otras hortalizas. 

16. En esta zona sólo La Campana es propiedad de productores de Baja 
California; las demás empresas pertenecen a productores de Si na loa . 

17 . En esta región los productores provienen de la Zona Costa de Baja California 
que complementan su ciclo de producción y trasladan a sus trabajadores 
al term inar la cosecha. 

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadís­
tica, Geografía e Informática (INEGI), el desempleo abierto 
en Baja California es apenas de 1.9%, lo que significa una gran 
escasez de mano de obra a pesar de que la migración repre­
senta un crecimiento de 4.9% anual. Este fenómeno se ma­
nifiesta en especial en el valle de Mexicali, debido a la creciente 
presencia de empresas transnacionales y al desplazamiento 
de mano de obra agrícola al sector industrial. El efecto en el 
incremento en los salarios agrícolas ha sido notable, al pasar 
de 5.50 dólares diarios a un promedio de 11.87 dólares de 1997 
a 2000, para alrededor de 70% de los trabajadores. 

En la Zona Costa la mano de obra escaseaba desde los años 
cincuenta, cuando iniciaron los primeros cultivos y se con­
trató a inmigrantes que generaron un amplio mercado de 
actividades a su alrededor, así como redes de enganchadores 
dedicados a llevar mano de obra agrícola a la región. Algu­
nos trabajadores se quedaron gracias a las políticas guberna­
mentales orientadas a la inversión en servicios para trabaja­
dores inmigrantes, el acceso a vivienda y educación, así como 
el incremento en la producción de hortalizas con el ciclo de 
invierno. Todo ello provocó un cambio en la estructura por­
centual de residentes e inmigrantes. En 1990 éstos represen­
taban 12% de la población yen 1996,28%. Para 1999-2000, 
una mayoría de inmigrantes (60 .2%) convirtió a poblados 
rurales en zonas urbanas-rurales bien definidas. 

A partir de 1997 el precio del tomate ha mostrado una 
tendencia decreciente, por lo que los productores regionales 
han tenido que diversificar su producción; no así las empre­
sas transnacionales que manejan menores costos financieros 
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o las de origen sinaloense que se establecieron en los últimos 
años y sólo producen en el verano. Las empresas tradiciona­
les de la región emplean a los trabajadores que se han queda­
do y algunas están incrementando su producción de otoño­
invierno en Baja California Sur, con cultivos de tomate y 
melón. El traslado de empresas agrícolas implica la inmigra­
ción de los trabajadores. Hay un cambio en los modelos de 
rutas migratorias tradicionales, que prefieren avanzar hacia 
el sur de la península. En cuanto al salario, se mantiene en 
6. 5 dólares por día, debido a la estabilidad de los trabajado­
res agrícolas enlazo na ya que las empresas disminuyeron 50% 
sus cultivos por la escasez de agua y los problemas laborales. 

Se puede decir que hay un movimiento migratorio de tra­
bajadores y empresas a causa de un cambio tanto en las zo­
nas productoras tradicionales como en los hábitos laborales 
de una población pequeña con características rurales a una 
población rural-urbana. La gente que se queda a residir en 
la zona ya no desea trabajar en el campo y prefiere emigrar 
a la ciudad de Ensenada, la cual no puede generar el empleo 
suficiente, a pesar del establecimiento de cuatro empresas 
transnacionales y de iniciar actividades el puerto. 

Con base en el análisis histórico de la formación del mer­
cado laboral y su relación con el cambio en la especialización 
productiva, se distinguen varias etapas por las que transitan 
las regiones agrícolas exportadoras en función de la mano de 
obra disponible. 
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Etapa de crecimiento 

a] Empresas agrícolas que inician o expanden su grado de 
producción y necesitan trabajadores que no existen en la zona; 
b] salarios altos en temporada, incluso para los no especiali­
zados, y trajadores agrícolas con poco conocimiento de la 
región, principalmente varones. 

Etapa de consolidación 

d] Las empresas agrícolas incrementan su producción en gran 
escala; e] fuerte inmigración a las zonas de producción que 
satisface las necesidades laborales de las empresas agrícolas; 
f]los inmigrantes se convierten en residentes en las zonas, 
con mayor acceso a la educación y otros servicios; g]los tra­
bajadores agrícolas conocen perfectamente la ruta migratoria, 
y h] emigra toda la familia, así como mujeres solas. 

Etapa de madurez 

i] Al convertirse en residentes, la zona adquiere un carácter 
urbano-rural; j]la inmigración continúa con menor inten­
sidad y se mantienen los salarios bajos; k] surgen problemas 
sociales por el crecimiento en la demanda de servicios públi­
cos, y !]las mujeres desempeñan un papel importante como 
factor de residencia en la zona. 

• 

• 



') 
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Etapa de transformación 

m] Los trabajadores residentes ya no desean laborar en el 
campo y buscan trabajo en otros sectores, lo que incrementa 
la demanda de trabajadores agrícolas por parte de las empre­
sas; n] las zonas tradicionales de producción agrícola se en­
cuentran en plena madurez y empiezan a padecer problemas 
de escasez de recursos naturales; o] se establecen empresas no 
agrícolas; p] las actividades agrícolas emigran a otras zo­
nas productoras o incluso a otros países; q] la inmigración 
de trabajadores disminuye; r] los salarios se incrementan; 
s] cambian las rutas migratorias de los trabajadores agrícolas; 
t] la región cambia el patrón de cultivos; u] empiezan a esca­
sear los recursos naturales, y v] inicia un nuevo ciclo. 

En esta perspectiva, el valle de Mexicali se encuentra una 
vez más en la etapa de madurez y transformación, pues co­
menzó con el establecimiento de empresas extranjeras y mano 
de obra asiática; entró en auge a mediados de los años cin­
cuenta con la producción de algodón y al decaer este cultivo 
pasó a la producción de hortalizas. En esta etapa las empre­
sas se enfrentan a salarios altos, por lo que buscan otras op­
ciones y avanzan hacia la Zona Costa. El valle tiene cerca de 
66 años funcionando y su primer ciclo fue más largo que el 
segundo, que inició en los años setenta. 

En la Zona Costa, el valle de San Quintín se encuentra en 
una etapa de madurez, ya que registra un cambio en la estruc­
tura de los residentes, problemas sociales, escasez de recursos 
naturales y migración de trabajadores, lo que ha originado 
cambios en el patrón de cultivos. El valle de San Quintín 
funciona desde hace 45 años. 

Si en los próximos años se presentan las mismas tenden­
cias, sería posible encontrar un campo moderno en Baja 
California, con trabajadores especializados y una certifica­
ción en las buenas prácticas agrícolas. 

CONCLUSIONES 

S e puede afirmar que las tres zonas agrícolas presentadas 
son diferentes pero complementarias, con características 

definidas en su fuerza laboral agrícola que las obliga a trans­
formar sus actividades para continuar siendo competitivas 
en el mercado internacional. Una conclusión importante es 
que el salario de los trabajadores agrícolas, contrario a lo que 
se piensa, es superior al de los trabajadores de las empresas 

maq uiladoras en la ciudad, con la excepción de la Zona Costa, 
donde los salarios son semejantes. Esto se explica por la mi­
gración de trabajadores y el cambio en la estructura de resi­
dentes, pues las mujeres que se establecieron en la región 
demandan trabajo durante todo el año y presionan los sala­
rios. Es precisamente en la zona del valle de San Quintín 
donde los gobiernos federal y estatal han invertido más re­
cursos en educación y vivienda para mejorar las condiciones 
de los trabajadores agrícolas, especialmente los menores. 

El comportamiento del mercado laboral agrícola es seme­
jante al de competencia perfecta, cercano al pleno empleo y 
con escasez de mano de obra. Los trabajadores pueden mo­
verse con libertad de una empresa a otra si baja el precio 
internacional del artículo, el productor diminuye su pro­
ducción o deja de contratar a trabajadores. El mercado la­
boral funciona de esta manera debido a la gran cantidad 
de opciones de trabajo en ciudades con casi pleno empleo, 
pero donde los salarios no se incrementan, sobre todo por 
el abundante flujo de trabajadores migratorios . 

Cabe esperar en el corto plazo una escasez de mano de obra 
en cultivos de exportación, ya que si bien en la Zona Costa 
se ha incrementado la población residente, ésta se encuen­
tra en la etapa de adquisición de vivienda, educación y me­
joramiento de su nivel de vida. La búsqueda de trabajo en otras 
áreas productivas representa un problema para el municipio 
de Ensenada, que no está preparado para abastecer la demanda 
de servicios y de trabajo. En cuanto a los salarios, se manten­
drán relativamente bajos, ya que si bien existe una demanda 
constante de trabajadores, la inmigración cubre los empleos 
que se requieren. 

En el mediano plazo es posible que cambien los patrones 
de cultivo de hortalizas intensivas en mano de obra a otras in­
tensivas en capital; que se diversifique el mercado, se especialice 
más la mano de obra, se cumplan todos los requisitos de segu­
ridad en alimentos que actualmente se exigen y se obtenga la 
certificación internacional requerida. Es previsible que los pro­
ductores locales que exportan con marcas propias y tienen 
comercializado ras en Estados Unidos acepten inversiones de 
este país y se conviertan en empresas transnacionales. Por otro 
lado, también cabe esperar que se incremente la emigración de 
empresas del norte al sur de la península de Baja California y 
que se especialicen las que se queden en el norte, lo cual redefinirá 
la ruta migratoria y las calificaciones del trabajo agrícola, con un 
consiguiente incremento de los salarios. (9 
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Patrones y hábitos de consumo 

en Baja California 

La historia del comercio de bienes y servicios en Baja 
California estuvo marcada desde su inicio por la cercanía 

geográfica con los poblados fronterizos del sur de Estados 
Unidos. La lejanía de los centros de abastecimiento del cen­
tro del país, las limitaciones de infraestructura de comuni­
caciones para hacer llegar los bienes a bajos costos, así como 
el régimen de zona libre, facilitaron la relación comercial 
binacional en la frontera norte y el acceso de los habitantes 
fronterizos a los bienes importados. 

Todavía a principios de los años ochenta los productos 
básicos que se consumían eran de procedencia estadounidense 
-en muchas ocasiones eran la única opción-, de mejor 
calidad ya precios internacionalmente competitivos. 1 Por ello 
no es casual que las cinco ciudades más importantes del es­
tado estén a no más de hora y media de distancia de la línea 
fronteriza, empezando por Mexicali, Tijuana, Tecate, Rosarito 
y, al sur, la ciudad de Ensenada. 

Esta vinculación geográfica, histórica y económica favo­
reció hábitos de consumo muy similares a los de la población 
del sur de Estados Unidos, lo que no ha cambiado mucho con 
el paso del tiempo. La gama de productos importados que 
conforman la canasta de consumo del ciudadano de la fron­
tera es muy variada e incluye, entre otros: alimentos, vesti­
do, calzado, artículos electrodomésticos, accesorios persona-

1. Alejandro Mungaray L., Distribución de/ingreso, comportamiento del con­
sumo y precios en el área urbana de Tijuana, Baja California, Universidad 
Autónoma de Baja California, México, 1984, y Guadalupe Ortega V., Ca­
nasta normativa de bienestar en Mexicali, 1999 (informe de investigación), 
Universidad Autónoma de Baja California, México, 1999, pp. 9-45. 
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les y para el arreglo de la casa, herramientas y automóviles 
nuevos o usados. Para quienes cuentan con visa, también se ex­
tiende a algunos servicios educativos, culturales y de recreación. 

Es conocido que los ciudadanos fronterizos que poseen una 
visa de entrada a Estados Unidos también tienen la autono­
mía para decidir qué compran y dónde, en el marco de sus 
restricciones presupuestarias;2 sin embargo, aun quienes no 
disponen de este documento y desean adquirir productos 
estadounidenses cuentan con una serie de opciones para acer­
carse de manera indirecta a estos bienes, como encargárse­
los a vecinos, familiares y amigos que pueden cruzar la fron­
tera, o bien recurrir a las compras por catálogo de productos 
que se venden en Estados Unidos, a los mercados sobre rue­
das y a las "segundas" . 3 

Este modelo de consumo, junto con el programa de apo­
yo a la instalación de maquilado ras, hicieron que las ciuda­
des de la frontera se convirtieran en polos de atracción para 
la inmigración y en tierra de oportunidades para quienes 
necesitaban un empleo, o bien para el desarrollo de habili­
dades empresariales que satisficieran la demanda de una po­
blación y una actividad económica crecientes. 

En la actualidad, el escenario internacional se caracteriza 
por una competencia feroz entre las principales economías 
que buscan ingresar a los mercados de ultramar y ganar las 
preferencias de los consumidores en escala mundial. En este 
marco, los agentes económicos que actúan en la franja fron­
teriza de México con Estados Unidos se enfrentan, entre otros 
retos, a la necesidad de aprovechar las ventajas de aprendi­
zaje que acarrea el haber funcionado como zona libre durante 
la mayor parte de la época contemporánea. 

Con esto en mente, las preguntas que guían esta investi­
gación son las siguientes: ¿cuál es la posición de competi­
tividad del sector comercial local frente a su contraparte es­
tadounidense para ganar la preferencia de un diversificado 
consumidor fronterizo? ¿Cómo afecta al comercio local el 
acceso del consumidor fronterizo a los bienes importados? 
¿Qué proporción del ingreso fronterizo se gasta en tales bie­
nes? ¿Qué mecanismos utiliza el consumidor para obtener 
esos bienes? ¿Por qué razones se prefieren los productos que 
se ofrecen en Estados Unidos a los del comercio local? Por 

2. Francisco Lar a V. y Vera K. Paulackovic, " Implicaciones del gasto externo 
de los empleados de la maquila en un par fronterizo de ciudades: Noga­
les, Sonora, y Nogales, Arizona", Revista de El Colegio de Sonora, núm. 
3, México, pp. 17-36; Alejandro Mungaray L., La soberanía del consumi­
dor. Dime en qué gastas y te diré tu crisis, Universidad Autónoma de Baja 
California, México, 1995. 

3. Los mercados sobre ruedas equivalen a los famosos "tianguis" del centro y 
sur de México. A diferencia del resto del país, en la frontera se permite el 
establecimiento de lugares que expenden productos de segunda mano. 
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último, ¿por qué se recurre a prácticas desleales de una parte 
del sector comercial para ofrecer al consumidor este tipo de 
productos? 

METODOLOGÍA 

E 1 objetivo primordial es identificar la pauta de consumo 
de esta población, sus preferencias de compra en el co­

mercio formal, informal e ilegal, para así identificar si el in­
tercambio local es competitivo o no para la población a la que 
pretende satisfacer con sus productos. De ello dependerá su 
volumen de ventas y la generación de mayor actividad econó­
mica en la localidad, de empleos e ingresos para la población. 

Aunque se cuenta con algunos estudios con evidencias 
empíricas del comportamiento del consumidor fronterizo fue 
necesario obtener nueva información para identificar varia­
ciones del fenómeno en estudio. Para ello se diseñó un cues­
tionario que se aplicaría a una muestra representativa de la 
población del estado, en particular de los municipios de 
Tijuana y Mexicali. 

Los objetivos específicos respecto a la generación de in­
formación fueron los siguientes: identificar las preferencias 
de consumo de los hogares en Baja California; cuantificar la 
propensión a consumir de los hogares según estratos de ingreso, 
tipo de gasto y preferencia por tipo de mercado; asociar los 
diferentes tipos de consumo según algunas características 
sociodemográficas de la población fronteriza; identificar el tipo 
de productos de imitación o pirata que se consumen con ma­
yor frecuencia en el mercado fronterizo e identificar las prefe­
rencias de consumo de los hogares por los productos extran­
jeros y nacionales con la medición del porcentaje de gasto que 
se destina a estos mercados. 

El cuestionario que se empleó como instrumento de cap­
tura tiene 96 preguntas, repartidas en cuatro secciones: en la 
primera se ubican los datos de identificación de la encuesta; 
en la segunda se pregunta por las características sociodemo­
gráficas de los miembros del hogar encuestado; en la tercera 
se pregunta por el tipo de productos que se consumen, la fre­
cuencia de compra, el tipo de mercado donde se adquieren 
los bienes, el nombre del lugar que se visita con más frecuencia 
y el porcentaje del gasto total por producto que se realiza en 
el comercio local y en el mercado de Estados Unidos; por 
último, se pregunta por las compras realizadas en ese país y 
la concurrencia a los mercados sobre ruedas o swap meetsy por 
los productos consumidos en estos lugares. A continuación 
se indican algunos de los resultados de este ejercicio. 

Para el diseño de la muestra se identificó el peso específico 
de cada municipio en el estado por su número de hogares. En 
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los casos de Ensenada, Teca te y Playas de Rosarito se optó por 
asignar encuestas según su peso en el número de hogares res­
pecto al total. En el caso de los municipios de Mexicali y 
Tijuana, donde se concentra alrededor de 80% de la población 
y los hogares del estado, se optó por aplicar 418 cuestionarios 
en cada municipio, para obtener un nivel de confianza de 
95%, con un margen de error de ±70 en pesos en el ingreso 
promedio. 

La información se recopiló mediante un cuestionario apli­
cado al jefe o jefa del hogar presente en el momento de la vi­
sita y se desarrolló durante septiembre de 200 l. En total se 
levantaron 801 encuestas, distribuidas en los cinco munici­
pios de Baja California, de las cuales se descartaron 15 que 
no cubrieron con los requisitos mínimos de respuesta del en­
trevistado, lo cual dio un total de 786 encuestas efectivas. 

CARACTER(STICAS SOCIODEMOGRÁFICAS 

DE LA POBLACIÓN ENCUESTADA 

Los datos de la población encuestada arrojaron que el pro­
medio de miembros por hogares de4.11 y el valor modal, 

es decir, el que más se repite, es de cuatro miembros. En cuanto 
al jefe o jefa del hogar, el promedio de edad es de 42 años y el 
valor modal es de 38 años; 82.4% son de sexo masculino; la 
escolaridad promedio es la secundaria completa y el valor más 
repetido es de nivel primaria completa; el número de horas 
promedio trabajadas por semana es de 42 horas y el valor 
modal de 48 horas; la posición en el empleo de 68.4% es la 
de obrero, empleado (de empresa privada y pública), jorna­
lero agrícola y pequeño propietario de parcela; le sigue en im­
portancia el10.2o/o que se desempeña como trabajador por 
cuenta propia en servicios y comercio; el72.8o/o labora en em­
presa privada o por cuenta propia; el39% tiene ingresos que 
rebasan los cinco salarios mínimos mensuales (esto equivale 
a más de 5 685 pesos mensuales o 598 dólares al mes a un tipo 

de cambio de 9.5 por dólar); la media de los ingresos es de 
6 5 36 pesos mensuales y el valor modal es de 4 000 pesos al 
mes. El ingreso promedio del os hogares es de 8 177.2 pesos men­
suales y, al igual que el ingreso del jefe, el valor que más se repite 
es 4 000 pesos mensuales; 88% de los hogares encuestados 
percibe sus ingresos en moneda nacional, 8.3% en dólares y 
el restante 3.4% en ambas; 80% de los hogares cuenta con 
algún sistema de aseguramiento. De éstos sobresalen quie­
nes cuentan con seguridad social del IMSS (56.4%) y con 
aseguramiento privado (13.4%); 60.3% de la población 
encuestada ha radicado en el estado por más de 30 años y si 
se agregan quienes llegaron hace 1 O años, el porcentaje au­
menta a 76.3%. Respecto a la propiedad de automóvil, sólo 
22% de los hogares encuestados no cuenta con él, contra 39% 
con un auto y 27% que dispone de dos. Entre quienes tienen 
algún vehículo, 58% se abastece de gasolina en la localidad, 
12.6% lo hace en Estados Unidos y7.3o/o en ambos lados de 
la frontera; en 67% de los hogares cuando menos un miem­
bro cuenta con visa para entrar de manera legal al país vecino. 

De lo anterior se puede decir que las unidades familiares 
encuestadas son pequeñas y con poca dependencia pobla­
cional; también se caracterizan por tener jefes de hogar en edad 
adulta media y en su mayoría cuentan con educación media 

básica y se desempeñan como empleados, 

C U A D R O 1 obreros, jornaleros, pequeños propietarios 
y trabajadores por cuenta propia. Aunque 

BAJA CALIFORNIA, MÉXICO: MARCO MUESTRAL DE HOGARES 

Hogares/ 
Municipio Población Hogares total de hogares 

Ensenada 370 730 85 550 15.05 
Mexicali 764 602 182 008 32.03 
Playas de Rosarito 63 420 13 279 2.33 
Tijuana 1 21 o 820 269 965 47 .50 
Tecate 77 795 17 288 3.04 
Total 2 487 367 568 090 100.00 

Hogares 
de la muestra 

60 
368 

24 
323 

26 
801 

la migración hacia la frontera hace pen­
sar en un alto grado de población flotan­
te, los datos indican que la mayor parte 
de los grupos familiares encuestados ha 
vivido en el estado por más de 30 años, 
lo cual también es indicativo de hábitos 
arraigados en cuanto a su canasta de con­
sumo. Se confirma además que los ingre­
sos de estos hogares son superiores a la 
media nacional, pues en múltiplos de 
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C U A D R O 2 

BAJA CALIFORNIA: PROMEDIO DE ALGUNAS CARACTERISTICAS DE LOS HOGARES SEGÚN GRUPOS DE I NGR ESO 

EN MÚLTIPLOS DE SALARIO MINIMO ' 

Niveles de ingreso Porcentaje de Porcentaje de Promedio de Promedio de Promedio Porcentaje de personas 

por múltiplos hogares por nivel población por miembros familiares perceptores de de miembros con pasaporte 

de salario mínimo salarial nivel salarial por hogar ingreso por hogar menores de 12 años por grupo de ingreso 

Hasta 1 2.1 1.46 3.0 1.8 0 .8 70.2 

De 1 a 2 10.3 9.15 3.6 1.3 1.1 35.9 

De 2 a 3 12.5 12.70 4 .2 1.6 1.0 27.5 

De 3 a 4 13.0 12.40 3.9 1.4 1.3 31.3 

De 4 a 5 10.5 10.90 4.2 1.6 1.1 37.6 

M~s de 5 51.5 53.34 4.3 2.1 1.1 84.3 

Total 100.0 100.00 4.1 1.8 1.1 60.8 

1. Baja California y sus cinco municipios se ubican en la zona A de la clasificación nacional de salarios mlnimos generales. Un salario mlnimo en esa zona equivalía al momento 
de levantar la información para este trabajo a 1 137 pesos mensuales (unos 120 dólares mensuales, a un tipo de cambio de 9.5 pesos por dólar) . Para comparar los niveles salariales 
en México considérese que el salario mínimo en la zona e equivale a 981 pesos mensuales (es decir a 103 dólares mensuales al tipo de cambio mencionado). 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y hábitos de consumo de la población de Baja California ", Facultad de Economía, UABC, septiembre de 2001 . 

salario mínimo se encuentran por arriba de los 
cinco salarios. Al reunir los ingresos del jefe con 
los del resto de los miembros, el promedio au­
menta en 2 000 pesos. Como se advierte en el 
cuadro 1, las tendencias generales señaladas se 
cumplen en los diferentes grupos de hogares por 
nivel de ingreso. 

C U A D R O 3 

BAJA CALIFORNIA: POBLACIÓN CON VISA DE ESTADOS UNIDOS, 

SEGÚN NIVEL DE INGRESO 

EL CONSUMO DE LA POBLACIÓN 

BAJACALIFORNIANA 

Niveles de 

ingreso por 

múltiplos de 
salario mínimo 

Hasta 1 
De 1 a 2 
De 2 a 3 
De 3 a 5 
M~s de 5 
Total 

Número de hogares que 
gastan en dólares según la 

proporción de los hogares 
de Baja California 

identificados en la muestra 

8 936 

20 066 
25 191 

65 449 
219 134 

334 359 

Porcentaje de 
personas con Gasto semanal en dólares 

visa con relación proyectado a la población 
al total de Baja California (pesos) 

1.7 502 627.5 

5.4 662191.2 
5.8 1 190 788.0 

13. 1 3 083 938.0 

74.0 22 483 138. 1 

100.0 27 922 682.9 La situación fronteriza de esta población le 
permite acceder a ingresos provenientes del 

uso de dos monedas y a los productos que se 
venden en Estados Unidos, para lo cual resul-

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta " Canasta y hábitos de consumo de la población 
de Baja California ", Facultad de Economla, UABC, septiembre de 2001 . 

ta fundamental contar con visa y en ocasiones 
con un vehículo que facilite el desplazamien-

to entre tiendas y el manejo de cierto volumen de mercancías. 
Según los datos recabados es alto el número de hogares en 

que al menos uno de sus miembros cuenta con pasaporte, lo 
cual hace pensar en la posibilidad de que un alto porcentaje 
del gasto del hogar se llevará a cabo en aquel país; en parti­
cular, sobresale el hecho de que 74% de las personas con pa­
saporte se encuentra en el grupo de los hogares con más de 
cinco salarios mínimos (véase el cuadro 3). 

Como se indica en el cuadro, el monto en dólares gas­
tado por los fronterizos en Estados Unidos, según la in­
formación de la muestra proyectada a la población de Baja 
California, arroja un estimado de 1 563 millones de dólares 
anuales, lo cual es una cifra conservadora respecto a otras 
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estimaciones.4 Mientras que 43% de la población encuestada 
que cuenta con visa de entrada a Estados U nidos ejerce su poder 
de elección en los productos y lugares que consume, el restan­
te 57% realiza su gasto en el comercio de la localidad y recurre 

4 . En 1992 San Diego Dialogue realizó un estudio en el cual calcula que el 

gasto realizado únicamente por los residentes del área de Tijuana sería de 

2 800 m illones de d ó lares en ese año. Asim ismo se señala que se pagaron 

alrededor de 650 millones de dólares al año por concepto de sueldos y sa­

larios de quienes cruzan la frontera para trabajar en el área de San Diego 

(San Diego Dialogue, "Who Crosses the Border : a V iew of the San Diego­

Tijuana Metropol itan Region " , San Diego, 1994). Est a información está 

correlac ionada necesariamente con las de gasto de los tijuaneses en esa 

región; por ejemplo, el Price Club calcula que 70% de sus ventas las hace 

a residentes de México y que Price Club, Ralph's y Von's son los principa­

les destinos de compras de los f ronterizos. 

• 

• 

• 



en caso necesario a las señaladas formas indirectas para allegarse 
los productos que se venden en aquel país. 

Hay que señalar que el motivo más importante para quie­
nes cruzan la frontera es realizar compras, que representa 
63.6% del total de respuestas (véase el cuadro4). La frecuencia 
con que se realiza el cruce es principalmente semanal (25.6%) 
y luego quincenal ( 13%) y mensual (16%), lo cual indica que 
esos desplazamientos están previstos en la planeación de ac­
tividades en el corto plazo, aun cuando la espera para cruzar 
pueda pasar de dos horas, o bien se afronte la incomodidad 
de desplazarse a pie (véase el cuadro 5). De las personas que 
acostumbran cruzar para comprar, 60% suele visitar entre 
tres y cinco tiendas, las cuales forman parte de su itinerario 
periódico. 5 

Los medios por los cuales el consumidor se entera de lo 
que venden las tiendas del país septentrional son principal­
mente la televisión, los periódicos y la folletería que se dis­
tribuye en los domicilios, particularmente la "bolsa azul"6 

de especiales en Tijuana (véase el cuadro 6). De quienes re­
ciben en su domicilio esa bolsa, 82% la toma en cuenta en 
sus decisiones de compra cuando cruza la frontera. 

En cuanto a la preferencia por los productos que se ofre­
cen en Estados Unidos, 32% de los casos señala los precios 
como la razón de compra más importante y 24% menciona 
la calidad de los mismos. Quien compra en aquel país está 
dispuesto a pagar un mayor precio por algunos productos, 
ya porque la calidad compensa el gasto, o bien porque no se 
ofrecen en los comercios de la localidad. Una de las ventajas 
que ofrece ser cliente de alguna tienda estadounidense es la 
posibilidad de que cuando se adquiere un producto y el cliente 
no está conforme con la calidad y el servicio que se le presta 
es relativamente sencillo devolver la mercancía, recuperar el 
importe pagado, o bien que se le cambie el producto, lo cual 
es una desventaja para los consumidores que compran en el co­
mercio local. Mientras en Estados Unidos este proceder for­
ma parte de una política de ventas y de atención y retención 
de clientes, parece que en el comercio local se convierte en un 
proceso engorroso y de poca actitud de servicio al cliente. 

5. El citado estudio de San Diego Dialogue señala que cada mes se realiza 
un aproximado de un millón de cruces de la frontera con el único propó­
sito de realizar compras, las cuales van más allá de los productos que 
expenden los grandes supermercados, ya que incluyen otros gastos, como 
estacionamiento, bocadillos, café, gastos médicos y dentales, servicios fi­
nancieros en los bancos y casas de cambio del otro lado de la frontera, co­
midas en restaurantes, boletos de entrada a museos y eventos, compras 
de gasolina y servicio postal, por citar los más importantes. 

6. Es una bolsa transparente de plástico que cada semana se distribuye en 
algunas colonias de Tijuana con publicidad de algunas tiendas tanto de 
esta ciudad como de Estados Unidos. 

Entre los artículos que con mayor frecuencia se adquie­
ren están ropa, alimentos y calzado (véase el cuadro 8) _7 Como 
contraparte de quienes adquieren directamente los produc­
tos en Estados Unidos, quienes no pueden acceder por res-

C U A D R O 4 

BAJA CALIFORNIA: PROPÓSITOS Y FRECUENCIA 

DEL CRUCE A ESTADOS UNIDOS 

Motivo del cruce Porcentaje 

Trabajo 8.1 
Visitas 11.5 
Compras 63.6 
Trabajo y compras 4.4 
Cobro de pensión 0.2 
Visita y compras 3.1 
Recreación 0.9 
Recreación y compras 6.0 
Negocios 0.5 
Atención médica 0.5 
Buscar especiales (ofertas) 0.2 
Compras y gasolina 0.5 
Otro (trabajo y estudio, etcétera) 0.6 
Total 100.0 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y hábitos de 
consumo de la población de Baja California", Facultad de Economía, UABC, septiembre 
de 2001. 

C U A D R O 5 

PORCENTAJE DE TIENDAS VISITADAS POR VISITA DE COMPRAS 

A ESTADOS UNIDOS 

Tiendas Porcentaje Frecuencia de cruce Porcentaje 

7.8 Varios a la semana 10.1 
2 22.1 Diario 10.9 
3 29.5 Semanal 25.6 
4 17.3 Quincenal 18.0 

13.1 Mensual 15.8 
6 a 9 7.8 Trimestral 8.7 
Más de 1 o• 2.6 Semestral o menor 10.7 
Total 100.0 Total 100.0 

a. Este número de visitas es posible porque los encuestados señalaron explícitamente 
que lo hacían en tianguis. 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y hábitos de 
consumo de la población de Baja California", Facultad de Economía, UABC, septiembre 
de 2001. 

7. En una sección anterior se dijo que 23% de los hogares que tiene vehicu­
lo y pasaporte se abastece de gasolina en Estados Unidos y 15% lo reali­
za en ambos lados de la frontera, lo cual contradice lo que se indica en el 
cuadro; esto se debe a que se preguntó por los principales productos que 
compra cuando cruza a Estados Unidos. 
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tricciones de ingreso, carencia de visa o de conocidos que 
adquieran los productos por ellos, satisfacen sus necesidades 
en el comercio local , de manera que su modelo de opciones 
de compra es limitado respecto al de los primeros. 

La principal restricción a que se enfrenta el consumidor 
es su ingreso disponible. Si bien es cierto que el ingreso pro­
medio de la población en Baja California es superior al de la 
mayoría de los estados del país, también lo es que su canasta 
de consumo es distinta, lo cual relativiza la primera asevera-

C U A D R O 6 

MEDIOS POR LOS QUE El CONSUMIDOR SABE LO QUE SE VENDE 
EN ESTADOS UNIDOS (PORCENTAJES) 

Primer medio Segundo medio 

Televisión 32.0 30.0 
Radio 6.2 29.1 
Periódicos y revistas 22 .1 14.1 
Bolsa azu l, propaganda, catálogos y folletos 26.4 18.1 
Fami liares 1.1 3.5 
Amistades 2.1 1.3 
En el lugar donde compra 8.7 2.2 
Vec inos 0.9 2.2 
Otros 0.7 0.0 
Total 100.0 100.0 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y hábitos de 
consumo de la población de Baja Cal ifornia ", Facultad de Economfa, UABC , septiembre 
de 2001 . 

ción. En el cuadro 9 se muestra que los hogares cuyos ingre­
sos se encuentran por debajo de los dos salarios mínimos 
mensuales (2 27 4 pesos) tienen gastos superiores a sus ingre­
sos, lo cual indica que los solventan con ingresos extraordi­
narios no informados, o bien que viven de prestado o en es­
tado de déficit permanente, pues no alcanzan a cubrir el 
monto necesario para alimentos. Los hogares cuyos ingresos 
oscilan entre dos y cuatro salarios mínimos (2 275 a 4 548 
pesos) apenas logran satisfacer sus necesidades de alimen­
tación. En particular quienes se encuentran entre los tres y 
cuatro salarios mínimos tienen margen para cubrir los gastos 
de transporte en que incurren. A partir del nivel de cinco 
salarios, la población encuestada puede acceder a otro tipo 
de bienes, adicionales a la alimentación y el transporte. 8 

a] En más de 55% de los casos el consumidor prefiere com­
prar en un minimarket o tienda de abarrotes de la colonia 
debido a su ubicación y la rapidez en la atención al cliente 
(29%). Resulta más práctico acudir ahí por la cercanía al 
hogar, a pesar de que los precios de los artículos son más ele­
vados. Los resultados muestran que las personas de ingresos 
más bajos compran en las tiendas de abarrotes, ya sea por la 
cercanía a sus hogares, por estar alejadas de los centros comer­
ciales o supermercados, o bien por no contar con el suficiente 
ingreso para realizar la compra de la despensa por semana o 
quincena, esto a pesar de que están muy conscientes de que 
adquieren los mismos productos a precios mayores que en los 
mercados más grandes. 

C U A D R O 7 

RAZONES POR LAS QUE El CONSUMIDOR DECIDE GASTAR, SEGÚN El TIPO DE MERCADO (PORCENTAJES) 

Compras en 
Razones para comprar Mínímarket Tianguis Supermercado Estados Unidos 
en cada tipo de mercado Razón 1 Razón 2 Razón 1 Razón 2 Razón 1 Razón 2 Razón 1 Razón 2 

No opinó 9.2 26.9 28.2 37 .0 12.2 21.0 48.1 52.8 
Precios 10.8 8.3 35 .3 15 .8 35 .3 16 .3 31 .8 10 .3 
Calidad 4.3 5.2 3.6 7.9 9.9 18 .4 12 .5 23 .6 
Variedad 3.3 7.7 14.7 18.6 12 .1 20.4 1.8 4.8 
Ubicación 55 .7 17 .7 11 .4 11.0 4.5 4 .2 0.5 0.4 
Especiales (ofertas) 2.6 3.1 2.8 5.0 22.7 15 .7 4.5 5.9 
Rapidez en la atención 11 .6 29.3 2.7 3.4 1.8 1.5 0.4 0.6 
Otras 2.4 1.8 1.4 1.3 1.4 2.4 0.5 1.5 
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y hábitos de consumo de la población de Baja Californ ia", Facultad de Economla, UABC , septiembre de 2001 . 
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8. Con la información proveniente de la encuesta levantada puede afirmarse 
que la fuga en dólares por el consumo de los habitantes fronterizos en Es­
tados Unidos asciende a 26% del ingreso total anual de los hogares en el 
estado . Asimismo, también se identifica una fuga en los ingresos de la 
entidad por concepto de captación de impuestos del orden de 10%, que 
corresponde ai iVA que se paga en la zona . 
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Cuando los ingresos del hogar son muy bajos, el tiempo 
y los costos de desplazarse hacia otro lugar de compra son 
mayores que la cantidad de productos que efectivamente se 
pueden comprar. Esto da como resultado que se paguen pre­
cios más altos que los competitivos en otros mercados. 

C U A D R O 8 

ARTICULOS QUE EL CONSUMIDOR DE BAJA CALIFORNIA 

ADQUIERE EN ESTADOS UNIDOS 

Artículos Opción 1 Opción 2 Opción 3 

Alimentos 33.8 31.5 37.0 
Ropa 40.2 20.5 12.8 
Calzado (zapatos y tenis) 6.4 28.3 12.8 
Articulas para la limpieza del hogar 2.7 1.4 4.1 
Gasolina 2.7 1.4 2.7 
Autopartes, herramienta 

y articulas para vehículos 0.9 1.8 2.7 
Productos básicos 0.9 0.0 3.7 
Otros 1.4 1.8 2.7 
Articulas y muebles para el hogar 4.1 2.7 5.0 
Accesorios personales 0.0 2.3 6.8 
Articulas de aseo personal 5.0 4.1 2.7 
Perfumes 0.0 0.9 0.0 
Juguetes 0.0 0.5 1.4 
Electrodomést icos 1.4 2.3 4.1 
Alimentos para animales 0.5 0.5 1.4 
Total 100.0 700.0 700.0 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y habitas de 
consumo de la población de Baja California", Facultad de Economla, UABC, septiembre 
de 2001. 

C U A D R O 9 

INGRESO, GASTOS EN ALIMENTOS Y TRANSPORTE, 

SEGÚN GRUPOS DE INGRESO EN MÚLTIPLOS DE SALARIO MINIMO 

Niveles Porcentaje Ingreso 
de ingreso del gasto promedio 
por múltiplos Ingreso en el ingreso mensual de 
de salario mensual del hogar los hogares 
mínimo promedio En alimentos En transporte (pesos) 

Hasta 1 783.8 3.3 0.1 11 205 .9 
De 1 a 2 1 789.5 1.2 0.3 83 121.6 
De 2 a 3 2 752.7 0.9 0.3 176 000.2 
De 3 a 5 4 551.6 0.5 0.2 637891.7 
Más de 5 12747 .2 0.3 0.1 3 885 042.1 
Total 8 177.2 0.4 0.1 4 657 788.2 

Fuente: elaboración propia con información de la encuesta "Canasta y habitas de 
consumo de la población de Baja California", Facultad de Economla, UABC, septiembre 
de 2001. 

b] Las razones más importantes para que un consumidor 
elija comprar en un mercado sobre ruedas, tianguis y swap 
meet, son los precios accesibles (35% de los casos) y la am­
plia variedad de productos nuevos y usados, originales y de 
imitación que se ofrecen en él (18.6%). 

e] En 58% de los casos se mencionan dos razones estre­
chamente relacionadas para comprar en un supermercado 
o tienda departamental: los precios competitivos (35%) y 
las especiales (ofertas) de la semana (22. 7%). Siguen en im­
portancia la calidad (18%) y la variedad de los productos 
(20.4%). La frecuencia con que acuden los consumidores 
a este tipo de mercado es semanal o quincenal, lo que da 
lugar a que las tiendas tengan las ofertas de quincena o ventas 
de algunos días de semana, en particular con productos gan­
cho que motivan al consumidor a visitar la tienda y gastar 
en otros productos. 

Una característica del gasto familiar es que la frecuencia 
con la que se realiza un gasto varía según el producto. Se sabe 
por ejemplo que las tortillas y la leche se compran varios días 
de la semana, si no es que cotidianamente; cuando se agre­
gan carnes, quesos, verduras, frutas, aderezos, café, etcétera, 
el gasto es semanal o quincenal; cuando se incluyen los pro­
ductos de farmacia, para el cuidado personal y del hogar, se 
considera un gasto mensual; sin embargo, cuando se refiere 
a vestido, calzado y accesorios personales, el gasto se realiza 
según la temporada del año o bien en períodos mayores a tres 
meses. Los enseres domésticos mayores y menores se adquie­
ren una vez y pueden durar uno o más años, por lo cual su 
remplazo se realiza en períodos muy largos. 

Como se mencionó, una de las razones para comprar en los 
tianguis es la gran variedad de productos que se pueden en­
contrar ahí. En muchos casos se sabe que son usados (de se­
gunda mano) o defectuosos, saldos, o bien de imitación. Del 
total, 43% de los encuestados señaló haber comprado alguna 
vez artículos de imitación. Entre los más mencionados se en­
cuentran ropa, zapatos deportivos, calzado de calle, discos 
compactos, casetes, videodiscos y perfumes; sin embargo, en 
un recorrido realizado por algunos de estos mercados se detectó 
que ahí se puede encontrar casi todo tipo de productos. 

Las razones que argumentan los encuestados para adqui­
rir productos de imitación son los precios muy económicos 
(83% ), la ubicación de los mercados donde pueden adquirirse 
estos productos (21 %) y la variedad que en ellos se ofrece 
(3 1 %). Hay otras razones que van más allá de los criterios 
estrictos de competencia, como que cumplen la misma fun­
ción que el original, satisfacen el gusto de la gente, la moda 
y la necesidad; otros dicen que por desconocimiento. Lo que 
resulta cierto es que este tipo de mercados está muy extendi­
do en las localidades de Baja California. 
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CONCLUSIONES 

Los hábitos de consumo de la población en Baja California 
son resultado de una serie de acontecimientos geográfi­

cos, económicos, políticos, sociales y culturales. La manera 
en que eligen los productos que incluyen en su canasta de 
consumo necesariamente está influida por el estilo de vida 
del estado de California, en Estados Unidos. Esto se tradu­
ce en particular en el deseo y en ocasiones en la posibilidad 
de acceder a los mismos satisfactores de aquella población. 
Por los años de residencia en el estado, se reconoce la preva­
lencia de patrones de consumo consolidados. 

En este trabajo se han identificado algunos elementos del 
gasto de consumo de esta población y se ha encontrado que 
por costumbre los bajacalifornianos tienen previsto cruzar 
al país vecino a comprar ciertos artículos. Una de las razones 
de ese traslado es que los precios y la calidad son más com­
petitivos que los de los productos de la localidad; otra razón 
es que en el país del norte hay más diversidad. 

Para quienes resulta imposible cruzar la frontera y com­
prar de manera directa, el gasto en productos importados se 
realiza por la vía de los mercados informales e ilegales; en 
particular llama la atención la práctica, que a últimas fechas 
ha crecido, de comprar por catálogo (Avon, Standhome, ar­
tículos decorativos, etcétera), junto con la concurrencia a los 
tianguis, swap meets y mercados sobre ruedas que facilita la 
compra de los productos importados. 

Según la información recabada, más de 60% de la pobla­
ción encuestada no tiene visa y en 51 o/o de los hogares su in­
greso excede los cinco salarios mínimos, lo cual la convierte 
en una población que en potencia puede generar gastos en 
el mercado estadounidense, así como en el mercado informal 
e ilegal de la localidad. Sin embargo, el comportamiento del 
consumo es más diferenciado de lo que parece, ya que corri­
giendo la información de ingresos por la suma del gasto en 
alimentos y en transporte del hogar, se observa que a partir 
del grupo que ingresa entre tres y cuatro salarios mínimos 
mensuales hay un margen para adquirir otro tipo de produc­
tos, ya que quienes perciben entre uno y tres salarios mínimos 
mensuales viven en déficit financiero, lo que hace pensar en 
otro tipo de estrategias para poder solventar sus necesidades. 

Los hogares que perciben ingresos superiores a cinco sa­
larios mínimos mensuales no necesariamente debe conside­
rarse que gozan de un bienestar alto, ya que sólo se preguntó 
por la frecuencia de compra de una serie de productos y no 
el volumen de compra por producto específico. Esto hace 
pensar que aun en ese grupo hay hogares que apenas cubren 
sus necesidades básicas más allá de las meramente alimenti­
cias y de transporte. De ahí la amplia difusión que tienen los 
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artículos originales de baja calidad, los de segunda mano y 
los artículos de imitación. En la información que se propor­
cionó se advierte que los productos que más compran en la 
localidad son los de primera necesidad, sobre todo alimen­
tos , y que en los rubros de ropa, calzado y accesorios, no ne­
cesariamente se compran artículos nuevos. 

Si fuera posible realizar un estudio más detallado sobre 
los gastos de la población, quizá se encontraría que quienes 
en verdad ejercen su poder de consumo son quienes cumplen 
con las condiciones de tener visa, suficientes ingresos y un ve­
hículo como mínimo. La información presentada es apenas 
un acercamiento inicial a los patrones de consumo de los ci u­
dadanos fronterizos, el cual reclama el uso de metodologías 
adhocque permitan analizar con profundidad las implicaciones 
del patrón de consumo en el bienestar y el desarrollo regional 
de esta zona del país. (9 
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E 1 programa mexicano de estabilización económica y de 
promoción de las exportaciones se enfrenta al problema 

de que mientras mayor es la apertura de la economía, más in­
vade la macroeconomía el ámbito de las empresas. Lo que es 
un ambiente natural para quienes siempre han vivido en él 
o se han educado para ello, no lo es para los microempresarios, 
con poca educación y experiencia empresarial, y por tanto 
contradice la intención de construir una economía de merca­
do incluyente en un ámbito en que predominan las micro­
empresas y la organización industrial está muy concentrada. 

Si las condiciones macroeconómicas no son propicias para 
el desarrollo de las pequeñas empresas cuyos volúmenes de 
producción no son suficientes para entrar al mercado mun­
dial, cuyos empresarios no tienen la preparación y las capa­
cidades de gestión suficientes para llegar al mercado mundial, 
y cuyas condiciones de venta en los mercados nacionales o 
regionales son limitadas por políticas monetarias restrictivas, 
entonces ¿cómo subsisten y cuál es su futuro? 

En las siguientes páginas se reflexiona sobre las posibili­
dades de crecimiento de las microempresas de Baja California, 
siguiendo la hipótesis de que a partir de ciertos actores de la 
sociedad civil es posible establecer una política industrial in­
cluyente dirigida a las microempresas que permita su apren­
dizaje y rentabilidad. Para ello se describe el método em­
pleado para otorgar asistencia técnica a las microempresas 

• 

• 

• 

• 

• 



marginadas por medio del servicio social universitario en Baja 
California, y se describen los resultados preliminares del tra­
bajo de asistencia realizado de enero a junio de 2001 por es­
tudiantes del área económico-administrativa de la Univer­
sidad Autónoma de Baja California. Se concluye que en 
ausencia de políticas que propicien el encadenamiento con 
la importante industria maquiladora, el reto del desarrollo de 
las micro y pequeñas empresas supone la adopción de modelos 
organizacionales novedosos en escala regional, sustentados en 
la cooperación entre empresas e instituciones que permitan pro­
pagar conocimientos empresariales que por otro medio sería 
difícil que las microempresas marginadas alcanzaran. 

PROMOCIÓN ECONÓMICA PARA MICRO EMPRESAS 

E 1 ambiente macroeconómico no traería ningún proble­
ma para el desarrollo microeconómico si la economía 

mexicana estuviera integrada fundamentalmente por empre­
sas medianas y grandes. Sin embargo, de acuerdo con los datos 
del Censo Económico de 1999, en México como en casi todo 
el mundo, 99% de las unidades económicas son micro y pe­
queñas empresas. Si la política estabilizadora puede considerar 
el problema de la demanda interna y compensarlo promo­
viendo la orientación hacia las exportaciones, entonces ¿por 
qué no promover en un país de micro y pequeños empresa­
rios una política industrial solidaria y extensionista? Si los 
sectores exportadores se siguen desarrollando en la lógica 
previa al proceso de apertura de 1988 y 1994, sin encadena­
mientos con la economía, se debe a que mientras para la es­
tabilización macroeconómica lo que importa es promover el 
flujo de inversión extranjera directa, para el bienestar fami­
liar importa que junto con el descenso de la inflación, los 
empleos generados mejoren el reparto del ingreso, lo cual 
requiere de un desarrollo empresarial encadenado con el res­
to de la economía. La creciente concentración del ingreso ha 
abierto la discusión sobre la estrategia macroeconómica me­
nos inflacionaria que cede espacios a estrategias microeco­
nómicas sectoriales y regionalmente incluyentes, para hacer que 
la política y la economía sirvan a la gente. 1 

Una fortaleza macroeconómica sin condiciones para un 
desarrollo empresarial amplio e incluyente que estimule las 
fuerzas de la competencia y del bienestar es más una fortale­
za gubernamental que social. 2 Por ello, cuando las economías 

1. E.F. Schumacher, Sma/1 is Beautiful, Hartley and Marks, Washington, 1999. 
2. A. Mungarayy J.l. Palacio, "Shumpeter, la innovación y la política indus­

trial", Comercio Exterior, vo l. 50, núm. 12, México, diciembre de 2000, 
pp . 1 085- 1089 . 

se construyen a partir de las decisiones de la gente y no sólo 
desde el ámbito de gobierno, una política industrial regio­
nal da muchas más posibilidades a la promoción económica 
de las micro y pequeñas empresas en torno a nichos de mer­
cado que les permitan obtener más valor agregado para ace­
lerar los procesos de aprendizaje, inversión y crecimiento. Si 
algo es importante para las micro y pequeñas empresas es el 
aprendizaje. Por ser el puente entre su natural función de 
ingresos que explica su supervivencia y una posible función 
de beneficio, revisar los términos microeconómicos de cómo 
maximizar ingresos y minimizar costos que puedan permi­
tir que una empresa alcance un grado de especialización, 
descubra un nicho de mercado y llegue a un punto de reinver­
sión y maximización de ganancias es un asunto esencial para 
el desarrollo. 

El aprendizaje es el medio de la microempresa para trans­
formarse de una empresa de sobrevivencia en una competi­
tiva. Estos empresarios no pueden comprar insumos con efi­
ciencia porque su nivel de ahorro no les permite adquirir los 
volúmenes requeridos; no tienen acceso al crédito y si acaso 
lo consiguen la tasa de intermediación es muy alta, y no hay 
forma de que logren sus economías de escala mediante la 
optimización de costos debido a las presiones familiares . Son 
gente que trabaja todo el día y que pasa los fines de semana 
buscando cómo pagar la nómina para seguir trabajando y que 
cuando tiene un pequeño ahorro, antes de invertir en maqui­
naria tiene que dar respuesta a las presiones del bienestar 
pospuesto de la familia. Pese a todo, la micro y pequeña em­
presa es el semillero del empresariado nacionaP y su contri­
bución es importante para la generación de empleos indus­
triales ( 40%) y el valor agregado (20%). 

METODOLOGÍA DE ASISTENCIA TÉCNICA 

VINCULADA AL SERVICIO SOCIAL 

Para los microempresarios es difícil entender las reglas fi­
nancieras de los bancos, las tecnologías electrónicas, las 

reglas de los mercados y las técnicas de medición de la pro­
ductividad. Necesitan un traductor que con asistencia téc­
nica les permita entender la política económica y transfor­
mar la política industrial en una decisión de inversión o 
producción bien tomada en el vasto mundo de la micro­
empresa. En esta tarea de propiciar el aprendizaje empresarial 
en México, las instituciones de educación superior ofrecen un 
gran potencial ante las necesidades del desarrollo. Sin embar­
go, pese a que son las principales beneficiarias del aporte de 

3. C. Ru iz Durá n, Economía de la pequeña empresa, Ariel, México, 1995. 
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la sociedad para que los miles de estudiantes que forman 
mejoren su ingreso individual y salgan adelante, tanto las 
instituciones como los estudiantes han tenido problemas para 
compensar, por medio del servicio social obligatorio, a la 
sociedad con algo de lo que reciben. De hecho, ese servicio, 
para ayudar con conocimientos y servicios a los más necesi­
tados, es quizás el aporte más importante de México a la edu­
cación superior universal, pero sin duda es la base del pacto 
social mexicano que establece la reciprocidad de la educación 
superior con la sociedad que la sostiene. 4 

Con el fin de demostrar que con la asistencia técnica de 
estudiantes en servicio social las microempresas pobres pue­
den mejorar sus utilidades y su aprendizaje, de diciembre de 
2000 a agosto de 2001 se llevó a cabo un proceso de selec­
ción, capacitación y supervisión de 20 de esos estudiantes para 
que brindaran asistencia técnica a 80 microempresas de los 
sectores de alimentos y bebidas y metalmecánico ubicadas en 
zonas marginadas, de acuerdo con los siguientes criterios: que 
no contaran con servicios públicos ni apoyo institucional, 
que los empresarios tuvieran como nivel máximo la prepa­
ratoria y que las empresas no llevaran registros contables. De 
esta manera, se estableció contacto con 103 empresas; con 
71 de ellas se pactó un convenio de asistencia y a 6 5 se les rea­
lizó un diagnóstico inicial. Por último, por diversas causas que 
van desde el cierre de la empresa por el ingreso a un empleo 
formal en la industria, estacionalidad de los productos, en­
fermedad, negativa del cónyuge, migración al sur, etcétera, 
sólo 32 microempresas se mantuvieron en el programa de 
asistencia y proporcionaron la información necesaria para su 
evaluación económica y financiera. 

La capacitación de los estudiantes se impartió en diez cur­
sos, por profesores participantes en el proyecto, sobre temas 
como entorno macroeconómico, desarrollo local, estructu­
ra y estrategias de mercado, producción y costos, finanzas y 
evaluación de proyectos, instituciones y desarrollo, comer­
cio exterior, estados financieros y análisis regional. Para re­
copilar la información se recurrió al uso de la bitácora, la cual 
ha permitido fomentar la disciplina de los microempresarios 
mediante el registro de sus operaciones.5 Con la información 
se elaboraron estados financieros y de costos y se estimaron 
funciones de costos y razones e indicadores financieros. Ello 
permitió la evaluación económica y financiera a partir de la 
determinación de óptimos de producción y de estados finan­
cieros proforma, pero también la evaluación del aprendiza­
je empresarial durante el período de asistencia. 

4. A. Mungaray y J.M. Ocegueda, "Community Social Service and Higher 
Education in Mexico", Statistical AbstractofLatin America, vol. 36, 2000, 
pp. 1011-1022. 

5. E. Mansfield, Applied Microeconomics, W.W. Norton, Nueva York, 1997. 
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EL PROCESAMIENTO DE LA INFORMACIÓN 

Los estados de resultados 

La información que proporciona el estado de resultados y 
sus proyecciones a varios períodos permitió calcular la uti­

lidad neta de la operación de la microempresa, restando a los 
ingresos todos los costos en que incurren e impuestos, para 
estimar los flujos netos de efectivo (utilidad neta ajustada). 
Por la heterogeneidad del comportamiento de las micro­
empresas y de la información que se obtuvo de cada una de 
ellas, para el cálculo del salario y la depreciación hubo que 
realizar ajustes, dependiendo de la empresa analizada por 
giro de actividad y entidad federativa;. Para calcular el sala­
rio se consideró como unidad de me 'di da el salario mínimo 
y la depreciación se calculó en función de la vida útil de los 
activos fijos utilizados, que en la mayoría de los casos fue de 
10 años. 

El análisis de costos 

En el cálculo de los costos de producción, los costos variables 
incluyen todos aquellos que varían en función de la produc­
ción total (Q). Los costos fijos se clasificaron de dos maneras: 
primero los costos en que se incurre, independientemente de 
que se produzca o no, incluidos depreciaciones, renta (en 
algunos casos) y gastos fijos; segundo, los gastos que las 
microempresas compartían con los del hogar; también se 
consideró el pago de insumos como agua, luz y gas. Con 
esta información se procedió a calcular los costos medios 
y marginales. 

Estado proforma 

Se instrumentó el estado proforma para evaluar distintas 
opciones de operación de las microempresas, suponiendo 
aportaciones adicionales de capital de trabajo que apoyaran 
su desempeño frente al mercado. El ejercicio consistió en 
proyectar la demanda y la utilidad neta a 12 semanas. Este 
cálculo se hizo tomando en cuenta la depreciación y dos 
escenarios crediticios como sensibilidad. En el primero se con­
sideró el financiamiento mediante la banca comercial; el ta­
maño del crédito se calculó con un interés semanal a partir 
del costo porcentual promedio (CPP) del dinero más un 
margen de intermediación de 18 puntos (utilidad neta 1). El 
segundo escenario fue el del crédito de 5% mensual anun­
ciado recientemente por el gobierno federal por medio del 
programa de Crédito y Atención a Microem presarios (mili­
dad neta 2), pero castigado al extremo de 5% semanal. 

• 

• 

• 



'·. 

La proyección de la demanda se realizó estimando el ni­

vel óptimo de producción en el punto mínimo de la función 
de costos [CT = f(Q)], donde los costos marginales iguala­
ron los costos medios (Cm e= Cmg) y las microempresas uti­
lizan con eficiencia sus factores productivos. En este caso la 

producción de las microempresas se proyectó hasta alcan­

zar su grado óptimo, si bien para proyectar su demanda, ya 
que actúa en una estructura de mercado competitiva, se con­
sidera que logran su utilidad máxima al elevar la produc­

ción hasta el nivel en que el costo marginal es igual al precio 

(P = Cmg = lmg).6 

RESULTADOS MICROECONÓMICOS 

DE LA ASISTENCIA TÉCNICA 

El barrio como mercado 

Es importante que los microempresarios tengan la informa­
ción necesaria al momento de tomar decisiones, en par­

ticular sobre el comportamiento de sus consumidores, prin­
cipales competidores y proveedores, ya que son elementos 
necesarios para el establecimiento del precio, el nivel de pro­
ducción y las mejores estrategias de venta. 

Gracias a la facilidad con que una persona puede incorpo­
rarse a las actividades de producción y venta de productos ali­
menticios, los productos caseros que producen y venden son 
tamales, pan dulce, pasteles, salsas, tostadas, frituras de maíz, 

nieves, flanes, tortillas de harina, comida típica y productos 
derivados de la soya. Los clientes de productos alimenticios 

responden generalmente más a gustos y preferencias que al 
ingreso o al precio del producto, ya que la compra es en can­
tidades mínimas y en ocasiones esporádicas. 

Los productos de herrería que tienen mayor demanda son 
puertas, ventanas, portones, barandales, canceles, rejas, es­

caleras, estructuras, cortinas de acero, protecciones, repara­
ciones, soldaduras en varios tamaños y estilos, burós, salas y 
candelabros, entre otros. El trabajo de herrería es en general 

demandado por las familias, comerciantes y empresas para 
proteger sus patrimonios como consecuencia de la crecien­
te inseguridad pública. 

Del total de las microempresas, 82% tiene la mayor con­

centración de clientes en su misma colonia, a unas cuantas 
calles del establecimiento. Las "tienditas de la esquina'' fun­
cionan como distribuidoras de sus productos a otros consu­

midores en 7% y en algunos casos han logrado un posicio-

6. C. H. Peterson y W. Lewis, Managerial Economics, McMillan, Nueva York, 
1986. 

Una fortaleza macroeconómica sin 
condiciones para un desarrollo 
empresarial amplio e incluyente que 
estimule las fuerzas de la competencia 
y del bienestar es mds una fortaleza 
gubernamental que social 

namiento del mercado que ha inducido a que sean los mis­

mos clientes quienes busquen los productos directamente en 
el establecimiento. 

Entre los aspectos más relevantes en los que compite se 
pueden mencionar los siguientes: a] el trato al cliente, que 

es sin duda la estrategia de venta más importante y la más 
empleada por los microempresarios para ganar mercado. En 
la mayoría de los casos llegan a tener una interacción perso­
nal con el cliente, que rebasa la simple acción de compraventa. 
b] La calidad de los productos se convierte en un elemento 

fundamental en la competitividad de cada microempresa, una 
vez que cada microempresario obtiene la capacidad para ela­
borar productos conforme a las indicaciones del cliente, lo 

que lo distingue de otros productos similares. e] La entrega 
a tiempo es quizás el factor fundamental para que los micro­
empresarios, en particular los del subsector de metalmecánica, 
se ganen la confianza del cliente e incrementen con ello las 

posibilidades de ampliar su mercado. d] El precio, que en los 
productos alimenticios no es un factor determinante de la 
competencia debido a que la mayoría de las microempresas 

son tomadoras de precios y la cantidad que demandan sus 
consumidores por lo general son muy pequeñas. Sin embargo, 
en los productos de metal, el precio sí tiene un papel fundamental 

para que una empresa pueda competir y atraer clientes. 
Muy cerca de los criterios de producción orientados por 

el cliente, que utilizan las grandes empresas globales, el micro­
empresario tiene una gran intuición sobre las perspectivas de 
su negocio. Su conocimiento de las necesidades y la consi­

deración de los comentarios y las sugerencias de sus clientes 
le permiten atender con más precisión la demanda, en térmi­

nos de productos y presentaciones, lo cual se ha traducido en 
ingresos por venta de alto valor agregado, aprovechando el 
diferencial entre precios y costos que permite el mercado 
cautivo del barrio. 
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Microfinanzas sanas 

Analizadas por actividad, se encontró una alta dispersión en 
el uso eficiente de sus activos (ventas netas/activos totales), 
asociada al amplio rango entre los índices de rotación obser­
vados. Las asimetrías en la información utilizada sobre la 
gestión de cada negocio en muchos casos refleja la subutili­
zación de los activos empleados, dando lugar a capacidades 
ociosas. Este problema se podría asociar con la falta de cultura 
empresarial para establecer planes de negocios y medidas de 
evaluación y seguimiento. También se encontraron empresas 
exitosas, en particular en los negocios de tamales y panade­
rías, que utilizan sus activos de forma eficiente por atender 
también con eficiencia un mercado de barrio, lo cual se re­

flejó en ventas importantes. 
Con relación al margen neto de utilidad (utilidad neta/ 

ventas netas), la menor dispersión ayudó a determinar una 
tipología de microempresa por actividad. Por cada peso in­
vertido se generan entre O. 07 y O .3 5 pesos, siendo los negocios 
de tortillas de harina los menos rentables y los de tamales los 
que lo son más. Sin embargo, algunos casos aislados registra­
ron utilidades negativas por ausencias del microempresario 
debidas a enfermedades, vacaciones y ciertos imponderables. 
Este análisis mostró que los empresarios desconocen la renta­
bilidad de su negocio y no tienen información sobre parámetros 
alternativos que les permitan optar por invertir en otro seg­
mento de mercado. A pesar de estas limitaciones cultura­
les, los indicadores señalan que las microempresas son en 
general rentables. 
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Los análisis de rendimiento (utilidad neta/activos totales) 
muestran una alta dispersión a causa de diferencias signifi­
cativas entre la utilidad neta de cada negocio, así como de las 
inversiones en activos fijos realizadas en cada actividad. La 
media observada en este rubro es positiva y oscila en torno a 
38 y 353 por ciento debido a la costumbre de invertir recur­
sos propios en las microempresas, dada la imposibilidad de 
obtener créditos al amparo de sus modestas operaciones 
empresariales. Por último, que la mayoría de empresas tuvie­
ran puntos de equilibrio demasiado bajos indica que sus costos 
rebasan sus ingresos por un nivel de ventas relativamente bajo, 
dado que su estructura de costos así los obliga. La explicación 
de esto es que operan con una pendiente muy elevada de costos 
variables debido a la escasa capacidad de negociación de las 
microempresas con sus proveedores. 

LA MICRORRENTABILIDAD ES POSIBLE 

Algunos criterios con que se evalúan las decisiones de in­
versión pueden ser el incremento de las ventas, de la par­

ticipación en el mercado o incluso del número de empleados, 
así como la diversificación productiva. Sin embargo, desde 
el punto de vista de los métodos complejos de evaluación/ 
los criterios que más influyen para decidir sobre la inversión 
suelen ser el de maximizar el valor presente neto de los be­
neficios futuros y elegir aquella fuente de financiamiento cuyo 
costo sea menor. De ello se deduce, en primer lugar, que a las 
microempresas se les debe evaluar con base en su micro­
rrentabilidad; en segundo, que tal evaluación económica 
debe sujetarse a estos dos criterios, en un probable plan de 
microfinanciamiento, para evitar el riesgo de incapacidad 
de pago del capital o los intereses o de quiebra total. 

Por otra parte, el cálculo del capital de trabajo con base en 
el período de recuperación permite cuantificar los costos y 
gastos de operación que se deben financiar desde que se rea­
liza el primer pago por la adquisición de materias primas, hasta 
que se recauda el ingreso por la venta de los productos que 
se destinarán a financiar el siguiente período de recuperación. 
Por tanto, además de cuantificar costos y gastos, es necesa­
rio considerar el tiempo invertido en los primeros lotes de 
producción, su traslado al mercado, los días transcurridos para 
las primeras ventas, el plazo de cobro de las cantidades ven­
didas a crédito y el tiempo necesario para promover el pro­
ducto. El período en que los ingresos cubran los costos y gastos 
de producción permite estimar la duración del ciclo produc-

7. A. Mungaray et al. , Casos para el análisis de mercados e inversiones, 
Editorial Trillas, México, 1995. 
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C U A D R O 1 

MICRONEGOCIOS EN BAJA CALIFORNIA: RAZONES FINANCIERAS 

Microempresas 

Alimentos y bebidas 
Tamales 
1 
2 
3 
4 
S 
6 
7 
Tortillas de harina 
8 
9 
10 
11 
12 
Panaderla 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
Reposterla 
20a 

21 
22 
Otras actividades 
23b 

24C 
2Sd 
26e 
27t 

289 
29h 

Meta/mecánica ' 
Herrerfas 
30i 

31i 
32i 

Rotación Rentabilidad Rendimiento 
Número de Activos 

establecimientos fijos 
Q* Costo Costo 

variable 
Ventas 
netas 

Utilidad Ventas netas Utilidad neta Utilidad neta 

2 
2 

2 
2 
1 

3 
1 
3 
2 

2 
2 

1 
2 

2 

Producción fijo neta !activos totales /ventas netas /activos totales 

1 750 
2 800 
7 250 
3 250 

400 
1 400 
2 785 

850 160.44 2 272 .91 3 690 1 256.65 
8 307 390 .67 15 907.90 45 246 28 947.43 

740 401 .50 1 853 .53 2 387 131 .97 
6 068 1 002 .58 26 838 .05 41 527 13 686.37 

440 9.30 1429.00 2640 1201 .70 
1 424 120.00 1 404.00 3 369 1 845.00 

671 197.40 2 530.10 4 599 1 871.50 

1 700 1 797 935.37 6 459.02 S 474 - 1 920.39 
2 080 543 346.10 2 947.78 8 855 S 561 .12 
3 225 250 44.45 939.11 S 310 4 326.44 
2 000 1 719 1 050.24 4 658.94 2 500 -3 209.18 
8950 918 254.40 4626.14 10314 5433.46 

3 470 24 538 3 476.10 26 030.00 94 800 65 293.90 
2 000 S 001 410.36 6 536.55 10 000 3 053.09 
3 460 4 390 430.75 3 596.00 4 390 363.25 

38000 15386 2825.20 31731.04 48678 14121.76 
108 000 12 179 7 234.59 33 629.43 so 779 9 914.98 

1410 301 88.56 587.00 590 -85.56 
3 000 

650 
1 200 
1 500 

10 240 
60 000 

430 
80 

4 060 
2 005 
S 100 

28 500 
2 100 
3 800 

16 800 934.44 31 331 .89 43 860 11 593 .67 

3413 100.00 12620.75 4780 -7940.75 
15 173.60 3 884.00 6 000 1 942.40 
7 77.50 1 083.19 2 500 1 339.31 

300 774.78 7 336.00 13 500 S 389.22 
4 474 S 345.78 9 720.94 22 370 7 303.28 

102 91.30 2 020.00 3 075 963.70 
675 
328 

1 551 
2 900 

32.34 2 015.25 54 285 52 237.41 
39.05 1 204.00 4 395 3 151 .95 

464.00 29 967.90 1 600 - 28 831.90 
212 .05 1 795 .00 22 816 20 808.95 

168 22 982.40 7 394.00 57 610 27 233.60 
20.19 21 514.52 36 500 14 965.30 

94 1 036.50 11 282.00 16 550 4 231.50 

5.49 
2.11 

16.16 
0.33 

12 .78 
6.60 
2.41 
1.65 
2.31 
3.22 
4.26 
1.65 
1.25 
1.15 
7.20 

27 .32 
5.00 
1.27 
1.28 
0.47 
0.42 

14.62 
6.30 
7.35 
5.00 
1.67 

99.11 
1.32 
0.37 
7.15 

678.56 
1.08 
0.80 
4.47 

6.16 
2.02 

17.38 
4.36 

0 .35 
0.34 
0.64 
0.06 
0 .33 
0.46 
0.55 
0.41 
0.07 

-0.35 
0.63 
0.81 

- 1.28 
0 .53 
0.24 
0 .69 
0 .31 
0.08 
0 .29 
0 .20 

-0 .15 
0 .26 

-0.01 
- 1.66 

0.32 
0 .54 

-2 .06 
0 .40 
0 .33 
0.31 
0.96 
0 .72 

-18.02 
0.91 

0 .31 
0.47 
0.41 
0.26 

2.54 
0.72 

10.34 
0.02 
4.21 
3.00 
1.32 
0.67 
0.38 

- 1.13 
2.67 
1.34 

- 1.60 
0.61 
3.53 

18.82 
1.53 
0.10 
0.37 
0.09 

-0 .06 
3.86 
0.89 

- 12 .22 
1.62 
0.89 

92.33 
0.53 
0.12 
2.24 

652 .97 
0.78 

- 14.38 
4 .08 

1.90 
0.96 
7.13 
1.11 

1. Promedios: a. Flanes. b. Nieves. c. Tortillas de maíz. d. Quesos. e. Nopales. f. Soya . g. Churritos (frituras de harina). h. Burritos. i. Torno y soldadura. j . Herrerías. 

tivo. Por la sencillez de su aplicación, este método es recomen­
dable para empresas con períodos de recuperación cortos, 
como las microempresas estudiadas. 

Por sector, la inversión en las microempresas de alimen­

tos y bebidas ascendió a 6 691.5 pesos en promedio y se 
concentró en la producción de pan dulce (31.3%), tamales 
(17.2%) y tortillas de harina (15.8%). Por su parte, en la 

metalmecánica la inversión fue de 3 641 pesos en promedio, 
69.4% de la cual se concentró en las herrerías y 30.6% en la 

actividad de torno y soldadura. 

El análisis de los indicadores de rentabilidad de las micro­
empresas de alimentos y bebidas indica que la producción de pan 
obtuvo el valor presente neto (VPN) más alto, tanto con la tasa 

de interés del Estado (4 205 pesos) como con la del mercado 
(11411 pesos). LosVPN del resto de las actividades también son 

positivos, aunque de menor magnitud. Sin embargo, es relevante 
destacar que si el criterio de aceptación de una inversión es que 
el VPN es mayor a cero, entonces el total de las microempresas 

es rentable. En el caso de las empresas metalmecánicas, todos los 
indicadores son igualmente positivos. 
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Todos los resultados confirman que es posible aplicar téc­
nicas de evaluación económica a las microempresas con una 
serie de ajustes contables e impositivos, dado que mantienen 
poca inversión en activos fijos y operan en el sector informal 
de la economía de Baja California. Es notable que cada una de 
las microempresas obtuviera una tasa de retorno superior al 
costo del financiamiento y un valor presente neto positivo, 
lo cual permite afirmar que tienen una microrrentabilidad 
aceptable en términos económicos, por lo que podrían acce­
der a un microfinanciamiento si en México se contara con 
un sistema financiero ad hoc. En este marco cabe destacar que 
a pesar de que el costo de la fuente de financiamiento estatal 

es más oneroso que el del mercado, los resultados, si bien 
menores, fueron aceptables, lo que ilustra las enormes posibi­
lidades que estas empresas tendrían para cubrir créditos de 
la banca comercial si tuvieran la solvencia social o moral para 
que se les tomara en cuenta. 

Los microempresarios aprenden 

En el aprendizaje como alternativa para la competitividad 
microempresarial se considera desde la acumulación de los 
conocimientos y habilidades, incluida la experiencia, hasta 
la creación de las capacidades propias y la innovación. Ello 

C U A D R O 2 

MICRONEGOCIOS EN BAJA CALIFORNIA : EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 

Microempresa 

Alimentos y bebidas 
Promedio tamales 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
Promedio tortillas de harina 
8 
9 
10 
11 
12 
Promedio panadería 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
Promedio reposterfa 
20a 

21 
22 
Promedio otras actividades 
23b 
24C 
25d 
26e 
27t 

289 
29h 

Meta/mecánica 
Promedio herrerfas 
30i 
3 1i 
32i 

Inversión 

4 932 .53 
617 .10 

21 171.71 
180.00 

1 790.00 
2 825 .09 
2 851 .50 
5 092 .32 

633 .02 
390.00 
617 .10 
370.00 

1 488.00 
300.00 

8 982 .40 
50 789 .07 
2 200.73 
652 1.62 
1 475 .50 
3 458.62 

80.00 
552 .00 

3 212.39 
2 671 .83 
4 293 .50 
2 671 .83 
7 733.98 
1 563 .60 
7 576.00 
1 530.22 
2 160.00 
9 748.00 

11 618.00 
27 676.00 

Valor presente 
neto 

Estado Banca 

3017.93 8511.26 
512.37 1 236.51 

6 912.40 26 736.34 
245 .41 505.61 

3 805 .78 7 393 .13 
374 .41 2 965 .18 

S 507 .18 10 887 .66 
3 767 .94 9 854.36 

949 .29 3 166.00 
541.36 1 174.07 
512.37 7 070.53 

1 083 .04 2 009 .72 
2 606.48 S 334.83 

3.19 240.86 
4 205.18 11 411.93 
4 765.02 46 977 .14 
6 987.01 12 776 .15 
4 308.16 11 71 4.87 

72 1.12 2 354.45 
12 560.62 S 434.72 

31 .03 115.79 
63.33 510 .40 

2 873 .88 9 808.67 
1 538.91 12 724.36 
S 818.80 12 723.24 
1 263 .93 3 978.39 

1 o 648.22 31 926.91 
380.94 1 700.92 

17 695.06 32 218.42 
620.86 2 295.41 

3 204.18 6 544.40 
17791 .73 36207 .08 

56.02 92 237 .88 
45 436.95 84 211.18 

3 641.48 14 521.34 25 855.72 
3 344.26 27 643 .59 48 220.56 
6 180.19 12 276.89 23 379.25 
1 400.00 3 643.54 5 967 .36 

Tasa interna Período de recuperación Veces que se indice de 
de retorno de la inversión recupera la inversión conveniencia 

Estado Banca Estado Banca Estado Banca Estado Banca 

19.73 
0.21 

12 .56 
291 .00 

37 .00 
9.00 

32 .00 
18.36 
24.84 
25.00 
20.00 
42 .00 
30.00 

7.18 
17.71 
8.60 

45.00 
17.00 
14.19 
17.46 
12.74 
9.00 

18.87 
16.76 
25 .00 
14.85 
28.91 
11 .49 
46.00 
12.75 
30.00 
30.00 
69 .00 
32 .00 

59 .67 
78.00 
37 .00 
64.00 

26.94 
25 .00 
16.56 
33 .00 
44.00 
12.00 
36.00 
22.00 
28.19 
29.00 
22 .00 
46.00 
33.00 
10.97 
21 .03 
12.44 
49 .00 
21.00 
18.00 
21 .50 
12 .29 
13 .00 
36.38 
61 .32 
29.00 
18.83 
31 .48 
15.70 
49.00 
16.16 
34.00 
34.00 
70 .00 
33 .00 

64 .00 
82 .00 
42 .00 
68.00 

6.04 
1.87 
9.70 
4.20 
4.13 

11.14 
3.98 
7.25 
5.56 
5.24 
1.89 
4.48 
4.27 

11.91 
8.37 

11.27 
2.53 
7.55 
9.30 
7.06 
9.86 

11 .03 
6.89 
7.57 
5.32 
7.77 

34 .78 
9.65 

245 .00 
9.74 
4.68 
4.29 
1.58 
3.31 

2.88 
1.80 
4.41 
2.43 

4.59 
3.29 
5.66 
3.41 
3.80 
8.17 
3.50 
4.28 
4.12 
3.61 
3.05 
2.30 
2.92 
8.71 
5.35 
7.78 
2.11 
4.07 
5.92 
3.79 
6.70 
7.08 
3.40 
1.79 
3.44 
4.97 
6.59 
5.53 

12.24 
7.19 
3.60 

18.02 
1.46 
4.68 

1.73 
1.36 
2.23 
1.60 

2.37 
1.94 
1.15 
2.81 
3.92 
0.93 
3.94 
1.88 
3.00 
3.06 
1.94 
5.69 
3.68 
0.65 
1.97 
0.79 
6.09 
1.72 
1.52 
1.53 
1.36 
0.77 
1.98 
1.53 
3.00 
1.39 
3.19 
0.95 
4.36 
1.43 
3.05 
3.82 
8.64 
3.30 

7.93 
15.62 
3.86 
4.30 

2.70 
2.23 
1.44 
3.10 
4.54 
1.22 
4.20 
2.17 
3.32 
3.35 
1.91 
5.98 
3.9 
0.95 
2.25 
1.08 
6.38 
2.02 
1.81 
1.76 
1.66 
1.07 
4.65 
9.32 
3.30 
1.34 
3.39 
1.24 
4.65 
1.72 
3.34 
4.12 
8.67 
3.36 

7.21 
15.87 
4.16 
1.59 

1.05 
0.83 
0.33 
1.36 
2.01 
0.13 
1.93 
0.74 
1.38 
1.39 
0.83 
2.93 
1.75 
0.01 
0.79 
0.09 
3.17 
0.66 
0.49 
0.59 
0.39 
0.11 
0.80 
0.58 
1.36 
0.47 
1.59 
0.24 
2.34 
0.41 
1.48 
1.83 
4.82 
1.64 

2.43 
2.00 
1.26 
2.81 
4.13 
1.05 
3.83 
1.94 
2.91 
3 .01 
1.70 
5.43 
3.59 
0.80 
2.01 
0.92 
5.81 
1.80 
1.60 
1.57 
1.45 
0.92 
4.31 
8.48 
2.96 
1.49 
3.07 
1.09 
4.25 
1.50 
3.03 
3.71 
7.94 
3.04 

4.29 7.49 
8.27 14.42 
1.99 3.78 
2.60 4.26 

a. Flanes. b. Nieves. c. Torillas de malz. d. Quesos. e. Nopales. f. Soya. g. Churritos (frituras de harina). h. Burritos . i. Torno y soldadura. j. Herrerías. 
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permite reducir los costos por unidad de producción debi­
do al incremento de la productividad de los factores. Para 
medirlo, durante la asistencia técnica se estimaron funcio­
nes que relacionan indicadores de aprendizaje o experien­
cia, con los de eficiencia productiva, como el costo medio 
[Cme = f(-QA)] y la productividad [AQ = f(+QA)]. Como 
indicador de experiencia en la producción y aprendizaje se 
consideró la producción acumulada ( QA) cada día, para los 
días de producción registrados en la base de datos de cada 
microempresa. 8 

Para medir el aprendizaje por microempresa se buscó de­
mostrar la significancia de Cme y cuando no pudo probarse, 
la AQ. Una vez calculadas las tasas de aprendizaje, se les con­
trastó con indicadores del nivel de estudios del dueño de la 
empresa, de los trabajadores y el tiempo en operación de ésta. 

De las 32 microempresas que conforman la muestra, 12 
mostraron aprendizaje empresarial en diferentes grados, es 
decir, 37%, mediante la reducción de los costos medios (CM e) 
o la elevación de la productividad (AQ) durante el período 
de asistencia técnica. 

CONCLUSIONES 

La hipótesis que se sostiene en este trabajo es que las con­
diciones macroeconómicas que han generado la estabi­

lización de la economía mexicana y que se traducen en altas 
tasas de interés, mercados internos restringidos, escasez de 
crédito interno y procesos de sobrevaluación real del tipo de cam­
bio han castigado con especial fuerza las posibilidades de de­
sarrollo de las micro y pequeñas empresas, con menos capa­
cidad de gestión institucional y desarrollo empresarial como 
para manejarse ante las opciones vinculadas al sector exter­
no o las complejas estructuras locales de apoyo. 

En este trabajo se muestra que a pesar de todas las desven­
tajas institucionales que las microempresas han tenido du­
rante el proceso de estabilización sus nichos de barrio les han 
permitido tener ingresos superiores a sus costos debido a que 
tienen clientes cautivos, pero también a sus esfuerzos para 
satisfacerlos con productos casi sobre pedido. Esto ha permi­
tido que los rendimientos en sus funciones de producción al 
menos se hayan mantenido constantes. De ahí que los indica­
dores de microfinanzas sanas y microrrentabilidad hayan 
permitido que las microempresas adquirieran un aprendizaje 
durante la asistencia técnica. Que todas las microempresas 
atendidas tengan niveles positivos de rentabilidad y que ade­
más 37% muestre aprendizaje, es un buen indicador de que 

8. C. Teplitz, The Learning Curve Deskbook, Quorum Publishers, 1999. 

la universidad, por medio del servicio social, es una institu­
ción idónea para difundir el conocimiento empresarial y con­
tribuir a mejorar la competitividad y el desarrollo de este tipo 
de empresas. De hecho, puede ayudar a que el estable pero 
limitante ambiente macroeconómico sea menos hostil y 
reconsidere la importancia del mercado interno en la estrate­
gia de desarrollo empresarial nacional, como muestran los re­
sultados aquí presentados. 

Se puede afirmar que la experiencia de organización del 
Programa Integral de Investigación, Docencia y Asistencia 
a Micro y Pequeñas Empresas (Piadmype), creado como apo­
yo institucional por la UABC, es una tarea enriquecedora que 
permite una fuerte interacción de profesores y estudiantes por 
medio del servicio social profesional, en torno a problemas 
reales de los microempresarios de zonas marginadas que re­
quieren solución. Ello muestra la necesidad de revisar las 
prácticas académicas y administrativas de las instituciones de 
educación superior en torno al servicio social en las discipli­
nas del área económico-administrativa, sobre todo desde la 
perspectiva del aprendizaje que permite a los estudiantes, 
cuando lo realizan de manera responsable y con la guía de 
cuerpos académicos comprometidos con la calidad/ para 
otorgar asistencia técnica a gente emprendedora que carece 
de apoyos institucionales, pero que están respaldados por su 
activo más valioso: una historia de esfuerzo y de trabajo. 

En esta primera etapa es claro que el Piadmype, como 
proyecto integral de servicio social, ha influido sobremane­
ra en el tipo, el contenido y la orientación de los cursos aca­
démicos, pero también en el estilo de comunicación entre 
profesores y estudiantes, con una clara tendencia a un ma­
yor protagonismo de estos últimos. 10 Las formas de evalua­
ción tradicionales empleadas en el proyecto no reflejan ni 
escasamente los progresos en actitud ni los aprendizajes sig­
nificativos observados entre los estudiantes y profesores. Las 
siguientes etapas permitirán afinar los métodos de trabajo y 
la velocidad de respuesta de los estudiantes como consulto­
res microempresariales, así como mejorar la selección de las 
microempresas. Eventualmente, todo ello podría redundar en 
mayores aprendizajes entre los jóvenes estudiantes de las áreas 
económico-administrativas y los microempresarios margina­
dos beneficiados con su atención y asistencia. (i 

9. M.K. Sale mi et al., "Research in Economic Education: Five New lnitiatives", 
American Economic Review, vol. 91, núm. 2, 2001, pp. 440-445. 

10. W.E. Becker y M. Watts, "Teaching Economics at the Start of the 21st 
Century. Stiel Chal k and Tal k", American Economic Review, vol. 91, núm. 2, 
2001, pp. 446-451. 
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Organización productiva vitivinícola 

del valle de Calafia, México LEAN ORO 

E 1 estudio de la industria vinícola en Baja California va li­
gado a la conformación religiosa, histórica y cultural de 

la zona. Su concentración en el valle de Guadal u pe representa 
para los empresarios vinicultores afrontar el reto de operar 
con niveles elevados de productividad, competitividad y 
eficacia que les permitan ofrecer productos de alta calidad, 
similares a los de empresas de reconocido prestigio en el mer­
cado mundial del vino. El presente trabajo, que analiza la 
organización productiva y la comercialización internacional 
de la industria vitivinícola del valle de Calafia, se sustenta 
fundamentalmente en los resultados de investigación obtenidos 
de la aplicación de una encuesta directa a las 1 O empresas 
vinícolas de la región. 
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SÁNCHEZ ZEPEDA* 

Por sus características de localización y organización pro­
ductiva, así como la elaboración de un producto homogéneo 
por parte de este grupo de empresas, se plantea como hipó­
tesis que la industria vinícola de Baja California tiene en el 
mediano plazo posibilidades de aumentar su productividad 
y competitividad si organiza la producción como conglome­
rado (cluster). Asimismo, por la existencia de diferentes tipos 
de empresas que funcionarían como proveedores de distin­
tos insumos y una favorable infraestructura turística, cultu­
ral e histórica, se considera que un importante grupo de 
empresas participaría directa e indirectamente en la confor­
mación del conglomerado en torno a la industria vinícola. 
Para ello se examina la importancia de esa organización in-

* Profesor titular de la Facultad de Economía de la Universidad Au­
tónoma de Baja California (UABC) <lean.sanchez@starmedia .com>. 
El autor agradece el apoyo financiero de la Quinta Convocatoria 
del Programa de Investigación de dicha Universidad, el Sistema de 
Investigación del Estado de Baja California y el Programa de lnternacio­
nalización de la Universidad de Castilla La Mancha (UCLM) para la rea­
lización de este trabajo, así como los comentarios de los profesores 
Juan Ignacio Palacio, de la UCLM, y Alejandro Mungaray Lagarda, de 
la UABC. 
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dustrial. También se presentan las principales características 
de la organización de la industria vinícola del valle de Guadal u pe 
y se destacan las referidas a la producción y la comercialización 
de sus productos; por último se analiza la aplicación de un 
modelo de conglomerado en la industria vitivinícola en Baja 
California, que se retoma en las principales conclusiones. 

ORIGEN DE LA INDUSTRIA VITIVINÍCOLA 

EN EL VALLE DE CALAFIA 

E 1 origen de la actividad vitivinícola en Baja California se 
remonta a la época colonial, cuando las distintas órdenes 

religiosas, por su cultura y la celebración de sus oficios reli­
giosos, introdujeron el cultivo de la vid a mediados del siglo 
XVIII. En su recorrido por la península de Baja California los 
frailes jesuitas sembraron los primeros sarmientos y fueron 
los pioneros en la elaboración de vino en la región. El valle 
de Guadal u pe no es la excepción, pues la producción vinícola 
comenzó a partir del establecimiento de la misión de Nues­
tra Señora de Guadal u pe en 1834. Sin embargo, el hecho que 
marca el inicio formal de la etapa industrializada de la viti­
vinicultura en Baja California es la venta de los viñedos del 
rancho "Los Dolores" a un par de emprendedores empresa­
rios que fundaron en Ensenada la primera empresa vinícola 
en 1888: las Bodegas de Santo Tomás. 

Por su condición fronteriza, la economía bajacaliforniana 
vivió en los años veinte los efectos de la prohibición de pro­
ducir y consumir bebidas alcohólicas en Estados Unidos, 
conocida como la ley seca. Esto, asociado al turismo esporá­
dico que aumentó sus cruces fronterizos, elevó sensiblemente 
la demanda de vino en el estado, permitiendo que las Bode­
gas de Santo Tomás se consolidaran como la primera indus-

tria vinícola de la región. Este nicho de demanda dio la pauta 
para la creación de nuevas empresas, como San Valentín, en 
Tijuana; Bodegas la California, Tanamá yTecate, en Tecate, y 
Bodegas Murua Martínez, Casa Blanca y Cetto, en el muni­
cipio de Ensenada. 

En el marco de la ley seca, los habitantes del valle de Calafia, 
en su gran mayoría de origen ruso por la inmigración de un 
grupo de familias a principios de 1900,1 cambiaron su pa­
trón de cultivos: sustituyeron el trigo por la vid y se convir­
tieron en abastecedores de materia prima para las bodegas 
Cetto, Santo Tomás, Miramar y Productos Vinícolas, S.A. 
Característica de esta industria es que se consolida median­
te el crecimiento de sus mercados y el mejoramiento de las 
técnicas de producción de las empresas que fabrican sobre 
todo para el mercado local y de manera prácticamente arte­
sanal.2 Al derogarse la ley seca en 1933 disminuyó la afluencia 
turística y con ello la demanda de vino en la entidad, lo que 
ocasionó el cierre de varias empresas vinícolas. No obstan­
te, dos de ellas se consolidaron como las más representativas 
de la industria regional: Bodegas de Santo Tomás y Cetto, las 
cuales cambiaron la estructura de su producto para reorien­
tarse al mercado nacional y empezaron a establecer redes de 
comercialización en el interior del país. 3 

El de los setenta fue un decenio de auge para las zonas 
vinícolas del país: subió la demanda de vino y ello propició 
en el país la creación de varias empresas dedicadas a elabo­
rarlo. A partir de esta etapa se inició un proceso de moder­
nización en la actividad vitivinícola en su conjunto, tanto en 
la aplicación de nuevas técnicas para el cultivo y el manejo 
de la vid, como en el uso de tecnología más avanzada para la 
producción y la elaboración de vino. Asimismo, se introdu­
jo la contratación de enólogos muy calificados con vasta ex­
periencia en la producción y el cuidado de todo el proceso 
de producción de vino. 

Esta tendencia se interrumpió drásticamente a raíz de la 
crisis económica de los ochenta, la cual dio lugar a que la 
mayoría de estas empresas desapareciera o cambiara de acti­
vidad. En 1987 había más de 40 marcas de vinos mexicanos 
en el mercado, pero la mayoría desapareció por su incapaci­
dad de resistir o acoplarse a la recesión económica. 4 A partir 
del ingreso de México al Acuerdo General sobre Aranceles 
Aduaneros y Comercio ( GATT) en 1986, los productores de 

1. Héctor Arriola y Espinoza, La vitivinicultura en Baja California , Seminario 
de Historia de Baja Cal ifornia, A.C., e Instituto de Investigaciones Histó­
ricas de la Universidad Autónoma de Baja Cal ifornia , Ensenada, 1998. 

2. Leobardo Chávez Ru iz, " Las industrias del vino en Baja Ca lifor nia", Revis­
ta FEUAZ, vol. 35, núm. 2, 1996, pp. 33-64. 

3. Hugo D' Acosta, "Los valles vitivinícolas en Baja California", Revista Fron­
tera, vol. 5, núm . 16, 2000. 

4. Leoba rdo Chávez Ruiz, op.cit. 
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vino nacionales se enfrentaron a una fuerte competencia in­
ternacional en condiciones poco favorables, y la situación se 
tornó aún más complicada para la industria vinícola nacio­
nal. En Aguascalientes, de 40 empresas quedaron sólo dos, 
en Querétaro prácticamente desaparecieron todas y en 
Zacatecas sobrevivieron únicamente dos. Baja California 
no fue la excepción; también hubo cierres de importantes 
empresas, como Bodegas Miramar, que se había caracterizado 
por un grado aceptable de producción y comercialización de 
sus vinos con la marca Padre Kino. Al salir del mercado, ven­
dió sus activos a las empresas Vides de Guadalupe Domecq 
y L.A. Cetto. Otras empresas cambiaron de giro y se dedica­
ron únicamente a la producción de olivo. 

Los años noventa trajeron consigo el fortalecimiento de 
los conglomerados, con gran potencial para incursionar en 
mercados exteriores a partir de sus externalidades competi­
tivas, lo cual significa una importante estrategia para forta­
lecer el desarrollo industrial a partir de las ventajas cornpe­
ti ti vas regionales. En consecuencia, la industria vinícola del 
valle de Calafia, como se conoce mundialmente el valle de 
Guadalupe, ha recibido importantes apoyos para su conso­
lidación y en respuesta orienta sus productos hacia los mer­
cados nacionales hoy muy diferenciados, con un importan­
te reconocimiento internacional. 
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METODOLOG[A PARA CARACTERIZAR UN CONGLOMERADO 

S i bien las argumentaciones más conocidas sobre la estruc­
tura y la definición de los conglomerados se basan en los 

estudios de Michael Poner5 acerca de la ventaja competi­
tiva de las naciones, el primer antecedente del examen de 
aquéllos se encuentra en los análisis de Marshall6 sobre el 
fenómeno del distrito industrial como una aglomeración 
territorial de empresas de ramos iguales o similares en que 
la mano de obra especializada, los insumos y la prestación 
de servicios están fácilmente disponibles y las innovaciones 
se difunden con rapidez. 7 

Es amplia la literatura acerca de la estructuración y la 
operación de los conglomerados en la que se suele acep­
tar que la organización y el funcionamiento de los distintos 
tipos de aquéllos no se entiende al margen de la teoría de la 
competencia y de la estrategia competitiva de las empresas, 
en el marco de una economía global. En términos generales, 
se podría afirmar que un conglomerado no coincide con la 
teoría económica tradicional de la competencia, pues su estruc­
tura promueve una nueva forma de agrupación basada en las 
condiciones de la competencia que se han generado a partir del 
proceso de globalización económica. 

Uno de los principales elementos característicos de los 
conglomerados es que se trata de racimos de actividades eco­
nómicas, productivas y de comercialización que tienden a 
formarse y aglutinarse en torno a una comunidad o área es­
pecifica. 8 En algunos casos pueden incluso alcanzar di m en­
siones de ciudades, regiones o países que se interrelacionan 
mediante lazos generales o particulares. Esto incluye la agru­
pación o la asociación de todo tipo de indus trias cuyas acti­
vidades pueden cooperar entre sí con el propósito general de 
establecer un polo de desarrollo y un mayor crecimiento eco­
nómico que pueda ser compartido por ellas. 

Los conglomerados no tienen todos la misma estructura. 
Ésta depende en primera instancia del grado de complejidad 
y avance de la región. Sin embargo, presentan una caracte­
rística común en cuanto a que todos requieren proveedores 
especializados, materias primas, componentes específicos, 
maquinaria, comercialización, prestación de servicios a las 

S. Michael E. Porter, La ventaja competitiva de las naciones, E d. Vergara, Ar­
gentina, 1990. 

6. Alfred Marshall, Principios de economía, The Library of Economics and 
Liberty, Nueva York, libro IV, caps. 8-12, 1920. 

7. J6rg Meyer-Stamer, "Estrategias de desarrollo local y regional: clusters. Po­
lítica de localización y competitividad sistémica", El Mercado de Valores, 
vol. 9, septiembre de 2000. 

8. Michael Porter, "Location, Competition and Economic Development: Lo­
cal Clusters in a Global Economy", Economic Development Quarterly, 
Harvard Business School, vol. 14, núm. 1, 2000. 
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empresas, personal calificado en distintos procesos, cursos de 
capacitación, así como una infraestructura adecuada y enti­
dades gubernamentales eficaces y expeditas. Asimismo, el 
conglomerado necesita un mejoramiento en la infraestruc­
tura productiva y tecnológica; el establecimiento de institu­
ciones educativas y de investigación tecnológica, y medios de 
comunicación que permitan expandir las actividades de la 
industria y faciliten la comercialización de los productos. 

Los conglomerados estimulan la innovación gracias a su 
dinámica en el proceso de producción. Las empresas que los 
conforman adquieren gran conocimiento sobre la evolución 
y el comportamiento de la demanda, la nueva tecnología 
aplicable y los servicios requeridos mediante la interconexión 
de los miembros. Esto es posible debido a la cercanía y la re­
lación tan estrecha con la que operan las empresas, que les 
permiten observar con mayor oportunidad sus aciertos y erro­
res. Las industrias del conglomerado no sólo compiten ha­
cia fuera, sino también como zona con otras regiones. 9 No 
obstante, esto no elimina ciertas jerarquías o controles del 
mercado, incluso sobre la actividad industrial de una o algunas 
de las empresas participantes. 

ANÁLISIS DE RESULTADOS 

De acuerdo con los resultados obtenidos se tiene que a par­
tir del decenio de los años ochenta la producción de vino 

en el valle de Calafia sufre una gran transformación enmarcada, 
fundamentalmente, por la localización de la industria vinícola 
en el municipio de Ensenada, debido a dos características 
básicas: la concentración de la producción de vinos en esa 
microrregión (95 por ciento del total nacional) y el paso del 
cultivo de varietales tradicionales o comerciales a varietales 
finos para la producción de vinos de alta calidad. 

De modo paralelo se genera un proceso de consolidación 
económica y mayor productividad, no sólo desde la perspec­
tiva de su estructura productiva, sino de su organización 
administrativa, el uso de nuevas tecnologías similares a las 
empleadas por las empresas vinícolas internacionales y, par­
ticularmente, el cambio a una mentalidad más dinámica y 
emprendedora de los empresarios, logrando así alcanzar 
mayores ventajas competitivas e incentivando la creación de 
nuevas empresas capaces de competir en el mercado con un 
producto de alta calidad. La industria vitivinícola se consti­
tuye por 1 O empresas, la mayoría pequeñas y medianas, y si 
bien su presencia en el mercado en términos del volumen de 
producción no es muy significativa, en términos de calidad 
es de singular importancia. 

Otro resultado significativo es que el tamaño y la capaci­
dad instalada de las empresas son heterogéneos, aunque en 
el uso de técnicas para la producción y el cuidado del cultivo 
de la vid son por demás homogéneas, así como en lo que se 
refiere al proceso de fermentación y añejamiento de los di­
versos tipos de vinos. 

En el cuadro 1 se distinguen las fortalezas de las empresas 
L.A. Cetto y Vides de Guadalupe Domecq, que de acuerdo 
con su capacidad instalada se catalogan como grandes em­
presas, con capacidad ociosa significativa y gran potencial de 
crecimiento: en 1998 concentraron 94% de la producción 
total. Por lo mismo, absorben prácticamente el total de la de­
manda de uva para la elaboración de vino en la región y cuen­
tan con un importante grado de diversificación del produc­
to, pues un porcentaje significativo de éste lo dedican a la 
destilación. Asimismo, L.A. Cetto elabora tequila y Vides de 
Guadalupe Domecq, brandy. 

Bodegas de Santo Tomás, que por su volumen de produc­
ción y capacidad instalada se considera como empresa me-

PRODUCCIÓN VITIVINiCOLA EN BAJA CALIFORNIA, 1998 (MILES DE LITROS) 

Capacidad Capacidad Producción Participación Ventas en México Ventas en el exterior 
instalada ociosa' volumen porcentual Monto Porcentaje Monto Porcentaje 

LA Cetto 30 000 65.7 10 280 47.69 8 500 82.68 1 780 17.32 
Vides de Guadalupe Domecq 18 000 44.4 10 000 46.39 8 000 80.00 2 000 20.00 
Bodegas de Santo Tomás 1 080 29.2 765 3.55 515 67.32 250 32.68 
Monte Xanic 350 20.0 280 1.30 220 78.57 60 27.27 
Chateau Camou 120 120 0.56 90 75.00 30 25 .00 
Microempresas 110 110 0.51 110 100.00 

1. Porcentaje 
Fuente: Secretaría de Agricultura, Ganadería y Pesca. 

9./bid. 
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diana, al igual que las anteriores tiene una producción muy 
variada de vinos y goza de un aceptable grado de diversifica­
ción de producto, pues además de la producción vinícola, en 
los últimos años ha emprendido la de algunos bienes alimen­
ticios. Una característica similar de estas tres empresas es la 
obtención de premios y medallas nacionales e internacionales 
en que respaldan la calidad de los vinos que producen. El resto 
se clasifica como microempresas, cuya característica princi­
pal es que su producción no es muy grande en cantidad, pero 
sí en términos de calidad. Otro resultado importante es la par­
ticipación comercial de las compañías vinícolas en los mer­
cados nacional e internacional: la comercialización destina­
da al mercado interno representó 81 o/o en 1998 y a partir de 
entonces algunas comenzaron a elevar su porcentaje en el 
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mercado internacional, como Bodegas de Santo Tomás, que 
exportó 33% de su producción; Monte Xanic, 27.3% y 
Chatea u Camou, 25 por ciento. 

Con el aprovechamiento de la estructura productiva de 
cada planta y la aplicación de las ventajas obtenidas por las 
empresas más avanzadas en cuanto a innovación y generación 
de tecnologías, se han podido consolidar procesos cada vez 
más eficientes, con menores costos de producción, que han 
redituado en que dichas empresas puedan ofrecer sus pro­
ductos a precios más competitivos. El valle de Guadalupe 
cuenta con varios factores climáticos que lo distinguen: un 
micro clima de tipo mediterráneo y un tipo de suelo de exce­
lentes condiciones para el cultivo de la vid. Esto explica por 
qué en la costa (municipio de Ensenada) hay una fuerte ten­
dencia a la concentración de la superficie dedicada al culti­
vo de la vid, que pasó de 66.7 a 81 por ciento de 1993 y 1998 
(Sagarpa). La misma tendencia se aprecia en la producción 
de uva para vino de mesa en la zona costera, pues de la pro­
ducción de uva de 52 359 toneladas en 1998, poco más de 
81 o/o se produjo en ella. 10 

A partir de los años noventa comenzó una etapa de mejo­
ramiento de los viñedos, con la total especialización en el 
cultivo de varietales finas, entre otras, para vino tinto cabernet 
sauvignon, merlot y para blanco chardonnay y colombard, 
principalmente. La mayor demanda en el mercado mundial 
de vinos se orienta a los de mayor calidad que se producen con 
dichas varietales, con las que las vinícolas del Valle tienen 
mayor presencia en mercados nacionales e internacionales. 
El proceso de producción lo supervisan con meticulosidad 
enólogos expertos, desde la selección del fruto hasta la fer­
mentación y el añejamiento de los caldos, por lo cual el pro­
ceso productivo en su conjunto permite economías de esca­
la, abatimiento de los costos de producción e importantes 
niveles de productividad y competitividad. 

Por su estructura y organización productiva, las empre­
sas vinícolas del valle de Guadalupe representan una gran 
posibilidad de constituir un conglomerado vinícola que in­
cluya a otras empresas interrelacionadas. El siguiente repre­
senta un modelo propuesto para la organización del conglo­
merado de la industria vitivinícola de esa zona. En términos 
gráficos se aprecian las interrelaciones con empresas provee­
doras de insumos para el cultivo de la vid, desde los produc­
tores de uva hasta el suministro de agua. La relación entre ellas 
teóricamente conformaría un conglomerado agrícola. Por 
otra parte se observa la interrelación de las empresas provee­
doras de insumos para la elaboración de vino, desde las abas-

1 O. Secretaría de Agricultura, Ganadería, Desarrollo Rural, Pesca y Alimen· 
tación. 

• 



(. .,-· 

MODELO DE CONGLOMERADO PARA LA INDUSTRIA VITIVINiCOLA DE BAJA CALIFORNIA 

Producoon de uva - Mobi11ar1o y equ1po 

Fert1l1zantes, plagu1c1das, 
herbicidas 

Instituciones gubernamentales: secretarias 
de Estado y comisiones del Congreso de 

Botellas la Unión encargadas de regular y supervisar 
las actividades industriales correspondientes. 

Maqumar1a agricola 

Personal capaCitado 
y especializado 

Tecnologia de 1rngac1on 
y cult1vo 

EJ1datar1os y pequeños 
prop1etar1os de la t1erra 

BarriCas 
Tanques y Cisternas 

Et1quetas 

V1as de comunJcaCion 

Relac1ones publ1cas 

Summ1stro de agua 
Instituciones de educac1ón, investigación Medtos de comun1cacton 

e mformaoon espeCializados y desarrollo: Facultad de Economla, Instituto 
de Investigaciones Agrfcolas, áreas de conocimiento 
en desarrollo interno por las empresas, 
instituciones especializadas internacionales. 

Fuente: elaboración de l auto r. 

tecedoras de botellas hasta las agencias de publicidad para 
comercializarlo. También destaca la importancia que tiene 
el apoyo de las instituciones gubernamentales, sobre todo en 
hacer más expeditos los trámites y establecer que las tasas 
impositivas no representen una fuerte carga fiscal para las 
empresas e incentiven la producción. Por último, destaca el 
apoyo de instituciones universitarias y de investigación que 
coordinan avances científicos para la innovación y el mejo­
ramiento del proceso productivo en su conjunto. 

La entidad cuenta con una infraestructura comercial de 
servicios y atractivos para el turismo. Ensenada es de hecho 
la puerta de entrada marítima a la península de Baja Cali­
fornia, con un muelle de altura donde atracan con frecuencia 
cruceros internacionales; confortables playas de prestigio 
turístico nacional e internacional, y una infraestructura de 
festivales y actividades deportivas que atraen un importante 
flujo de turistas. En este marco, el propio valle de Guadal u pe 
tiene un amplio potencial turístico por su acervo histórico 
y cultural , la existencia de importantes comunidades indí­
genas, familias descendientes de colonos rusos y, en espe­
cial, las fiestas de la vendimia, que en conjunto dan un matiz 
muy singular a toda la entidad. 

CONCLUSIONES 

Otros pos1bles 
conglomerados o 
mdustnas partiCipantes 

Las posibilidades de establecer un modelo de conglomerado 
para la industria vitivinícola local son relativamente favo­

rables, sobre todo por las condiciones de las industrias locali­
zadas en el valle de Calafia. La referencia empírica más palpa­
ble se encuentra representada por el modelo de conglomerado 
vitivinícola establecido en Napa Valley, California, el cual re­
presenta un importante conglomerado de empresas alrededor 
de la industria del vino. Su estructura y organización, aunque 
a una escala mayor, presenta condiciones muy similares a las 
de México. 

Por la estructura y organización productiva que se ha de­
sarrollado en la industria vitivinícola del valle de Guadal u pe 
en los últimos años, es factible que dichas empresas organi­
cen su producción en forma de conglomerado, en principio 
porque entre ellas hay condiciones que propician un acep­
table grado de cooperación y generación de conocimientos 
técnicos, cuidados y avances enológicos, así como por la dis­
ponibilidad de información eficiente sobre el comportamien­
to del mercado del vino y el intercambio de técnicas para ela­
borar un producto homogéneo. (j 

COMERCIO EXTERIOR, AGOSTO DE 2002 723 



Desde 1983 México está experimentando un cambio pro­
fundo en su sector externo, principalmente en la estructu­

ra de su comercio exterior y en concreto en sus exportaciones. 
De ser un país que en esencia exportaba hidrocarburos, pasó 
a ser un exportador neto de productos manufacturados. Sin 
embargo, este cambio fue resultado de uno más profundo que 
pretendía restructurary modernizar el aparato productivo para 
orientarlo hacia el exterior mediante una serie de reformas j u­
rídicas y de políticas económicas, entre las que destacaba prin­
cipalmente la apertura acelerada de la economía. 1 

Durante el período 1984-1990 la mayoría de las empre­
sas no reaccionó con rapidez frente a la apertura. Todavía con 
la inercia de la economía protegida y con la esperanza de que 
el gobierno diera marcha atrás en sus propósitos, numerosas 
empresas se limitaron a aguantar y a caer cada vez más en 
condición de sobrevivencia. Es importante mencionar que 
la crisis de esos años y las devaluaciones recurrentes servían 
en cierta manera como mecanismos proteccionistas, nada 
sanos y de corta duración, ante la competencia externa. En 
realidad fue hasta inicios de los noventa que la mayoría de los 
empresarios aceptó que se trataba de un proceso irreversible 
y que tenía que modernizarse y hacerse más eficiente. 

1. Jesús Cervantes González, "Cambio estructural en el sector externo de la 
economía mexicana", Comercio Exterior, vol. 46, núm. 3, México, marzo 
de 1996, pp. 175-179. 

* Universidad Iberoamericana, plantel Golfo Centro, Puebla 
<mcorona@uiagc.pue.uia .mx> . 
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Sin embargo, no todas las empresas se comportaron así 
desde el inicio de la apertura, hubo algunas que procesaron 
y asimilaron de diferente manera la información de su entor­
no, lo que se reflejó en sus esfuerzos por mejorar su com­
petitividad. Con esta orientación invirtieron en tecnología 
y maquinaria, modernizaron sus instalaciones, capacitaron 
a su personal, profesionalizaron su administración, mejora­
ron o cambiaron sus sistemas y procesos, se abrieron al mundo 
y, en la medida de su visión y sus posibilidades, no sólo man­
tuvieron su posición en el mercado interno sino que se orien­
taron hacia el externo. 2 Por supuesto, los grandes grupos 
económicos y las empresas transnacionales fueron los que 
mejor aprovecharon las condiciones de la apertura, pero no 
fueron los únicos; también otros grupos de empresas de menor 
tamaño sobrevivieron y fueron convirtiéndose en exportado­
ras, conforme lo permitían las condiciones de la economía y 
de las propias empresas. 3 

A partir de 1994, con el Tratado de Libre Comercio de 
América del Norte (TLCAN), se profundizó la apertura, lo que 
dio un fuerte impulso a la exportación. Todo este proceso de 
mayor integración principalmente a la economía del norte 
tuvo repercusiones que en mayor o en menor medida se pre-

2. Luis E. Arjona y Kurt Unger, "Competitividad internacional y desarrollo 
tecnológico: la industria manufacturera mexicana frente a la apertura 
comercial", Economía Mexicana, nueva época, vol. V, núm. 2, segundo 
semestre, 1996, p. 213 . 

3. La evidencia está en los listados de las empresas grandes y medianas más 
impo rtantes, así como de las exportadoras más destacadas de México, 
publicadas en Expansión en septiembre y octubre de cada año. 
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sentaron en todas las entidades del país. En Puebla, por ejem­
plo, se desplegó una importante actividad exportadora, que 
ha llevado a una mejor posición del comercio exterior del 
estado. Esta situación requería un estudio y análisis para iden­
tificar las ventajas que han podido desarrollarse para com­
petir en escala internacional, en particular identificar y 
analizar los factores internos de las empresas exportadoras 
de Puebla que contribuyeron al desarrollo y el mejoramiento 
de la productividad como condición para la competitividad. 
Asimismo, se pretende sentar las bases para un examen más 
profundo del funcionamiento de las empresas exportadoras 
de México que aporte conocimiento en el campo de la ad­
ministración de organizaciones, que tanta falta hace en el 
país. 

Este trabajo incluye las siguientes partes: en primer lu­
gar se presenta el planteamiento del problema de estudio y 
la hipótesis de trabajo, seguidos por los alcances y las limi­
taciones y un breve resumen de los marcos referenciales. A 
continuación se integran los antecedentes sobre la industria 
y el comercio exterior en Puebla, para estar en condiciones 
de caracterizar a las empresas exportadoras y a sus empresa­
rios y directores. Más adelante se analizan las acciones de estos 
últimos, los resultados obtenidos por empresa y las variables 
relacionadas con la productividad. El trabajo termina con 
unas breves conclusiones. 

PLANTEAMIENTO 

E n México las condiciones macroeconómicas tienden a la 
estabilidad; sin embargo, lo que realmente urge es con­

tinuar con los cambios en el ámbito microeconómico. Las 
propias autoridades han reconocido que es imprescindible 
elevar la competitividad de las empresas y lo han manifesta­
do en repetidas ocasiones, al menos en los últimos tres pla­
nes nacionales de desarrollo, incluido el del actual gobierno 
para 2001-2006.4 En todos estos planteamientos destaca la 
productividad como factor clave para elevar la competi­
tividad. 

Todo esto parece bien orientado; sin embargo son plan­
teamientos muy generales y pareciera como si la productivi­
dad, y de paso la calidad, sólo dependieran de la mano de obra 
o de algún factor en especial, lo que no es así. 

En las empresas, además del entorno, concurren muchos 
elementos que contribuyen a su funcionamiento y son respon­
sables de él; por ello, no se puede limitar la perspectiva y ha­
blar sólo de rendimientos o de productividades parciales 
porque el mejoramiento de uno de los factores debe ser corres­
pondido por el de los demás. En la actualidad los resultados 
son totales o globales y van desde la concepción de la idea, la 
investigación y el desarrollo del producto, hasta el servicio 
posventa dentro y fuera del país. Entonces, la productividad 
abarca todos los sistemas, las etapas y los procesos en las em­
presas y como tal se debe estudiar. 

4. Poder Ejecutivo, Plan Nacional de Desarrollo 2001-2006, México, 2001. 
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La idea que orientó los objetivos de este proyecto de in­
vestigación, transformada en hipótesis de trabajo, fue que la 
competitividad de las empresas exportadoras, además de que 
está influida por factores del entorno, depende de un conjunto 
de elementos internos relacionados con la productividad 
como el desarrollo del factor humano, la estrategia del direc­
tivo, la organización de la empresa, los procesos de calidad, 
la innovación en productos y procesos, el desempeño finan­
ciero y la mercadotecnia internacional, entre otros. Es más, 
cuando se trata de estudiar la productividad de las empresas 
de exportación se tienen que integrar otros elementos im por­
tan tes para el desempeño exportador, puesto que esta acti­
vidad no es resultado automático del mejoramiento de la 
productividad. Por tanto, hay que considerar factores rela­
cionados con la calidad de la administración, como su visión 
y alcances, al igual que las características personales del di­
rectivo, como su nivel de educación, su grado de información, 
su experiencia cosmopolita y otras, que también influirán de 
manera directa o indirecta en la productividad de la empresa. 
Con esta perspectiva, el estudio de la productividad en las 
empresas se ha realizado desde un enfoque holístico, tratan­
do de relacionar a aquélla con los principales factores que la 
influyen mediante el modelo explicativo que más adelante 
se presenta. 

El resultado de esto ha permitido identificar variables aso­
ciadas al desarrollo de ventajas competitivas en las empresas 
exportadoras de Puebla, atribuibles a sus condiciones inter­
nas. Ello es de suma importancia no sólo para avanzar en el 
conocimiento de una parte de la realidad empresarial mexi­
cana, ciertamente exitosa, sino que dichos conocimientos y 
prácticas pueden servir para mejorar el desempeño de otras 
empresas, incluso el de las que son en potencia exportadoras. 

ALCANCES Y LIMITACIONES 

Esta investigación abarcó el estudio de las empresas expor­
tadoras de Puebla que realizaron operaciones en 1996 y 

1997. Como el objetivo fue sentar las bases para un conoci­
miento sistematizado del funcionamiento y la organización de 
esas empresas, así como profundizar en los factores relacionados 
con su productividad, sólo se estudiaron las de la industria 
manufacturera en sus tres tamaños: pequeñas, medianas y 
grandes. Aunque la muestra tomó los tamaños y el volumen 
de exportación como criterios de selección, de manera indi­
recta también quedó integrada por empresas de varias ramas, 
localizadas en nueve municipios del estado. El informe que aquí 
se presenta no considera, en esta ocasión, alguna de estas cla­
sificaciones, pues se hizo con base en la muestra total. 
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La información se recopiló mediante una muestra que se 
aplicó a directores y empresarios. Fue un estudio transversal 
sobre la situación de las empresas en 1997, lo cual lo limitó 
en términos dinámicos, pero ha sentado las bases para estu­
dios posteriores y seguimiento de variables importantes. 

Vale la pena mencionar que en México es muy difícil ob­
tener información directa de las empresas debido al herme­
tismo y la desconfianza del los empresarios. No obstante, fue 
posible encuestar 71 empresas, que representaron un grado 
de respuesta de 77% respecto al tamaño de la muestra origi­
nal, lo cual la hizo comparable con estudios realizados en otras 
partes del mundo sobre los perfiles y la conducta exportadora 
que más adelante se comentan. 

Debido a la escasez de estudios sistematizados sobre la 
empresa exportadora en México y a que la literatura más re­
ciente sobre el tema aborda casos sobre la conducta exportadora 
en otros países, hubo que hacer adecuaciones, siendo la prin­
cipal el carácter general del estudio, para tener fundamentos 
que permitieran emprender investigaciones más específicas. 

En el mismo sentido, aunque el estudio pretendió gene­
ralizar sus resultados por medio de una muestra bien selec­
cionada, por los problemas para recopilar la información de 
sustituciones continuas de las empresas que había que en­
cuestar se tiene que advertir que los resultados, si bien son 
lógicos y comprobables de acuerdo con los planteamientos 
teóricos y metodológicos, se deben tomar con reserva, esto es, 
como una primera aproximación para el conocimiento de las 
empresas exportadoras en México por medio de una mues­
tra focalizada regionalmente. 

MARCOS REFERENCIALES 

En la actualidad uno de los elementos más importantes para 
que un país crezca y se desarrolle es su comercio interna­

cional, en especial la capacidad que tenga para exportar más 
de lo que importa. Con ello genera excedentes que represen­
tarán ahorros que podrán ser susceptibles de reinvertirse para 
elevar la producción, el empleo y las oportunidades de pro­
greso para la población del país. 

El que un país exporte significa muchas cosas, pero en 
concreto muestra que sus empresas tienen una ventaja para 
competir en el mercado mundial,5 la cual puede provenir de 
factores externos e internos a aquéllas. Entre los primeros es-

S. En uno de sus libros, Paul Krugman argumentó que la mayoría del pensa· 
miento convencional del comercio internacional simplemente estaba 
equivocado. Aunque los expertos decían que la competitividad era un 
recurso nacional, el profesor afirmaba que en realidad era un recurso de 
las compañías. Los países no compran ni venden al extranjero directamente, 

• 

• 



tán los elementos macroeconómicos, las economías de loca­
lización y de aglomeración por estar situadas cerca de sus cen­
tros de aprovisionamiento y, en fin, todos aquellos factores 
que influyen en la empresa y que ésta poco puede hacer en 
lo individual para manipularlos o controlarlos. Entre los inter­
nos cabe señalar aquellos sobre los cuales se tiene dirección 
y control; como ejemplo están las inversiones en maquina­
ria, tecnología, capacitación de la mano obra, procesos y or­
ganización, entre otros. Unos y otros influyen y son deter­
minantes de la eficiencia con que se administran los recursos 
para la competitividad. Tan importante y complejo se ha 
vuelto este concepto en la era de la globalización que hay al 
menos tres enfoques sobre lo que es la competitividad:6 

• En el primero se han agrupado todos los estudios que se 
centran en las empresas individuales, por considerar que son 
los factores internos los determinantes del desempeño de la 
empresa. 

• En el segundo, los que consideran que el desenvolvimien­
to macroeconómico nacional y los factores que están atrás de 
él son los que determinan la competitividad del país y de sus 
empresas. Las variables de control de la política económica 
son por ejemplo los superávit o déficit fiscales y de la balan­
za comercial y las expansiones o contracciones de la política 
monetaria, entre otros. 

• En el tercero se reúnen los estudios que consideran las 
políticas gubernamentales con un enfoque más micro que 
macroeconómico, como por ejemplo las políticas industriales, 
que hacen competitiva a una industria. 
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FUENTES DE VENTAJAS COMPETITIVAS 

Fuente : elaboración propia con base en diversos autores. 

son las compañías las que lo hacen y mientras las políticas económicas 
nacionales pueden ser un importante factor en la determinación de qué 
tipo de bienes produce un país, al final el mercado se impone. Paul Krug­
man, Pop lnternationalism, MIT Press, 1996, p. 87. 

6. Richard Nelson, "Recent Writings on Competitiveness: Boxing the Com­
pass", California Management Review, invierno de 1992, pp. 127-137. 

Por supuesto que si se agruparan estos tres enfoques se po­
dría ver el resultado de la competitividad en su conjunto. Un 
ejercicio así no se ha hecho; más bien se sigue profundizan­
do en cada uno de ellos. En este caso es importante mencio­
nar que el primero fue el que guió a esta investigación y es el 
que se aborda a continuación. 

LAS EMPRESAS COMO COMPETIDORAS 

Dentro del enfoque de las empresas como competidoras, 
los estudios partieron de diagnósticos sobre el estado de 

las industrias en Estados Unidos7 y prosiguieron con el exa­
men de los cambios en la competencia y en los mercados por 
laglobalización.8 Después continuaron los relacionados con 
características más específicas en la operación de las empre­
sas, como la manufactura flexible, la entrega justo a tiempo, 
la administración de inventarios y la participación de los tra­
bajadores, consideradas parte de la empresa en el largo pla­
zo.9 La causa de esos estudios fue que en 1992las empresas 
estadounidenses aún acostumbraban el viejo método de la 
producción en masa, en una era en que la manufactura flexible 
se había vuelto el modo más eficaz de operar. Asimismo, la 
estructura jerárquica de la empresa, y por tanto la asignación 
de trabajos específicos, era muy limitada, quizá muy apro­
piada en el pasado pero entonces ya era la causa de su debili­
dad. Otro gran problema sumado al anterior era la gran dis­
tancia que separaba la investigación y el diseño de ingeniería 
de la manufactura de producción. En los hechos, les toma­
ba más tiempo a las compañías estadounidenses que a las ja­
ponesas el ir de la concepción de la idea a la producción, 10 y 
por si eso fuera poco, a menudo con costos de producción 
mayores y con menor calidad que sus competidoras. 11 

Un grupo de trabajo al respecto examinó las estrategias, 
estructuras y capacidades que una empresa necesita para in­
novar continuamente y ganar con sus innovaciones. 12 En esos 

7. Por ejemplo, S. Wheelwright, "Restoring Competitiveness in U.S. Manu­
facturing ", en D. Teece (ed.), The Competitive Challenge, Ballinger. Cam­
bridge, 1987. 

8. M. Porter, "Changing Patterns of lnternational Competition", en D. Teece 
(ed.), op. cit. 

9. M. Priori y C. Sabel, The Second Industrial Divide, Basic Books, Nueva York, 
1984; D. Jones Womack y D. Roos, The Machine that Changed the World, 
MIT Press, Cambridge, 1991. 

1 O. K. Clark y T. Fujimoto, Product Development Performance: Strategy Mana­
gement and Organization in the World Auto lndustry, Harvard Business 
School Press, Cambridge, 1991. 

11. D. Jones Womack y D. Roos, op. cit. 
12. Véase por ejemplo R.P. Rumelt, "Towards Strategic Theory of the Firm ", 

en Competitive Strategic Management, Prent ice Hall, Englewood Cliffs, 
N.J., 1984; C. K. Prahalad y G. Hamel , "The Core Competence of the 
Corporation ", Harvard Business Review, 1990. 
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estudios se han destacado varios aspectos: la importancia de 
la inversión en investigación y desarrollo, complementada 
con la de activos, incluida la gente, que por lo general reditúan 
en el futuro; la necesidad de una estrategia coherente de lar­
go plazo que posibilite a la empresa concentrar su atención 
y sus inversiones en lo trascendente; la necesidad de una es­
tructura organizacional que facilite la coordinación de las ac­
tividades necesarias y provea motivaciones apropiadas y re­
conocimientos a quienes trabajan en la empresa y con ella. 

En el mismo sentido pero con una intención más puntual 
hacia la productividad, se encuentran los trabajos de Porter 
sobre la industria competitiva, 13 importantes por su sistemati­
zación y metodología, y luego los de William Seidman y Steven 
L. Skancke, sobre un enfoque integral de productividad. 14 

En otros trabajos sobre el comportamiento exportador de 
las empresas, también se encontraron características, rasgos o 
ventajas que permiten competir en el mercado internacional. 
Al respecto se pueden mencionar, entre otros, los trabajos de 
WarrenJ. Bilkeyy George Tesar; 15 y de S. Tamer Cavusgil, 16 

en los cuales, además de determinar etapas en el proceso de 
internacionalización de la empresa, encontraron algunas re­
laciones interesantes con factores organizacionales, perfiles de 
los administradores y otros que más adelante se detallarán. 

Sin embargo, en este cúmulo de ideas sobre la competi­
tividad le ha tocado a Porter esclarecer el papel que desempeña 
la productividad: "la principal meta económica de una nación 
es producir un alto y creciente nivel de vida para sus ciuda­
danos. La capacidad de conseguirlo depende no de la amorfa 
noción de competitividad, sino de la productividad con que 
se empleen los recursos de una nación (trabajo y capital)" .17 

De esta forma la productividad más que la competitividad 
(aunque la primera está contenida en la segunda) se convierte 
en la variable clave, porque además de que aumenta la renta 
nacional per cápita en el largo plazo, determina los salarios 
y los beneficios del capital. Con una productividad alta, los 
salarios lo serían también y permitirían a los trabajadores tener 
mayor tiempo para la recreación "en lugar de trabajar durante 
jornadas muy largas" .18 De igual manera, las rentas altas ge-

13. Michael Porter, Estrategia competitiva, CECSA, México, 1997. 
14. William Seidman y Steven L. Skancke, Productivity. The Proven Path to 

Excellence in U. S. Companies, Simon and Schuster, Nueva York, 1991. 
15. Warren J. Bilkey y George Tesar, "The Export Behavior of Smaller Wiscon­

sin Manufacturing Firms", Journal of lnternational Business Studies, vol. 
8, núm. 1, 1977, pp. 93-98. 

16. Stamer Cavusgil, "Sorne Observations on the Relevance of Critica! Varia­
bles for lnternationalization Stages", en M.R. Czinkota y G. Tesar (eds.), 
Export Management and lnternational Context, Praeger, Nueva York, 
1982, pp. 276-285. 

17. Michael Porter, La ventaja competitiva de las naciones, Vergara, México, 
1991, p. 28. 

18. /bid' p. 29. 
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nerarían más ingresos para el gobierno por la vía de los im­
puestos y con éstos se pagarían los servicios públicos que au­
mentarían el bienestar de la población. 

Con estas ideas en las empresas, la mayor productividad 
permitiría cumplir con normas más exigentes de tipo social, 
como la seguridad e higiene en el trabajo y las de carácter 
ambiental. En esta perspectiva, la productividad se considera 
la solución a casi todo. Por tanto, todos los esfuerzos debe­
rían realizarse para mejorar la productividad de las empre­
sas, desde la mejora de la calidad, pasando por un mayor va­
lor agregado, hasta la mejora de la tecnología del producto o 
del proceso para que sea más eficiente la producción. "Me­
jorar la productividad equivale a alcanzar el éxito competi­
tivo y para ello las empresas de la nación han de poseer una 
ventaja competitiva en forma bien de costos inferiores, bien 
de productos diferenciados que obtengan precios altos" Y 
Para el autor, la nación influye en sectores o segmentos más 
que en empresas. Pero estas últimas, a partir de su cadena de 
valor, pueden generar ventajas competitivas si aprovechan y 
desarrollan sus condiciones internas y las de su entorno. Las 
ventajas surgen de la manera como la empresa logra organi­
zar todas sus actividades mediante la cadena de valor que re­
presenta el sistema para generar valor a los clientes. 

Para adquirir ventaja competitiva es indispensable que la 
cadena de valor de una empresa se gestione como un sistema 
y no como una colección de partes separadas; el resultado será 
el mejoramiento de la productividad. En esto radica la utili­
dad del enfoque de Porter para hacer un análisis interno de 
las empresas. 

PRODUCTIVIDAD DESDE ADENTRO 

W illiam Seidman y Steven L. Skancke estudiaron 1 000 
empresas de Estados Unidos para identificar los fac­

tores que podían explicar su desempeño exitoso frente a la 
competenciainternacional.20 Afirman que la productividad 
en las empresas es clave para la economía de ese país y por ello 
su enfoque se orienta precisamente a estudiar en forma in­
tegral los elementos o factores que la hacen posible. Desde 
una óptica microeconómica y organizacional, las empresas 
son vistas como un todo, dándole gran importancia al fac­
tor humano, a las actitudes y los valores, y al desarrollo de la 
tecnología. 

Para estos autores la productividad está en función del 
liderazgo, de la organización, de la planeación estratégica y 

19./bid., p. 33. 
20. William Seidman y Steven L. Skancke, op. cit. 
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operativa, de la calidad, de la medición de la productividad, 
de la gente, de la comunicación, del reconocimiento, de la 
inversión, de la tecnología y de la investigación. 

Se trata de un trabajo basado en la revisión de los aspec­
tos más sobresalientes del desempeño de las empresas, que 
no incluyó pruebas estadísticas, sino más bien un recuento 
de las características que se asocian al mejoramiento de la 
productividad y de la habilidad para competir. 

ESTUDIOS SOBRE EL COMPORTAMIENTO EXPORTADOR 

De los estudios del comportamiento exportador se pue­
den rescatar elementos muy valiosos relacionados con 

el desempeño de las empresas orientadas al comercio inter­
nacional. Aunque dichos trabajos no se enfocan precisamente 
al estudio de las ventajas competitivas, sí muestran resulta­
dos de los que pueden derivarse factores o variables que in­
ciden en el mejor desempeño para la exportación. 

Entre los modelos que siguen esa tendencia se encuentran, 
además de los mencionados, los de J ohanson y Wiedersheim, 
Czinkota, Barrett y Wilkinson y Crick. 21 En estos modelos 
las variables administrativas, como las características del 
personal que toma las decisiones, las actitudes hacia el co­
mercio exterior, las expectativas de las metas planeadas, las 
características organizacionales 

cosmopolita y bilingüe, así como una administración de ca­
lidad y dinámica, expresada ésta por las herramientas técni­
cas, la competencia empresarial y la orientación planeada. Sin 
embargo, la selección de las variables fue a menudo arbitra­
ria y en la mayoría de los estudios la operacionalización y la 
medida de las variables explicativas fue relativamente simplis­
ta, lo que impuso serias limitaciones al subsecuente análisis 
estadístico y a la interpretación de los resultados. 

Con lo anterior como marco teórico y de referencia, la 
consecuencia lógica fue la propuesta de un modelo integral 
para estudiar la productividad de las empresas exportadoras 
como el que se presenta a continuación. 

LA INDUSTRIA Y EL COMERCIO 

EXTERIOR EN PUEBLA 

e omo preámbulo al estudio de las exportadoras de Pue­
bla es necesario abordar los antecedentes de la industria 

y el comercio exterior en esa entidad. La industrialización en 
la entidad tuvo su origen en 1830, cuando se fundó la pri­
mera fábrica de hilados y tejidos, La Constancia. Desde en­
tonces la industria textil creció en la ciudad capital, junto con 
otras industrias tradicionales que evolucionaban lentamen­
te, como la de alimentos y bebidas. 

tales como el tamaño de la com­
pañía, la ventaja competitiva y 
la historia de la compañía, fue­
ron cruciales para explicar los 
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comportamientos. Por ejemplo, 
encontraron que las empresas 
con mayor desenvolvimiento 
internacional fueron las que te­
nían un personal más educado, 

21 . Jan Johanson y Finn Wiedersheim­
Paul, "The lnternationalization of the 
Firm: Four Swedish Cases", Journal 
of Management Studies, octubre de 
1975, pp. 305-322; Michael R. Czin­
kota, Export Development Strategies: 
U. S. Promotion Policy, Praeger, Nueva 
York, 1982; Nigell. Barret y lan F. 
Wilkinson, "Export Stimulation: A 
Segmetation Study of the Exporting 
Problems of Australian Manufactu­
ring Firms ". European Journal of Mar­
keting, vol. 19, núm. 2, 1985, pp. 53-
72; Dave Crick, "An lnvestigation into 
the Targeting of U.K. Export Assis­
tance ". European Journaf of Marke­
ting, vol. 29, núm. 8, 1995, pp . 76-94. 

MODELO INTEGRAL DE PRODUCTIVIDAD 

Investigación y desarrollo VI 

Mercadotecnia VIl 

Finanzas/inversión VIII 

Fuente: elaboración propia con base en diversos autores citados en este articulo . 
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Hacia 1965 la industria poblana crecía con base en sus 
industrias tradicionales. Sin embargo, a principios de este 
decenio, con la construcción de la autopista México-Puebla 
y la publicación de la Ley de Fomento Industrial en 1963, se 
dio un fuerte impulso a la instalación de empresas de las ra­
mas química, metálica básica y de equipo de transporte. A lo 
largo de esa carretera, de Puebla hasta San Martín Texme­
lucan, se formó un corredor industrial que contaba con la in­
fraestructura necesaria. 22 

Lo más importante, sin embargo, es que esas ramas se con­
virtieron en las responsables del dinamismo industrial des­
de finales de los años sesenta. Esta situación sólo se interrum­
pió durante los períodos de crisis (1982-1988 y 1995-1996) 
y fue estimulada por la incorporación en los últimos 15 años 
de las industrias de auto partes, muebles y maquila, con lo que 
se diversificó más el aparato industrial. 

En lo que respecta a la distribución geográfica de la acti­
vidad industrial en la entidad, en 1993 tan sólo en tres mu­
nicipios (Puebla, Cuautlancingo y Xoxtla) se concentraba 
76.3% de la producción manufacturera. 23 

Sin embargo, la evolución industrial influida por las con­
diciones macroeconómicas ha tenido un comportamiento 
parecido al de los demás sectores de la economía nacionaF4 

y la actividad exportadora no ha sido la excepción. De hecho, 
de no ser por la creciente industria exportadora ligada al sector 
automovilístico, de autopartes, muebles de madera, equipo 
de transporte, minerales no metálicos, textiles, vestido y 
maquila, principalmente, Puebla estaría sumida en un reza­
go mayor respecto al resto del país. 

En efecto, en 1992las exportaciones totales de ese esta­
do eran del orden de los 3 51 millones de dólares, de los cuales 
97% correspondía a manufaturas y 3% a productos agrope­
cuarios. En 199 3 aumentaron a 415 millones de dólares, 
poco más de 18%. Sin embargo, en 1994, con la puesta en 
marcha del TLCAN, las exportaciones crecieron de modo ex­
traordinario, a 1 406 millones de dólares. Este dinamismo 
fue estimulado por la caída del mercado interno y la deva­
luación en 1995, cuando las ventas al exterior llegaron a los 
2 347 millones de dólares, y siguieron aumentando hasta 
alcanzar los 3 058 millones de dólares en 1996,30% más 
que el año anterior. En estos dos últimos años, más de 98% 

22. Miguel A. Corona Jiménez y María Carmen Domínguez Ríos, Estructura 
industrial, empresa transnacional y balanza comercial en Puebla, 1960-
1983, tesis de licenciatura, Facultad de Economía, julio de 1987 . 

23. Gobierno del Estado de Puebla, Plan Estatal de Desarrollo 1993-1999, 
México. 

24. J. Estay Reyno et al., "Tre inta años de economía, 1965-1995", en Una vi­
sión desde Puebla, Benemérita Universidad Autónoma de Puebla, Méxi­
co, 1996. 
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de las exportaciones de Puebla fue de productos manufac­
turados. 25 

También las importaciones aumentaron de manera con­
siderable, de 9% en 1993-1994, a 26.4% en 1994-1995 y a 
33.8% de 1995 a 1996. Sin embargo, al ser mayores los au­
mentos de las exportaciones, la balanza comercial del esta­
do comenzó a registrar superávit desde 1994.26 

Las exportaciones con mayor crecimiento en estos años 
fueron las del sector del vestido (86.9%), más relacionadas con 
la maquila; las de la industria metalmecánica, 43.3%, y las del 
sector automovilístico, 22.9%. De las manufacturas, en 1996 
las exportaciones automovilísticas y de auto partes represen­
taron 70.5%; las textiles y de la confección, 14%; las metal­
mecánicas, 8.9%, y las de otras manufacturas, 6.6 por ciento. 

Los principales destinos de las ventas al exterior fueron los 
mercados de América del Norte: Estados Unidos y Canadá; 
de Europa: Alemania, Francia, España y el Reino Unido; de 
Centroamérica: Guatemala, Honduras, El Salvador y Pana­
má; de América del Sur: Brasil, Chile, Colombia y Perú, y del 
Sudeste Asiático: Corea y Hong Kong. 

Ese dinamismo exportador en Puebla se ha acompañado 
de una incorporación creciente de empresas dedicadas a esta 
actividad, al grado de que su número aumentó a más del doble 
de 1993 a 1996. Las maquilado ras destacan con 164, es decir, 
34 empresas más de este tipo que en 1995. 

Es importante subrayar que el cambio estructural en el sec­
tor externo de la economía mexicana también se reflejó en 
el de Puebla. Con la incorporación de México al TLCAN la 
exportación tuvo un fuerte impulso en la entidad, que se re­
flejó no sólo en el aumento de los montos sino en el número 
de empresas orientadas hacia el exterior. Sin desconocer que 
la caída del mercado interno y la devaluación de la moneda 
también han influido, no se puede soslayar que las empresas 
han realizado esfuerzos por mejorar su competitividad. 

En este trabajo se estudian los factores internos de las 
empresas que han facilitado su incorporación a la exportación 
a partir de la productividad, pues si bien la economía crea 
condiciones, quien toma finalmente la decisión es el empresa­
rio; es él quien va estructurando y organizando su empresa 
de acuerdo con sus conocimientos, experiencias y percepcio­
nes de la realidad. Conocer la organización y el funcionamien­
to de las empresas, el perfil de los empresarios y directivos y 
las condiciones propicias para la productividad es crucial para 
entender en gran medida las prácticas administrativas rela­
cionadas con ventajas competitivas para la exportación. 

25. Guillermo Contreras Pisson, El sector exportador de Puebla, 1993-1996, 
informe preparado para la Universidad Tecnológica de Puebla, 1996. 

26./bid., p. 6. 
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CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS 

E 1 número de empresas en estudio fue de 71; los estratos 
incluyeron 37 pequeñas, 17 medianas y 17 grandes, dis­

tribuidas en 14 giros industriales y localizadas en nueve muni­
cipios del estado de Puebla. La mayoría, con exportaciones 
frecuentes y fundadas durante los períodos críticos de la eco­
nomía mexicana en su sector externo: hasta 1982, antes de 
la apertura; de 1983 a 1993, período de crisis y apertura, y a 
partir de 1994, que se inició con el TLCAN. De lo anterior 
resultó una muestra representativa, no sólo por sus estratos, 
sino también por la antigüedad de las empresas. 

Respecto a su organización y funcionamiento, los prin­
cipales departamentos de las exportadoras eran: el de produc­
ción, en 1 OOo/o de las empresas; contabilidad, en 95%; ven­
tas, en 82%; compras, en 79%; recursos humanos, en 50%, 
e investigación y desarrollo, en 3 5o/o. Las áreas en donde uti­
lizaban la planeación eran: producción, en 88%; contabili­
dad, en 62%; ventas, en 54%; compras, en 62%; recursos 
humanos, en 39%, e investigación y desarrollo, en 24 por 
ciento. 

Sobre su condición en el comercio exterior, 46% de las 
empresas exportó más de 50% de su producción en 1996. Del 
total de las empresas, 47% exportó a un solo país, mientras 
que 53% lo hizo a más de uno. Y lo más importante: 83% 
exportaba de manera continua. 

PERFIL DE LOS EMPRESARIOS 

La mayoría de los directivos y empresarios eran jóvenes 
adultos (entre 30 y 50 años de edad) y 95% de ellos eran 

hombres. La mayoría también cuenta con estudios de licen­
ciatura, ha egresado de universidades privadas, domina al 
menos el inglés como segunda lengua y posee experiencia en 
el extranjero. Con este cuadro parecía que los nuevos tiem­
pos demandaban personas con una mentalidad más abierta 
y preparación que rebasaba en mucho a la improvisación, con 
conocimientos para comprender, asimilar y responder a las 
necesidades de los mercados internacionales, sobre todo en 
un mundo en que la información es cada vez más importan­
te para administrar el riesgo. 

Respecto a esto último, se informaban de diferentes ma­
neras, aunque la principal es la lectura de la sección econó­
mica de los diarios, luego las publicaciones relacionadas con 
el giro de sus negocios e internet. Utilizaban la planeación 
al menos en alguno de sus departamentos o áreas, aunque no 
precisamente con un enfoque de largo plazo. 

En un ámbito global saturado de la palabra competitividad 
por donde se le vea, 54% de los empresarios exportadores se 
movía inspirado por una misión fundamentada en la calidad, 
el servicio al cliente, la productividad y el ser humano, en este 
orden de importancia. De ellos sólo 38% tenía objetivos de 
largo plazo, aunque la mayoría declaró que tenía una estra­
tegia para competir y exportar; asimismo, 83% tenía planeado 
aumentar sus exportaciones y conocía los factores críticos para 
su negocio en los próximos cinco años. Esto que podría se­
mejarse a un enfoque estratégico, se complementaba con su 
percepción sobre el entorno y su empresa. 
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Consideraban como principales amenazas la competen­
cia desleal, las malas condiciones de la economía del país y la 
falta de recursos. Como oportunidades, el incremento de 
la demanda, el personal capacitado y la mejor materia prima 
disponible por la creciente competencia. Desde la perspectiva 
de la empresa, el diagnóstico consideraba como fortalezas la 
experiencia, la gente, el producto, la estructura, el servicio y 
la calidad, en este orden. Pero en las debilidades resaltaba el 
capital insuficiente, la carencia de mano de obra calificada y 
la falta de capacitación. 

Al diagnóstico anterior enfrentaban una imagen sobre los 
factores críticos en el horizonte de mediano plazo (cinco 
años), que destacaba la calidad en primer lugar, seguida del 
servicio, del precio y por último de la eficiencia y los costos. 
Al hacer una comparación de lo anotado en el párrafo anterior 
con esto, se observó que la principal debilidad que percibían 
en su empresa sería el factor principal de la competitividad 
en los años posteriores: la calidad. En conjunto se observa­
ba un pensamiento abierto, orientado al mercado, pero sin 
la visión clara de cómo hacerle frente; se presentaba como un 
conjunto de ideas no sistematizadas que reflejaban un pen­
samiento también fragmentado sobre el entorno, la organi­
zación, su futuro y sobre el papel de los trabajadores, a los que 
se les pedía mucho pero se les ofrecía y daba poco. 

CARACTER(STICAS DEL PERSONAL 

E 1 personal en las exportadoras encuestadas estaba integra­
do por63% dehombresy37% de mujeres. La edad pro­

medio de los primeros era de 29 años y de las segundas de 27. 
Sus niveles de escolaridad eran en 52% estudios de primaria 
y en 37% de secundaria. Las edades de jóvenes adultos del 
personal se reflejaban en una relativa estabilidad en el empleo, 
al promediar 7.1 años de antigüedad. 

Respecto a su integración del personal a la organización, 
en 42% de las empresas más de 50% del mismo recibía capa­
citación. Sin embargo, los obreros dedican a ello 40 horas en 
promedio al año, en contraste con los supervisores y los direc­
tivos, con 237 y 126 horas, respectivamente. Según estos últi­
mos, 93% de los trabajadores sabía que se exportaba el produc­
to, 72% a qué países y 40% quiénes eran los compradores. 
También afirmaron que, en promedio, 62% de los obreros esta­
ba interesado en evaluar la productividad y que 38% partici­
paba en rotación de tareas. En cuanto a los aspectos negativos 
del comportamiento de los trabajadores se encontró que el 
promedio del ausentismo semanal en las exportadoras estudia­
das era de 3.3%, el de accidentes de trabajo era de nueve al año 
y que el de rotación de personal por año era de 1 O por ciento. 
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Otros datos importantes al respecto fueron: en 84% de las 
empresas se daban estímulos económicos a los trabajadores, 
los salarios representaban 28% en promedio de los costos 
torales y 9% de los costos se destinaba a mejorar las condi­
ciones de trabajo. 

ACCIONES 

e omo directivos, los exportadores eran los que más se ca­
pacitaban; compartían los resultados sobre el desempe­

ño de la empresa sólo con el personal de mayor confianza, pues 
muy pocos lo hacían con los obreros. En la mayoría de las em­
presas se aplicaban programas para elevar la productividad 
(71 %), y ésta se evaluaba en 81 %; también se habían esta­
blecido sistemas de evaluación y control en 82%, criterios para 
seleccionar a sus proveedores en 86%, controles de calidad 
sobre las compras en 80% y sobre la producción en 93%. 
Además se habían instalado computadoras en todas las áreas 
de contabilidad y en 81% de las de producción, principal­
mente. Por lo que respecta a otros factores importantes para 
el largo plazo, su incidencia era menor; por ejemplo, en 48% 
de las empresas se realizaba investigación y desarrollo, con un 
promedio de 102 horas al mes. En 47% se aplicaban sistemas 
de reconocimiento al desempeño del personal, en 54% se daba 
al menos una hora de capacitación al mes, y en 64% los di­
rectivos empresarios detectaban las necesidades de los clientes 
por comunicación directa. Cabe resaltar que en 95% de las 
empresas se reinvertía parte de las utilidades. 

De acuerdo con estas acciones, se puede deducir que en 
la mayoría de las empresas estaban orientadas más a atender 
lo inmediato, a lo que el mercado estaba demandando. Sin 
embargo, en lo que era trascendente para el mediano y largo 
plazos, como es la inversión en el factor humano y el desarrollo 
de nuevos productos y procesos, la atención y los esfuerzos 
eran menos frecuentes, con lo cual estaban limitando el de­
sarrollo de ventajas competitivas superiores y sostenibles por 
diferenciación en el futuro. 

RESULTADOS 

Entre los resultados más importantes alcanzados se puede 
mencionar que el promedio de producción con control 

de calidad en las empresas era de 92%. En 51 o/o de ellas los 
costos de re procesos eran menores a 20% de los costos tota­
les, pero en 37% no se incurría en ellos. El costo promedio 
de los reprocesos sobre los costos totales era de 6%, en tanto 
que 45% tenía servicio posventa. En cuanto a las formas de 
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organización productiva, en 45% se daba la 
rotación de puestos, en 28% el control esta­
dístico del proceso y en 23% los círculos de ca­
lidad. Las áreas con más presencia en las em­
presas eran producción, contabilidad y ventas; 
también en éstas había más controles, aun 
siendo pequeñas exportadoras. 

La competitividad de las empresas exportadoras, 

además de estar influida por factores del entorno 

La mayoría de los directivos y empresarios 
sabía cuáles eran sus ventajas competitivas: la 
calidad en 75%, el servicio y la puntualidad 
en 71%, el precio en 37% y el volumen en 

macroeconómico, depende de un conjunto de 

elementos internos relacionados con la productividad 

37%. Se estaba observando la transición hacia 
un modelo de ventajas competitivas más por 
diferenciación que por costos; esto era mejor, 
aunque los esfuerzos todavía eran insuficientes, dada la ve­
locidad de cambio del entorno, frente al grado de respuesta 
desde las organizaciones. El conocimiento del mercado y de 
los clientes fue otro resultado significativo de las acciones 
realizadas a partir de un pensamiento global, pues 59% sa­
bía que la demanda por sus productos estaba basada en la 
calidad, la atención y el servicio, principalmente, lo cual coin­
cidía con las ventajas competitivas descritas. Finalmente, 75% 
de los directivos y empresarios sabía cuáles eran las princi­
pales quejas de sus clientes. 

Aunque se veía una respuesta positiva a los esfuerzos por 
mejorar la calidad y el desempeño, los aspectos más huma­
nos de la producción, como la comunicación dentro de la 
empresa, se calificaron con un promedio de 7.6, en una 
escala de cero a diez. Por lo que respecta a las propuestas de 
mejora, éstas provenían principalmente de quienes recibían 
más capacitación, los directivos (46%). No obstante, el 
personal obrero tenía un aporte importante, con 30 por 
ciento. 

En la parte financiera, sólo 30% utilizaba capital de prés­
tamo, siendo su principal fuente de financiamiento la ban­
ca comercial; enseguida estaban otras fuentes del extranjero 
y el Banco Nacional de Comercio Exterior. Por último, 7 4% 
de los directivos y empresarios declaró que habían obtenido 
utilidades durante 1996, año de una recuperación lenta y con 
un tipo de cambio todavía subvaluado. 

RESULTADOS DEL ESTUDIO SOBRE LA PRODUCTIVIDAD 

e on estas características y dinámicas se abordó el estudio 
de la productividad en estas empresas. La estrategia para 

el análisis se formuló con el propósito de comprobar la hi­
pótesis de trabajo y de considerar el tamaño de las empre­
sas en estudio. Se realizó en dos fases: en la primera se tra-

bajó todo el conjunto de la información, considerando la 
muestra total. En la segunda se separó a las empresas por 
tamaños. 

La primera fase se inició con un análisis de tablas cruza­
das, para encontrar relaciones entre el tamaño de la empresa 
y las variables en estudio, separadas estas últimas en dos gru­
pos, dependiendo si la empresa aplicaba o no programas para 
el mejoramiento de la productividad. 

Para determinar los factores que afectaban la productivi­
dad se continuó con la utilización del análisis discriminan­
te. En esta etapa la variable dependiente fue la productividad, 
categorizada en alta y baja con base en la mediana;27 las va­
riables independientes fueron las que se asociaban con la 
productividad de acuerdo con los marcos teóricos y de referen­
cia. En esta parte la muestra se redujo a 51 empresas debido 
a la disponibilidad de información y ya no se consideraron 
tamaños. 

Para complementar lo anterior se pasó al análisis de varian­
za con la misma intención, sólo que en este caso la variable 
dependiente productividad se midió en una escala de razón, 
en tanto que las demás variables entraron categorizadas tal 
como lo pedía este método de análisis. A continuación se 
presentan los resultados correspondientes. 

De acuerdo con el análisis de tablas cruzadas, fueron muy 
pocas las variables que tuvieron una relación significativa con 
el tamaño de las empresas. En realidad fue muy notorio cierto 
grado de homogeneidad en sus características de organiza­
ción y funcionamiento. Al parecer las condiciones que de­
manda el mercado de exportación son similares para cualquier 
tamaño de empresa, con programas para elevar la calidad o 
la productividad, o sin ellos, por lo que tenían que respon­
der a esos requerimientos de alguna manera. 

27. Se utilizó la mediana con el propósito de formar dos grupos equilibrados 
en cuanto al número de elementos. 
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Del estudio de la productividad de toda la muestra, se 
desprende que los resultados más relevantes, que se informan 
en este trabajo, son los provenientes de los análisis de varianza 
unidireccional y multidireccional. De la gran cantidad de 
variables internas agrupadas, destacaron algunas que corres­
pondían a los aspectos de organización y del factor humano. 
En concreto, resultaron significativas la comunicación que 
desciende de la dirección a los niveles inferiores de la orga­
nización; la que llega a esta última en sentido inverso, y el 
grado de planeación que se aplicaba en las operaciones de la 
empresa. En lo que respecta a las variables del factor humano, 
resultaron significativos los costos destinados a capacitación, 
el porcentaje de mujeres trabajadorasyelausentismo, así como 
algunas interacciones que indicaron que la planeación 
combinada con la comunicación ascendente es eficaz para la 
productividad en empresas con personal femenino. 

CONCLUSIONES 

S in desconocer que las condiciones macroeconómicas han 
desempeñado un papel decisivo para inducir a las empre­

sas a la exportación, es muy importante señalar que en México 
una parte de las empresas ha hecho esfuerzos para ser com­
petitiva y que las principales medidas se han orientado al 
mejoramiento de la calidad y la productividad y ala búsqueda 
de mercados externos para sus productos. Sin embargo, son 
relativamente pocas las empresas que han exportado, a pe­
sar de que como actividad ha sido una de las más promovi­
das por las políticas sectoriales, y como negocio es de los más 
rentables si se cumple con los requisitos que demandan los 
mercados internacionales. 

En este sentido, la mayor parte de las empresas exportado­
ras se orientó a esta actividad por las condiciones adversas de 
la economía nacional, más que por haberse preparado para 
ello. Sin embargo, una vez que entraron en la dinámica de esta 
actividad comenzaron a desarrollar capacidad competitiva. 

Debido a que la exportación es una actividad complica­
da por los procesos y contactos que requiere, las caracterís­
ticas personales de los directivos son muy importantes; así lo 
demostraron los altos niveles de escolaridad, el dominio del 
inglés y su experiencia por los estudios que en la mayoría de 
los casos realizaron en el extranjero. 

734 EMPRESAS DE EXPORTACIÓN DE PUEBLA 

A pesar de que los directivos y empresarios denotaron una 
visión estratégica sobre el entorno y su organización, sus 
mayores esfuerzos estaban concentrados en el corto plazo, en 
cómo cumplir con los compromisos del mercado, por lo que 
la mayoría no percibía que las ventajas competitivas son di­
námicas y que cambian en el tiempo. No obstante, se notó 
una transición hacia ventajas competitivas por diferenciación. 

Como líderes o empresarios, en muchos casos todavía 
veían a los trabajadores como subordinados y no como co­
laboradores; la motivación la circunscribían en la mayoría de 
los casos a estímulos económicos y prestaciones, lo cual de­
notaba una muy baja apreciación del trabajador como ser 
psicosocial y humano. Por tanto, el cambio cultural hacia una 
organización inteligente que aprende todavía está muy dis­
tante en muchas de ellas. 

En los hechos ha sido el mercado el que ha guiado a los em­
presarios. La demanda internacional les ha exigido calidad, 
servicio y, en menor medida, precio y volumen, por lo cual 
con programas declarados para mejorar la productividad y 
la calidad o sin ellos realizaban acciones encaminadas a esos 
fines. Desde esta perspectiva, las empresas exportadoras re­
presentaban, en cuanto a sus características de organización 
y funcionamiento, un grupo más homogéneo y poco diferen­
ciado por el tamaño. 

Del estudio de la productividad de toda la muestra resul­
tó que las variables clave para el desarrollo de ventajas com­
petitivas eran la planeación, la comunicación ascendente y 
descendente, así como las relacionadas con el factor huma­
no, como el porcentaje de mujeres trabajadoras, la propor­
ción de trabajadores capacitados, los recursos destinados a 
capacitación y la menor incidencia de ausentismo. 

Por lo anterior, cualquier política pública orientada a 
mejorar la productividad en las empresas, sean exportadoras 
o no, deberá atender también el mejoramiento de la cali­
dad de la administración, su organización, la formación de 
capital humano y su desarrollo en las organizaciones, pues 
no es suficiente con crear condiciones macroeconómicas y 
sectoriales favorables para el desarrollo de los negocios y de 
la exportación. Se tiene que reconocer que son las empresas 
las que realmente se enfrentan a la competencia, las que pro­
ducen y exportan, y las que, de acuerdo con las nuevas ten­
dencias de las economías de mercado, serán las protago­
nistas. (i 



Resultados de BÚsqueda de tuercas 

9,942 resultados en el mundo ' " TI""" 

4 .. Lps Tgmjllos del Dp Nacho 
Tomillos, tuercas, rondanas, bisagras y todo lo que necesite para annar ..• 
hrtp IAvww llonacho.com mx 

S. Mtchp! Tys;rca1 

No mo!Srfr Rtaumtn 

Machos Tuercas Inicio Empresa Productos Contacto Formulario Contenido Machos para rosear tuercas HSSE· V (3% V) 
ACEROS DE 8UENA MECANIZACIÓN Rm < 750 N/mmz . FUNDICIÓN ESFEROIDAL, ACERO FUNDIDO MALEABLE 1ZO Macho 
laroo con ranuras rectas, para roscar ...... 
Mtp:jjwww.fer9.e1/MachosTuera~s.htm • tafflltno 4K • www 

Contádanos, ten mos una p 
sin costo para tu emp a. 
Tel: 5268 5029. 



La nueva petroquímica brasileña: 

límites para la competitividad 

sustentable 

E ste artículo forma parte de un conjunto de análisis que 
examinan la recomposición de las estructuras indus­

triales de Brasil. Su principal objetivo es estudiar las po­
sibilidades y las condiciones para el surgimiento de un 
nuevo modelo de eficiencia y de competitividad a par­
tir de dos ejes principales: la reorganización patrimonial 
de los grupos industriales y sus proyectos de inversión. 
En muchos casos, las reformas patrimoniales liberan a 
las empresas de añejas limitaciones y de obstáculos para 
su desarrollo, lo que permite que los nuevos planes de 
inversión se realicen con una nueva orientación, dirigi­
da más a la eficiencia microeconómica y la rentabilidad 
que a los resultados sistémicos que se diferían o diluían 
a lo largo del tiempo. 
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La petroquímica brasileña es un tema privilegiado para este 
análisis, pues se estableció al amparo del desarrollismo y pa­
dece de diversas distorsiones típicas de aquel modelo, aun­
que ha experimentado transformaciones significativas, en­
tre las que destacan los proyectos de expansión de la capacidad 
productiva. Una parte importante de esa restructuración se 
manifiesta en nuevos proyectos de inversión, los cuales se iden­
tifican con los patrones de ajuste, ligados al régimen de aper­
tura y estabilización. 1 

En este trabajo se propone que la restructuración patri­
monial es, sin duda, un elemento necesario para la construc­
ción de un nuevo modelo de competitividad del sector, pero 
dista mucho de ser suficiente. La oposición se divide en tres 
partes. En la primera se mencionan los elementos esenciales 
de la petroquímica brasileña, se destacan la localización de 
la producción y los aspectos patrimoniales y se señala la di­
ferencia entre el tamaño económico de los grupos empresa­
riales y su influencia en esa industria. La segunda hace un 
examen comparativo entre los antiguos polos y complejos 
petroquímicos y los que deberán surgir de las nuevas inver­
siones. En la tercera sección, medular en este trabajo, se 
muestran los efectos de la nueva estructura patrimonial en 
el funcionamiento del sector. Para ello se cuestiona la hi­
pótesis, aceptada con frecuencia, de que la restructuración 
patrimonial es la condición principal y quizá suficiente para 
lograr que el sector sea competitivo y sustentable. 

PETROQUiMICA BRASILEÑA 

Y DISPARIDADES CON LA NORMA INTERNACIONAL 

El surgimiento y la estructuración de la industria petroquí­
mica brasileña se llevaron a cabo desde el inicio de los años 

setenta y hasta mediados de los noventa. La formación del 
sector estuvo asociada a la construcción de los polos indus­
triales Capuava (en el estado de Sao Paulo), Camas:ari (en 

1. J.R. Mendon<;a de Barros y L. Goldenstein, "Avalia<;ao do processo de 
reestrutura<;ao industrial brasileiro", Revista de Economía Política, núm. 
17, vol. 2, abril-junio de 1997. L. Coutinho, "A especializa<;ao regressiva: 
u m balan<;o do desempenho industrial pós-estabiliza<;ao". R. Velloso (org .), 
Brasil: desafíos de um país em transformar;ao, Fórum Nacional, José 
Olympio Editora, Río de Janeiro, 1997. R. Bielchowski, lnvestimentos na 
indústria brasileira depois da abertura e do real: o mini-ciclo de moderni­
zar;áo 1995-97, CNI/VCEPAL, 1998. M. Laplane y F. Sarti, "lnvestimento 
di reto estrangeiro e a retomada do crescimento sustentado nos anos 90", 
EconomiaeSociedade, núm. 8,1997. M. LaplaneyF. Sarti, "lnvestimento 
di reto estrangeiro e o impacto na balan<;a comercial nos anos 90", Tex­
to para Discussao, IPEA, núm. 629, Río de Janeiro, enero de 1999. M. 
Moreira, "Estrangeiros e m uma economía a berta: impactos recentes sobre 
a produtividade, concentra<;ao e comércio exterior", Texto para Discusao, 
BNDES, núm. 67, febrero, 1999. A.B Castro, Industria: el crecimiento fácil y 
la inflexión posible, XI Fórum Nacional Brasileño, Río de Janeiro, 1999. 

Bahía) y Triunfo (en el sur). La estrategia de inversiones en 
el sector se vinculó con elementos sistémicos y los objetivos 
que la orientaron fueron mucho más allá de la eficiencia 
empresarial y microeconómica, al incluir en sus prioridades 
la desconcentración industrial y el desarrollo regional, así 
como la capacitación tecnológica y empresarial. 

Esta duplicidad de objetivos acompañó ala petroquímica 
brasileña con mayor intensidad desde los años setenta. Si bien 
hubo un importante aprendizaje industrial y comercial por 
parte de los nuevos actores y una difusión de los beneficios 
en las regiones donde se instalaron esas industrias, el sector 
también comenzó a padecer varios de los efectos negativos 
que se manifestaron desde el principio; sin embargo, frente 
a las ventajas, aquéllos eran males menores cuyos costos va­
lía la pena pagar. 

Vale la pena destacar dos de esas secuelas, pues se volvie­
ron estructurales o crónicas: la localización de los polos y la 
estructura patrimonial (tanto de los propios polos como de 
las demás empresas). El proyecto de desconcentración indus­
trial contaba a su favor con una fuerte promoción de activi­
dades complementarias que justificarían a mediano y largo 
plazos la fundación pionera. Sin embargo, tal desconcen­
tración no se llevó a cabo o, en todo caso, se hizo en una pro­
porción muy pequeña e inferior a la deseada. El mapa de la 
industria del plástico sigue muy concentrado en la región su­
deste, la más industrializada del país. En realidad, ésta es una 
cadena donde los factores locales importantes son las industrias 
usuarias (transformadores de plásticos) más que las produc­
toras (de resinas) . 

La estructura patrimonial fragmentada de la petroquí­
mica brasileña se considera como una de las consecuencias 
más importantes de la organización del sector, la cual se llevó 
a cabo durante el auge de la política de promoción de las ca­
pacidades (en el 11 Plan Nacional de Desarrollo, 197 4-197 6). 
Dicha fragmentación, generada como consecuencia del 
modelo tripartito y de la participación de diversos capita­
les, caracteriza a ese sector aun después de la privatización, cuan­
do algunos grupos conquistaron posiciones más sólidas en el 
segmento y se atenuó esa fragmentación. 

Hay un amplio acuerdo entre los estudiosos y formula­
dores de política de que esa fragmentación es un obstáculo 
para la competitividad del sector. Sin embargo, ésta no es la 
única característica relevante de la estructura patrimonial ni, 
a juicio de los autores, la más importante. Lo es en igual o ma­
yor medida el hecho de que la industria petroquímica no es 
la primera opción industrial de casi ninguno de los gran­
des grupos económicos brasileños que participan en ella. Lo 
anterior es una evidente contradicción con la norma inter­
nacional de esa industria, ya que es poco frecuente que los 
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grupos petroquímicos internacionales tengan actividades 
fuera del sector; además, procuran conciliar un perfil co­
lectivo e integrado (toda la cadena) con una posición que va 
del liderazgo al dominio en algún segmento industrial o de 
mercado. Es muy común que en sus procesos de restructu­
ración las empresas busquen una especialización creciente, 
incluso por medio de canjes de instalaciones(swaps). 2 

Esta estrategia combina el volumen de ventas de produc­
tos básicos (cuyos precios son inestables y con estrechos 
márgenes medios) con alguna forma de participación en 
segmentos avanzados (cuyos productos tienen márgenes 
más estables y elevados), ya sea de forma directa (producien­
do o vendiendo) o autorizando marcas y tecnologías. 

Esta realidad dista mucho de la estructura industrial bra­
sileña. En lo que sigue se analiza la composición de las ven­
tas de algunos de los principales grupos privados que tienen 
actividades en el sector. El Grupo Ipiranga, aun cuando es la 
primera refinería de Brasil y tiene un monto aproximado de 
ventas totales de 6 000 millones de dólares, cuenta con un 
brazo petroquímico que contribuye con casi 10% de esa fac­
turación. Otro grupo relevante, el Suzarro, presenta la mis­
ma característica y su principal actividad está en el sector de 
papel y celulosa. 3 Con ventas totales de casi 4 000 millones 
de dólares, el grupo Odebrecht, considerado como el mayor 
grupo petroquímico brasileño, no obtiene ni 50% de su 
ingreso operativo líquido en el sector, ya que se dedica a 
otras actividades, como la construcción civil. Otro gru­
po importante, el Ultra, tiene un monto total de ventas por 
casi 650 millones de dólares, de los cuales sólo 45% pro­
viene de actividades petroquímicas. El grupo Unipar, el 
más concentrado en actividades petroquímicas y auxilia­
res, es el más modesto, con ventas de 350 millones de dó­
lares en 1997. El grupo Mariani, de dimensiones mucho 
más importantes, también tiene un elevado grado de di­
versificación con actividades industriales en varios seg­
mentos, como el de empaque, del que obtiene 200 millo­
nes de dólares, y extraindustriales relevantes, por ejemplo 
financieras. 4 

2. Un hecho reciente ilustra este aspecto: la estadounidense Dow Chemical 
remató el polo petroquímico de Bahía Blanca, en Argentina, y cedió la uni­
dad productora de materia prima del PVC a la Solvay, empresa dominante 
de ese sector en aquel país y candidata a convertirse en líder del mercado 
sudamericano. 

3. Las principales fuentes son los informes anuales de las empresas y el ba­
lance anual de la Gaceta Mercantil (un importante periódico técn ico de 
Brasil ). Cabe resa ltar que los datos son aproximados, ya que son el resul­
tado de la suma de los ingresos líquidos operativos de las empresas del 
grupo, ponderados por su participación accionaría. 

4. Aunque algunos autores consideran la integración entre empaque y 
petroquímica como portadora de sinergias (A. Fleuryy M .T. Fleury, Capaci­
ta~ao competitiva da indústria de polímeros, estudio elaborado para el 
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En el cuadro 1 se presentan algunas de las principales em­
presas internacionales que operan en Brasil, sus ventas totales 
y el porcentaje de las actividades ligadas directamente a la 
química y la petroquímica y otros subsectores de la cadena 
productiva, en especial el del plástico. 

La experiencia internacional muestra que las empresas 
tienen una sólida base de productos petroquímicos y procuran 
avanzar hacia etapas posteriores de la cadena productiva, en 
particular en las llamadas especialidades. En algunas empresas 
resalta la importancia del área de plásticos que presenta me­
jor desempeño y otras especialidades en el total del ingreso 
operativo. Por otro lado, la participación de esos rubros en 
el resultado es mayor -en términos de la media del ciclo­
que la de las ventas totales. 5 

Esto es más evidente en el caso de las empresas con impor­
tantes activos tecnológicos, en virtud de las ventajas pecunia­
rias y otras relacionadas con la cesión y el traspaso de esos 
activos. Por tanto, la diferencia principal entre los grupos 
petroquímicos brasileños y la norma internacional del sec­
tor no es el tamaño de las empresas, sino la diversificación y 
la dispersión de actividades en una gama muy amplia y con 

C U A D R O 1 

Ventas totales Participación Participación 
(millones de la química y la de las 

Empresa de dólares) petroquímica (%)' especialidades(%) 

Basf 26 83 1 90 n.d. 
Bayer 27 238 47 n.d. 
Dow Chemical 18 441 75 42 
Du Pont 24 767 64 27 
Exxon Mobil 100 700 9 n.d. 
Hoescht 26 230 29 n.d. 
Rhone-Poulenc 14 900 42• 22 

Shel l 138 274 10 n.d. 
Solvay 7 664 84 n.d. 
Union Carbide 6 873b 100 65 

1. No incluye la rama farmacéutica. 
a. División Rhodia. 
b. Datos de 1997. En 1999 la Un ion Carbide fue adquirida por la Dow Chemical. 

Fuente: elaboración propia con base en información de las empresas. 

Banco Nacional de Desenvolví mento Económico y Social, BNDES, 1998), 
la norma internacional de los modelos competitivos no muestra muchas 
pruebas en este sentido. Al contrario, podría afirmarse que, en ciertos ca­
sos, si hubiera la posibilidad de que algunos concurrentes temieran prác­
ticas anticompetitivas habría conflictos de intereses. 

5. La calificación en cuanto al promedio del ciclo es necesaria porque los pre­
cios de las especialidades son más estables, mientras que los de los produc­
tos básicos presentan elevadas oscilaciones a lo largo del ciclo, específicamente 
de cinco años en el caso de la petroquímica. 

• 

• 

• 

• 



frecuencia aislada. En conclusión, hay una gran diferencia en­
tre la forma de operar de la petroquímica brasileña y la nor­
ma internacional, la cual en el régimen comercial abierto es 
un parámetro de referencia para evaluar las viabilidades del 
sector. 

En el plano internacional, es común la presencia de grandes 
empresas cuyas ventas en las áreas básicas o de distribución 
son elevadas en relación con las totales, en tanto que la den­
sidad industrial y los márgenes son reducidos. Sin embargo, 
aun cuando la fracción petroquímica es pequeña, el volumen 
de sus ventas es muy elevado, comparable al de los principa­
les competidores o concurrentes más especializados. Por otro 
lado, también están la empresas químicas y petroquímicas 
especializadas de menor tamaño. Tienen importantes activos 
tecnológicos y disfrutan de algún tipo de ventaja que les po­
sibilita hacer frente activamente a la competencia, es decir, 
de forma que puedan modificar los parámetros de costos y 
precws. 

Ejemplos de estas últimas pueden encontrarse en las em­
presas petroquímicas y químicas de países de menor tama­
ño relativo, las cuales se crearon mediante la acumulación 
gradual de activos tecnológicos y ventajas comerciales en un 
modelo abierto. Un ejemplo relevante es el de la holandesa 
DSM, cuyas ventas totales son comparables a las de los gru­
pos brasileños Ipiranga u Odebrecht. En actividades químicas 
y petroq uímicas esa empresa invierte cerca de 4 o/o de sus ventas 
totales en investigación y desarrollo (ID), a cargo de 1 800 
profesionales (casi 1 000 de ellos con título científico supe­
rior), y mantiene un considerable acervo de patentes. Su 
internacionalización está orientada a segmentos específicos 
de alta especialidad tecnológica, lo que le permite incrementar ... 
sus ingresos y ampliar las fuentes de valoración de los recursos 
invertidos. 

Otro ejemplo interesante es de Canadá; Nova Chemicals, 
con una destacada capacitación tecnológica, tiene la estra­
tegia de mantener en su país de origen una importante base 
de petroquímicos básicos y polietilenos,6 dependientes de 
economías de escala, e internacionalizarse, sobre todo hacia 
Europa, en productos de mejor desempeño, como el poli­
estireno expansible (EPS), mercado en el que ocupa la segunda 
posición mundiaU 

6. La capacidad de producción de etano de la Nova Chemicals en Canadá 
es de 2 250 millones de toneladas al año; 52% de la producción se em­
plea internamente en la empresa. La capacidad de producción de estireno, 
producto intermediario originario de etileno y benceno, es de 1 360 mi­
llones de toneladas al año (26% se elabora en Estados Unidos y 74% en 
Canadá) con uso interno de 80%. La capacidad de producción de poli­
etilenos en Canadá es de 1 185 millones de toneladas al año. 

7. La capacidad de producción de EPS es de 475 000 toneladas al año; 34% 
se obtiene en América del Norte y 66% en Europa. 

~~,..v:<:..: .. ·,_ .... ,¿;_ ,'. . •• 

Con cierta facilidad se ha aceptado que la 
estructura patrimonial de la petroquímica 
brasileña es poco racional y genera grandes 
ineficiencias 

EL NUEVO CICLO DE EXPANSIÓN 

DE LA PETROQUÍMICA BRASILEÑA 

Restructuración y nuevos proyectos de inversión 

Si en el período de sustitución de importaciones y del ré­
gimen c::omercial proteccionista la atención se centraba 

en los elementos sistémicos, sobre todo el fortalecimiento de 
la capacidad productiva interna, en el período reciente, ca­
racterizado por la liberación de la economía mediante polí­
ticas de desregulación y de apertura comercial acelerada, la 
búsqueda de competitividad y eficiencia microeconómica se 
convirtió en el factor determinante de la dinámica del sector. 

Se argumenta que en ese nuevo entorno la mayor libertad 
de acción de los agentes privados debe conducir a una restruc­
turación eficaz de la industria petroq uímica, incluso con una 
mayor integración de los integrantes de la cadena productiva. 8 

Tal restructuración se manifiesta en el plan de nuevas in­
versiones para ampliar la capacidad de producción.9 En ellas 
destacan, además de las destinadas a la expansión de la de los 
polos existentes, las dedicadas a la construcción de dos nue­
vos complejos petroquímicos en Brasil. El primero de éstos 
es el Pólo Gás-Químico de Río de Janeiro, que se ubicará cerca 
de la refinería de Duque de Caxias, próxima a la ciudad de 
Campos. El otro es el Pólo Petroquímico del Planalto Paulista, 
cuya ubicación está prevista en la ciudad de Paulínia, en el 
estado de Sao Paulo. 

Respecto al complejo de Río de Janeiro, desde mediados 
de los ochenta se tiene el proyecto de instalar un polo perro­
químico en esa entidad, para aprovechar el gas natural de la 
cuenca de Campos. Está previsto construir una central de 
materias primas con una capacidad de producción de 400 000 

8 R. Montenegro et al., "Industria petroquímica brasileira: em busca de novas 
estratégias empresariais", BNDES Setorial, núm. 9, marzo de 1999. 

9. tste corresponde a uno de los tipos de restructuración señalados en el 
reciente artículo de Castro (Industria: el crecimiento ... , op.cit.) sobre el nue­
vo ciclo de inversiones. 
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a 500 000 toneladas de etileno al año, además de una unidad 
de refinación y distribución (downstream) de polietilenos. En 
principio se creó un consorcio formado por la compañía es­
tatal Petrobrás y los grupos privados Mariani, Suzarro y 
Unipar, para establecer dos controladoras (holdings). Una 
de ellas, Rio Polímeros, estaría a cargo de la gerencia de la 
unidad productora de segunda generación y los grupos pri­
vados (Mariani, Suzarro y U ni par) tendrían participaciones 
iguales de una tercera parte del capital. La segunda -Rio 
Eteno- sería responsable de la central de materias primas. 
Petrobrás tendría 30% del capital accionario, mientras que 
a la controladora Rio Polímeros, formada por otros grupos, 
correspondería el restante 70 por ciento. 

Hace poco se realizó una reorganización de la estructura 
de la sociedad de este proyecto, en la que se in el uyó unan ueva 
controladora, en la forma de una sociedad de propósito es­
pecífico (SPE) para_la gerencia de todo el polo, con la siguiente 
composición: Unipar, 41.5%; Suzarro, 41.5%, y Petrobrás, 
17%. El grupo Mariani quedó fuera de la nueva empresa y 
también desapareció la separación entre las dos fases princi­
pales del proyecto. Lo anterior representa un gran avance del 
proyecto de Campos, pues permitirá eliminar una barrera que 
se colocó de manera artificial en la antigua división de tareas 
de la petroquímica brasileña y que hasta hoy está presente en 
los complejos industriales y en el plan de expansión del sec­
tor. La inversión total prevista varía de 700 a 850 millones 
de dólares. 

En ambos proyectos, y a pesar de sus semejanzas, se ad­
vierte una diferencia relevante en cuanto a la participación 
de los grupos privados petroquímicos al lado de la empresa 
petrolífera nacional, Petrobrás. En el proyecto de Paulínia 
continúa la división entre las actividades industriales básica 
y secundaria, mientras que en el plan fluminense, que incluye 
ambos segmentos, la estructura empresarial está integrada y 
los socios tienen participaciones en el capital, aunque dife­
renciadas. 

En relación con el complejo de Paulínia, el proyecto es 
resultado de una asociación entre el grupo Odebrecht (y 
Ultra) y Petrobrás. A partir de una inversión inicial de 200 
millones de dólares para construir una unidad de polipropileno, 
está previsto edificar una central de materia prima con capa­
cidad de 1.2 millones de toneladas de etileno al año, además 
de una unidad de refinación y distribución de polietilenos. 
El proyecto tendría una inversión total de 2 000 millones de 
dólares. 

Además de su integración patrimonial, otra característi­
ca importante del polo de Río de Janeiro es el empleo como 
materia prima del gas natural, proveniente de la cuenca de 
Campos, lo que reduce los costos de producción de etileno. 
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La localización en este puerto es otra ventaja frente a los po­
los de Cama<;:ari y Triunfo, dada su cercanía con el mercado 
consumidor de resinas termo plásticas. 

En el proyecto de Paulínia también se sustituye la nafta por 
el gas natural proveniente del gasoducto Bolivia-Brasil. En 
virtud de que el complejo se instalará cerca de la refinería de 
Paulínia, hay también la posibilidad de utilizar nafta o gas de 
refinería en la producción de etileno, lo que dotará de ma­
yor flexibilidad al proceso productivo y disminuirá los costos 
de producción. Otro elemento que debe reforzar la compe­
titividad de las empresas participantes del complejo es la 
proximidad del mercado consumidor, dada la importancia 
de la región en el consumo de resinas termoplásticas y plás­
ticos finales. 10 

En las inversiones previstas para la industria petroq uímica 
se advierte que los principios que orientaron la constitución 
de los primeros polos ahora ocupan un lugar secundario. La 
internalización de la capacidad productiva, el fortalecimiento 
de la capacitación local, la descentralización industrial y el 
desarrollo regional, factores que guiaron durante varios de­
cenios la petroquímica brasileña, ya no son objetivos funda­
mentales de las nuevas inversiones. Ninguno de esos elemen­
tos es hoy prioritario en el marco de la economía abierta y 
globalizada, en la que predominan los factores microeco­
nómicos y la rentabilidad privada. Sobre todo, ninguno de 
esos factores puede ser tomado en cuenta por los agentes pri­
vados, ya que éstos están sujetos a un régimen competitivo 
abierto,confuentesalternativasdefinanciamientoyparámetros 
(por ejemplo financieros) que no siempre es fácil proyectar. 

Cuatro atributos de la competitividad 

de los nuevos complejos 

Desde ese punto de vista es posible destacar cuatro deficien­
cias microeconómicas de las antiguas inversiones con respecto 
a las nuevas. La primera se relaciona con la edad y el período 
de establecimiento de los polos. Los nuevos complejos de­
ben contar con tecnologías de proceso y equipamientos más 
modernos para alcanzar costos comparativamente más ba­
jos. Además, el nuevo entorno permite atender las deman­
das de servicios de ingeniería y equipamientos sin tomar en 
cuenta la capacitación tecnológica local, lo que hace que las 
nuevas inversiones sean más intensivas en importaciones. 
Asimismo, considerando las nuevas expansiones de la capaci­
dad productiva enlosan tiguos polos, es posible prever que los 
nuevos tendrán menores costos de establecimiento y operación. 

1 O. De acuerdo con datos del Ministerio del Trabajo de Brasil, cerca de 45% 
de los establecimientos de transformadores de plástico brasileños está en 
un radio de 100 kilómetros del complejo petroquímico de Paulinia. 
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En lo que concierne a los costos de establecimiento, hay 
dos elementos que deben tomarse en cuenta. Uno, que es 
posible utilizar la tecnología adquirida en el período anterior, 
con lo que se ahorrarían recursos. 11 Otro, que en el período 
reciente se ha desarrollado una suerte de "estandarización" de 
los proyectos de ingeniería, ya que ahora éstos pueden adquirirse 
en forma de "paquetes", con lo que sus costos se reducen de modo 
significativo. En ese sentido, las nuevas estructuras deberán pre­
sentar costos de establecimiento más reducidos en virtud de la 
conjunción de esos dos elementos. 12 

La segunda desventaja de los antiguos polos se refiere a la 
distancia entre los productores de resinas y el mercado con­
sumidor, ya que más de la mitad de los establecimientos bra­
sileños de transformación de plásticos se concentran en una 
zona del estado de Sao Paulo. A pesar de los intentos de los 

DISEÑO PATRIMONIAL DE LOS NUEVOS 

COMPLEJOS PETROQUiMICOS BRASILEÑOS 

Pólo Gás-Químíco do Río de Janeíro 

h l Unipar lp 
1 

Petrobrás 1 Suzano 

~ 
Gas Rio Rio 

Transformación 
natural E te no Polímeros 

Pólo Petroquímico de Paulinia 

1 Petrobrás r -l Odebrecht 1 

1 Odebrecht ~ +1 Petrobrás 
1 

Central de Compañía 
Gas materia petroquímica Transformación natural prima de de Planalto 

Planalto 

Fuente: elaboración propia 

11. Eso se facilita gracias a que los grupos responsables del fondeo de inver­
siones para el sector son los mismos que tienen sólidas posiciones en la 
industria petroquímica brasileña, lo que les permite utilizar tecnologías 
ya adquiridas. 

12. Los nuevos proyectos presentan, al menos, una carencia sistémica que 
consiste en la incapacidad de mirar más allá de los parámetros micro­
económicos, ya que el desarrollo de las regiones menos favorecidas y el 
aprendizaje tecnológico, por ejemplo, no ofrecen un ingreso inmediato 
o a corto plazo a la base local de proveedores (de productos y bienes de 
capital y servicios de ingeniería) . 

gobiernos federal y estatales por atraer empresas transforma­
doras, la mayoría de éstas aún se localiza en el sudeste. 13 En 
virtud de que los costos de transporte de los productos de 
plástico son más elevados que los de las resinas, las decisio­
nes de localización de las transformadoras están relaciona­
das con la proximidad del mercado consumidor y no con la 
fuente de abastecimiento de materia prima. En el cuadro 2 se 
aprecia que más de 56% de los establecimientos transforma­
dores se ubica en Sao Paulo. 

Los polos de Cama<;:ari y de Triunfo se enfrentan a un di­
ferencial significativo de costo de transporte en relación con 
el de Capuava y los nuevos proyectos localizados en el cen­
tro de los principales mercados consumidores. Se calcula que 
el que corresponde a las resinas del polo de Bahía hacia los 
estados del sudeste está en torno a 26 dólares por tonelada y 
a 20 dólares las procedentes de Río Grande do Sul, lo que 
afecta significativamente a los productos de esos complejos. 
En ambos casos se puede argumentar que el proceso recien­
te de desconcentración regional de la industria y el estable­
cimiento de importantes empresas fabricantes y armadoras 
en estas regiones dará una mayor competitividad a los pro­
ductos de los polos. 

La tercera deficiencia importante se relaciona con elac­
ceso, la disponibilidad y los costos de las materias primas 
utilizadas. En los polos existentes, las centrales basan su pro­
ducción en la nafta, mientras que en el de Gás-Químico de 
Río y en el de Paulínia se emplea principalmente el gas na­
tural (en este último polo también está previsto el empleo de 
otras fuentes, como el gas de refinería, en especial para la 
producción de propeno y nafta) . 

C U A D R O 2 

PARTICIPACIÓN RELATIVA DE LOS ESTABLECIMIENTOS 

DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACIÓN DE PLÁSTICOS 

EN ESTADOS SELECCIONADOS DE BRASIL, 1996 

(POR SEGMENTOS INDUSTRIALES Y EN PORCENTAJES) 

Río Grande 
Segmentos industriales Sao Paulo do Sul Bahía 

Lami nados planos 
y tubulares de plástico 49.2 8.3 17 

Empaques de plástico 47.5 8.3 3.0 
Artefactos diversos de plástico 60.1 10.6 1.4 
Total 56.2 9.9 1.8 

Fuente: Ministerio del Trabajo, 1996. 

Brasil 

100 
100 
100 
700 

13. Los proyectos de instalación de los polos de Cama~ari y Triunfo tenían 
objetivos explícitos de atraer empresas transformadoras de plásticos para 
las respecti vas regiones; sin embargo, este propósito no se cumplió. 
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Con la utilización del gas natural es posible obtener un 
rendimiento mucho mayor en la producción del etileno, 
principal producto de la primera generación petroquímica 
y materia prima para las resinas termo plásticas más emplea­
das: los polietilenos. Debido a ese alto rendimiento los cos­
tos de producción de etileno 14 son menores, en especial si se 
comparan con los que implica obtener el producto a partir 
de la nafta, como se muestra en la gráfica. Por otro lado, el 
uso de la nafta permite obtener una gama mucho más varia­
da de subproductos, entre ellos el pro peno (materia prima de 
la resina termoplástica de mayor elasticidad-ingreso) y el 
polipropileno, lo que contribuye a diversificar y flexibilizar 
la producción. Además, el uso de la nafta favorece la integra­
ción de la refinación de petróleo y la petroquímica básica; de 
la exploración y explotación (upstream), lo que a su vez atrae 
empresas petroleras con importantes diferenciales competi­
tivos (economías de escala y acceso al crédito, entre otros). 

No obstante, el costo y la volatilidad más bajos de lama­
teria prima, las menores necesidades de capital fijo y el ma­
yor rendimiento del etileno convierten al etano en el insumo 
más demandado por los productores, cuyas estrategias están 
orientadas a la ampliación de la escala y en consecuencia a la 
concentración en los productos básicos, como polietilenos 
de baja y alta densidades. En el cuadro 3 se sintetizan las ven-

USO DE INSUMOS SELECCIONADOS EN LA PRODUCCIÓN 

DE ETILENO Y PROPENO (MILES DE TONELADAS Al AÑO) 

575 

D Propeno • Etileno • Insumo 

Nafta 

Fuente: APPE , Annual Report 1997·199B. Item 6.3 . Disponible en : <http://www.cefic.org/ 
product_familiesl> 

14. Una planta con capacidad para producir 550 000 toneladas al ano de 
etileno, costaría 325 millones de dólares si como materia prima consumiera 
33 000 barriles al día de etano. La misma fábrica, utilizando nafta como 
insumo, costaría 575 millones y consumiría 42 000 barriles diarios de ese 
producto. Véase D. Richard, "Ethane Has Strong Points as Ethylene Plant 
Feedstock", Chemical Marketing Reporter, vol. 248, núm. 4, 24 de julio 
de 1995, p. 7. 

742 NUEVA PETROQUIMICA BRASILEÑA 

tajas y desventajas del uso de insumas en la producción de 
petroquímicos básicos. 

En los nuevos proyectos de inversión de la petroquímica 
brasileña es clara la ventaja obtenida con el uso de gas natu­
ral como materia prima. Pese a las dudas en cuanto a los cos­
tos de su producción (O. 70 dólares) y de venta en el merca­
do brasileño (1.90 dólares adicionales), el descubrimiento de 
nuevos pozos y los criterios que orientan tales proyectos ha­
cen aún más evidente que esta fuente permitirá reducir de 
manera importante los costos de producción petroquímica. 

La cuarta deficiencia que, sin duda, es la más importante 
entre los actores del sector, incluido al gobierno, es la inte­
gración patrimonial y productiva de la industria petroquímica 
brasileña. Algunos autores 15 sostienen que la estructura pa­
trimonial de la industria petroquímica brasileña es el prin­
cipal obstáculo de la competitividad del sector, al impedir las 
economías de escala asociadas a las actividades productivas 
y comerciales. Montenegro y otros autores16 van más allá de 
ese argumento al afirmar que la restructuración patrimonial 
del sector permitirá a las empresas promover la eliminación de 
los productos básicos de su línea de productos, atenuando las 

C U A D R O 3 

E. TA.AS (*) DE l u ~ ..:1ó. PETROQU1 CA 

CONFORME AL INSUMO UTILIZADO 

Variables 

Costo del insumo 
Costos fijos 
Rendimiento de etileno 
Diversificación 
Integración con actividades 

de refinación 
Flexibilidad 
Otras ventajas 

Desventajas 

Fuente: elaboración propia. 

Etano 

Menos contaminante 
Menos sujeto a choques 
de oferta externos 
Pequeño rendimiento en 
la corriente de gas 
natural (el m~ximo de 
10% y la media de 5%) 
Compensación con el uso 
energético -de demanda 
cautiva- de gas natural 

Nafta 

Transporte y facilidad 
de venta 

M~s contaminante; 
pequeño rendimiento 
en la refinación (3% 
de un barril de aceite 
crudo, como media) 

15. R. Montenegro et al., " lndústria petroquímica brasileira ... ",o p. cit., 
y F. Rabello y J.M. Silveira, "Estruturas de governan<;a corporativa na 
petroquímica brasileira pós-privatiza<;ao", Anais do XXVI Encontro 
Brasileiro de Economía, Vitória, 1998. 

16. R. Montenegro y D. Monteiro, "Estrategias de integración vertical y los 
movimientos de restructuración en los sectores petroquímico y de fertili­
zantes", BNDES Sectorial, núm. 7, marzo de 1998. 

• 

• 
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oscilaciones de los precios de las mercancías, típicas de los pro­
ductos básicos del sector. 

De acuerdo con los anuncios de las empresas, parece que 
las inversiones en los nuevos complejos petroquímicos bra­
sileños deberán tener una dirección más clara y eficiente del 
proceso de producción, con una baja de los llamados costos 
de transacción. Eso significa que los nuevos proyectos nace­
rán con una estructura patrimonial más definida e integra­
da y, por tanto, con mayor capacidad de coordinación, dife­
renciando claramente sus costos en relación con los viejos 
polos 

Por un lado se resalta la mayor integración productiva de 
las plantas más modernas, que ofrece a los grupos la apropia­
ción de las ganancias de las economías de escala asociadas a 
aquélla. Por otro lado, y quizá más importante, se destaca la 
integración patrimonial, que permitirá alas empresas obtener 
ganancias derivadas de la coordinación de la actividad produc­
tiva. Por ese motivo es muy importante que la estructura 
patrimonial más integrada de los nuevos complejos perro­
químicos también se refleje en una función de costos inferior 
a la de las estructuras anteriores. 

En suma, las cuatro cualidades mencionadas -actualiza­
ción tecnológica, proximidad del mercado, matriz de mate­
ria prima y estructura patrimonial, que se refuerzan y com­
plementan- apuntan un diferencial de costos significativo 
para las nuevas estructuras. 

C 01\1 PATRIMONIAL Y MODELO COMPETITIVO 

on cierta facilidad se ha aceptado que la estructura pa­
trimonial de la petroquímica brasileña es poco racional y 

genera grandes ineficiencias. Si bien se puede estar de acuer­
do con ese punto, no es fácil aceptar una especie de consecuencia 
automática de esa propuesta, según la cual la restructuración 
patrimonial produciría per se una restructuración productiva 
y económica, generadora de un modelo competitivo suficien­
te para dotar al sector de una base sustentable. La propuesta 
de este artículo es, precisamente, poner en duda que la trans­
formación sea automática. 

En ningún momento se pretende cuestionar las ventajas 
de la restructuración patrimonial. Dada su naturaleza, la 
industria petroquímica brasileña formó dos alianzas ingenio­
sas y constructivas en su momento: dos terceras partes de 
participación privada y la misma proporción de propiedad 
nacional. Su reconstrucción, con la salida y la repatriación 
de las ganancias de diversas empresas privadas extranjeras, creó 
grupos con mayor influencia petroquímica, pero no dotó al sec­
tor de una nueva orientación. Sin embargo, lo importante es 
saber si la restructuración en curso y los nuevos complejos la 
tendrán. La evaluación de las posibilidades y condiciones para 
el establecimiento de un nuevo modelo productivo eficien­
te, y por tanto sustentable, no puede limitarse a la estructu­
ra patrimonial. Tiene que ir más allá y responder a la pregunta 
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La petroquímica brasileña se estableció 
al amparo del desarrollismo y padece 
de diversas distorsiones típicas de aquel 
modelo, aunque ha experimentado 
transformaciones significativas, entre las 
que destacan los proyectos de expansión 
de la capacidad productiva 

de si ese nuevo modelo empresarial podrá generar un mode­
lo competitivo dinámico. En él las empresas y los grupos, con 
la libertad operativa y administrativa propiciada por la nue­
va estructura patrimonial, deberán aprovechar las ganancias 
potenciales, pero ¿podrán crear otras? 

La restructuración patrimonial presenta actualmente dos 
ejes: el de las centrales y los complejos existentes y el de los 
nuevos proyectos de inversión (Gás-Químico de Rio y 
Paulínia). En estos últimos la restructuración patrimonial 
es muy modesta, pero con una importante modificación in­
dustrial que consta de los siguientes aspectos: integración 
productiva y económica, cambio geográfico que corregirá 
las deficiencias y remplazo del petróleo por el gas natural como 
base de materias primas. En realidad, estos aspectos se convier­
ten en tres ventajas importantes de los nuevos complejos. 

Las ganancias derivadas de la restructuración patrimonial 
pueden considerarse de una sola ocasión. Lo mismo se pue­
de decir de los nuevos parámetros industriales, tanto del Gás­
Químico de Rio como el de Paulínia. Las empresas y los gru­
pos que participan en la petroquímica tienen la posibilidad 
de volverse más eficientes, de elevar su rentabilidad y de re­
forzar la solidez de su presencia en el mercado local. Pero, ¿eso 
basta para hacer sustentable el modelo? En verdad, el dife­
rencial de costos de las estructuras resultantes de los cuatro 
atributos analizados puede conducir a los grupos con parti­
cipaciones importantes en la industria petroquímica brasi­
leña a adoptar comportamientos poco dinámicos ante la 
posibilidad de obtener rendimientos de ese diferencial. 

No puede negarse que la restructuración patrimonial traerá 
ganancias importantes al sector; sin embargo, podría indu­
cir a las empresas a mantener inmóviles las posiciones con­
quistadas, al menos en el corto plazo, y eso, más que otra cosa, 
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no estimula el avance de las estrategias dirigidas a consolidar 
elementos competitivos más firmes. Éstos sólo pueden 
concebirse en un régimen comercial abierto en virtud de 
la confluencia con la norma competitiva internacional, lo 
que supone niveles de desarrollo tecnológico más allá de los 
previstos en el horizonte de las empresas y los grupos brasileños. 
En otras palabras, la restructuración -por los elementos que 
crea y consolida- no garantiza que la industria genere un pro­
ceso de abandono de los bienes menos elaborados de su línea 
de productos. 

El montaje de los nuevos complejos petroquímicos en la 
economía brasileña debe resolver algunas fragilidades en los 
polos existentes, mediante el suministro de costos más redu­
cidos. La ventaja competitiva de las nuevas estructuras esta­
rá fundamentada en la menor antigüedad de los equipos uti­
lizados, su mayor proximidad al mercado consumidor de 
resinas plásticas, la utilización del gas natural como matriz 
de materia prima (al menos en lo que concierne a la produc­
ción de polietilenos) y la mayor integración productiva y, 
principalmente, patrimonial. Por un lado, el Pólo Gás-Quí­
mico de Rio tiene un perfil patrimonial aún más eficiente 
en un aspecto específico: la mayor integración entrelacen­
tral de materias primas y la unidad productora de resinas 
(refinación y distribución). Por otro lado, los polos existen­
tes se localizan lejos del mercado (excepto el de Capuava, el 
más antiguo y menos integrado) y emplean la nafta como ma­
teria prima, lo que les implica costos más elevados. 

La divergencia con el modelo inú:rnacional confirma esa 
afirmación. Ninguno de los grupos brasileños relevantes del 
sector posee el tamaño ni, lo que es más importante, reali­
za actividades petroquímicas, aspectos que son caracterís­
ticos de los actores internacionales y globales. En relación 
con la experiencia internacional, también son discrepantes 
los insignificantes gastos en investigación y desarrollo de las 
empresas locales, lo que da como resultado una línea de pro­
ductos en la que prácticamente no existen especialidades. 17 

Esas deficiencias se hacen evidentes en el régimen comer­
cial abierto, pues las empresas nacionales están en competen­
cia con los proveedores externos, que pueden vender sus pro­
ductos en Brasil a partir de diferentes bases productivas 
(Argentina, Venezuela, Sudáfrica) sin haber resuelto ninguna 
de sus deficiencias, desde el costo del capital hasta la capacita­
ción tecnológica. 

17. Las empresas brasileñas gastan de 0.5 a 1 por ciento de sus ventas en 
investigación y desarrollo (cantidad que no siempre se contabiliza rigu­
rosamente), en comparación con lo que invierten las empresas interna­
cionales (de 4 a 6 por ciento). Por ello, las diferencias consecuentes en 
términos de capacitación son mucho mayores de lo que reflejan los va­
lores relati vos . 

• 

• 

• 

• 



En los aspectos tecnológicos, las empresas son propieta­
rias de los derechos de uso de las tecnologías con las que se 
formaron y pueden volverlas a emplear en sus nuevas inversio­
nes (a raíz de la normatividad de los organismos reguladores 
que dirigieron el establecimiento de la industria petroquímica 
en Brasil), pero éstas no pueden considerarse activos en el 
amplio sentido. Los proyectos de ingeniería de las nuevas es­
tructuras que se adquirieron en el exterior por medio de "pa­
quetes" también revelan la despreocupación del sector por 
generar capacitaciones propias y congruentes. 

En realidad, el término despreocupación es inadecuado para 
describir esa estrategia, ya que en términos estrictamente 
microeconómicos y estáticos es apropiada y eficiente. Sin em­
bargo, esa estrategia no permite crear mecanismos compati­
bles entre la valoración de los recursos invertidos en el corto 
plazo y su sustentabilidad a lo largo de las trayectorias tecno­
lógicas del sector en el ámbito global. La relación entre esas 
empresas y el modelo internacional de competencia será muy 
limitado y, además, es posible que a mediano plazo amenace 
tanto a las empresas cuanto a las estructuras del sector, en los 
términos en que están puestos por la restructuración en curso. 

La pregunta que se formula es si las transformaciones en 
marcha podrán echar a andar una dinámica competitiva su­
ficiente para superar estas deficiencias. La respuesta más fre­
cuente supone que sí. Sin embargo los autores tienen fun­
dadas reticencias respecto a este pronóstico optimista. La 
dinámica internacional dominante desarrolla integralmente 
dos dimensiones: la escala y los productos estandarizados, 
por un lado, y la segmentación de los mercados y la diferen­
ciación de los productos, por otro. Este proceso supone un 
compromiso decisivo y prioritario en el sector, aprovechan­
do todas las capacidades disponibles de las estructuras em­
presariales. Desarrollar la escala, incluso internacional­
mente, invertir recursos en investigación y desarrollo, así 
como en otras fuentes de conocimiento y nuevas tecnolo­
gías, crear nuevas alianzas y asociaciones son los propósi­
tos con los que se podría concebir una forma de desarrollo 
de la industria petroquímica brasileña sustentable en el mar­
co del régimen abierto, con el mantenimiento de las empre­
sas existentes. De todos modos, la restructuración patrimo­
nial no garantiza que el gran desafío pueda afrontarse de 
manera directa e inmediata. $ 
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Concepto 2000 2001 

Balanza comercial total -8 003 .0 - 9 729 .2 
De maquiladoras 17 758.6 19 243.4 
No maquiladoras -25 761 .6 -28 972 .7 

Exportaciones totales 166 454.8 158 546.8 
Petroleras 16 382 .8 12 802 .2 
No petroleras 150 072.1 145 744.6 

Agropecuarias 4 217 .2 4 014 .7 
Extractivas 520.7 388.5 
Manufactureras 145 334.2 141 341.5 

De maquiladoras 79 467 .4 76 842 .0 
No maquiladoras 65 866 .8 64 499.5 

Importaciones totales 174 457 .8 168 276 .1 
De maquiladoras 61 708.8 57 598 .5 
No maquiladoras 112 749 .0 110677 .5 

Bienes de consumo 16 690.6 19 766.6 
Bienes intermedios 133 637 .3 126 013 .7 

De maquiladoras 61 708.8 57 598.5 
No maquiladoras 71 928.5 68 415 .2 

Bienes de capital 24 129.9 22 495 .7 

1. Incl uye maqui ladoras. 
2. Según la clasificación del Banco de México, este rubro se denomina máquinas para procesos de información. 
3. Según la clasificación del Banco de México, este rubro se denomina lámparas, válvulas eléctricas incandescentes y sus 
partes. 
4. Las cifras referentes a estos países se presentaban conforme a la división política anterior. Asimismo a partir de la 
publicación correspondiente a julio de 2000, se restructuran los bloques económicos de Europa, quedando como Unión 
Europea y resto de Europa. 
5. Información revisada por reasignación de clave de países a partir de 2000. 
n.e.: no especificado. 

Fuente: Dirección de Aná lisis Económico del Bancomext, con base en información del Grupo de Trabajo conformado por 
el Banco de México, el INEGI, el Servicio de Administración Tributaria y la Secretaría de Economía. 
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Variación 

21 .6 
8.4 

12 .5 

-4.8 
-21 .9 
-2 .9 
-4.8 

-25.4 
-2.7 
-3.3 
-2 .1 

-3 .5 
-6.7 
-1.8 

18.4 
- 5.7 
-6.7 
-4.9 
-6.8 

• 
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MÉXICO: PRINCIPALES PRODUCTOS NO PETROLEROS EXPORTADOS (LAB)' POR SECTOR DE ORIGEN, ENERO -DIC IEMBR E 
(MILLONES DE DÓLARES) 

2000 2001 
Producto Valor Participación (%) Valor Participación (%) 

Total (A) 166 455 158 547 
Petroleras 16 383 12 802 
Exportaciones no petroleras (B) 150 072 100.0 145 745 100.0 
(B/A) 90 .2 91 .9 
Agricultura y silvicultura (C) 3 615 2.4 3 432 2.4 
(C/A) 2.2 0.0 
Legumbres y hortalizas frescas 1 352 0.9 1 470 1.0 
Jito mate 463 0.3 553 0.4 
Otras frutas frescas 486 0.3 458 0.3 
Café crudo en grano 614 0.4 227 0.2 
Melón y sandía 157 0.1 161 0.1 
Garbanzo 106 0.1 135 0.1 
Trigo 76 0.1 78 0.1 
Especias diversas 50 0.0 52 0.0 
Fresas frescas 50 0.0 45 0.0 
Otros 261 0.1 254 0.1 
Ganadería, apicultura, caza y pesca (D) 602 0.4 583 0.4 
(DI A) 0.4 0.4 
Ganaderfa y apicultura 451 0.3 454 0.3 
Ganado vacuno 404 0.3 417 0.3 
Otros 47 0.0 36 0.0 

Caza y pesca 150 0.1 129 0.1 
Pescados y mariscos frescos 81 0.1 69 0.0 
Otros 69 0.0 61 0.0 

Industrias extractivas (E) 520 0.3 388 0.3 
(E/ A) 0.3 0.2 
Extraccion de minerales metálicos 342 0.2 235 0.2 

Zinc en minerales concentrados 154 0.1 117 0.1 
Cobre en bruto o en concentrados 118 0.1 40 0.0 
Otros 70 0.0 77 0.0 

Extracción de otros minerales 177 0.1 153 0.1 
Sal común 88 0.1 82 0.1 
Otros 79 0.0 70 0.0 

Otras industrias extractivas 2 0.0 2 0.0 
Otros 0.0 0.0 
Industrias manufactureras (F) 145 021 96 .6 140 972 96 .7 
(F/A) 87.1 88.9 
Alimentos, bebidas y tabaco 4144 2.8 4 257 2.9 

Cerveza 881 0.6 994 0.7 
Tequila y otros aguardientes 492 0.3 512 0.4 
Camarón congelado 455 0.3 429 0.3 
Legumbres y frutas preparadas o en conservas 414 0.3 422 0.3 
Carnes de ganado, excepto equino 164 0.1 176 0.1 
Extractos de café 103 0.1 159 0.1 
Otros jugos de frutas 89 0.1 48 0.0 
Jugo de naranja 51 0.0 41 0.0 
Otros 1 496 0.9 1 474 0.9 

Textiles, articules de vestir e industria del cuero 12 520 8.3 11 168 7.7 
Articules de telas y tejidos de algodón y fibras vegetales S 614 3.7 S 189 3.6 
Artículos de telas y tejidos de seda, fibras artificiales o lana 2 350 1.6 1 883 1.3 
Fibras textiles artificiales o sintéticas 861 0.6 867 0.6 
Calzado 393 0.3 342 0.2 
Articulas de piel o cuero 378 0.3 220 0.2 
Mechas y cables de acetato de celulosa 70 0.0 78 0.1 
Hilados de algodón 84 0.1 72 0.0 
Pieles o cueros preparados de bovino 71 0.0 36 0.0 
Otros 2 698 1.8 2 480 1.7 

Industria de la madera 1 139 0.8 898 0.6 
Muebles y artefactos de madera 942 0.6 735 0.5 
Madera labrada en hojas, chapas o láminas 149 0.1 123 0.1 
Otros 48 0.0 40 0.0 

Papel, imprenta e industria editorial 1 349 0.9 1 282 0.9 
Libros, almanaques y anuncios 248 0.2 231 0.2 

Variación 

-4.8 

-2 .9 

- 5.1 

8.7 
19 .5 

- 5.7 
-63 .1 

2.6 
27 .8 

1.8 
2.2 

-11 .1 
-2 .7 
-3 .1 

0.5 
3.2 

-23 .4 
-14.1 
- 15 .4 
- 11 .6 
- 25.4 

-31 .5 
-24.2 
-65 .7 

10.0 
- 13 .6 
-6.4 

-11.4 
-38.0 
-38.0 
-2 .8 

2.7 
12 .9 
4.0 

- 5.8 
1.9 
7.3 

54.6 
-45 .5 
- 19.7 

- 1.5 
-10.8 
-7.6 

- 19 .9 
0.7 

- 12 .9 
-41 .7 

11 .3 
-14.4 
-49.0 
-8.1 

-21 .1 
-21 .9 
- 17 .8 
- 16.7 

- 5.0 
-7.1 
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Producto ---------~--~-----Valor 
Otros 

Química 
Abonos, químicos y preparados 

Materias plásticas y resinas sintét icas 
Ot ros productos farmacéuticos 

Ácidos policarboxfl icos 

Colores y barn ices preparados 

Placas y películas diversas 
Hormonas naturales o sintéticas 

Compuestos heterocfclicos 
Compuestos de funciones nitrogenadas 

Ácido fluorhídrico 
Insecticidas, fungic idas y otros desinfectantes 

Otros 
Productos plásticos y de caucho 

Manufactura de materias plásticas o resinas sintéticas 

Llantas y cámaras de caucho 
Prendas de vestir de caucho vulcanizado 

Otras manufacturas de caucho 

Otros 
Fabricación de otros productos minerales no metá licos 

Vidrio o cristal y sus manufacturas 

Ladriflos , tabiques, losas y tejas 

Aparatos de uso sanitario 
Artefactos de barro, loza y porcelana 

Cementos hidráulicos 

Otros 
Siderurgia 

Hierro o acero manufacturado en diversas formas 

Hierro en barras y en lingotes 
Tubos y cañerlas de hierro o acero 

Hierro o acero en perfiles 

Otros 
Minerometalurgia 

Plata en barras 
Tubos y cañerlas de cobre o metal común 

Zinc afinado 
Cobre en barras 

Otros 
Productos metál icos, maquinaria y equipo 

Para la agricultura y ganadería 

Máquinas y aparatos agrícolas y avícolas 

Otros 
Para los ferrocarriles 

Carros y furgones para vías férreas 

Partes sueltas de vehículos para vías férreas 

Otros 
Para otros transportes y comunicaciones 

Automóviles para transporte de personas 
Automóviles para transporte de carga 

Partes sueltas para automóviles 

Motores para automóviles 

Partes o piezas para motores 
Muelles y sus hojas para automóviles 

Partes sueltas para aviones 

Otros 
Máquinas y equ ipos especiales para industrias diversas 

Equ ipo de cómputo' 
Partes o piezas sueltas para maquinaria 

Llaves, válvulas y partes de metal común 

Herramientas de mano 
Grupos para el acondicionamiento de aire 

Prensas y trituradores n.e. 
Hornos. calentadores, estufas, etcétera no eléctricos 

Productos manufacturados de aluminio 

Baleros, cojinetes y chumaceras 
Bombas centrífugas para extraer líquidos 

Envases de hojalata y de hierro o acero 
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1 101 
S 661 

93 
1 030 

697 
327 
171 
222 
110 
101 
99 
84 
73 

2 652 
2 627 
1 853 

206 
97 

112 
358 

2 886 
1 562 

215 
205 
112 
128 
664 

2 984 
1 220 
1 125 

263 
54 

321 
1 703 

432 
165 
65 
79 

962 
108 517 

149 
88 
61 

545 
144 

81 
321 

32 339 
16 665 
4 826 
5 810 
2 141 
1 387 

333 
81 

1 098 
23 088 

8 146 
4 937 
1 275 

297 
653 
559 
407 
361 
278 
153 
113 

2000 
Participación (%) __ _ 

0.7 
3.8 
0.1 
0.7 
0.5 
0.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.0 
1. 7 
1.8 
1.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.2 
1.9 
1.0 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.4 
2.0 
0.8 
0.7 
0.2 
0.0 
0.2 
1.1 

0.3 
0.1 
0.0 
0.1 
0.6 

72 .3 
0.1 
0.1 
0.0 
0.4 
0.1 
0.1 
0.2 

21.5 
11 .1 
3.2 
3.9 
1.4 
0.9 
0.2 
0.1 
0.7 

15.4 
5.4 
3.3 
0.8 
0.2 
0.4 
0.4 
0.3 
0.2 
0.2 
0.1 
0.1 

Valor 

1 051 
5 761 

99 
1 053 

891 
269 
253 
221 
108 
107 
80 
78 
69 

2 532 
2 336 
1 785 

127 
72 
52 

301 
2 990 
1 657 

216 
207 
116 
103 
691 

2 555 
1 198 

697 
303 

36 
321 

1 585 
357 
154 
109 
79 

886 
106 602 

110 
94 
16 

511 
85 
80 

346 
31 784 
15 383 

6 452 
5 589 
1 942 
1 241 

291 
100 
785 

25 338 
9 691 
5 026 
1 141 

716 
692 
513 
382 
367 
330 
165 
108 

2001 
Participación (%) 

0.7 
4.0 
0.1 
0.7 
0.6 
0.2 
0.2 
0.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.0 
1.6 
1.6 
1.2 
0.1 
0.0 
0.0 
0.2 
2.1 
1.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.4 
1.8 
0.8 
0.5 
0.2 
0.0 
0.2 
1.1 
0.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.6 

73 .1 
0.1 
0.1 
0.0 
0.4 
0.1 
0.1 
0.2 

21 .8 
10.6 
4.4 
3.8 
1.3 
0.9 
0.2 
0.1 
0.5 

17.4 
6.6 
3.4 
0.8 
0.5 
0.5 
0.4 
0.3 
0.3 
0.2 
0.1 
0.1 

Variación 

-4.5 
1.8 
6.3 
2.2 

27.7 
- 17.7 

48.1 
-0.2 
- 1.6 

6.0 
- 19.2 

- 8.0 
-4.7 
-4.5 

-11.1 
-3 .7 

-38.6 
- 26.2 
- 53 .9 
- 15.9 

3.6 
6.1 
0.7 
0.9 
2.9 

- 19.6 
4.1 

-14.4 
- 1.8 

- 38 .0 
15.1 

-34 .7 
0.0 

-6 .9 
- 17.2 
-6.3 
66 .0 

0.5 
- 7.9 
-1 .8 

-26 .0 
6.7 

-73.8 
-6.3 

-40 .7 
-1.3 

7.9 
- 1.7 
-7 .7 
33 .7 
-3 .8 
-9.3 

- 10.5 
- 12 .6 

24.2 
-28.5 

9.7 
19.0 

1.8 
- 10.5 
141 .2 

6.0 
-8.1 
-6.2 

1.5 
18.9 
7.8 

-4.8 

• 

• 

• 

• 



2000 2001 
Producto Valor Participación (%) Valor Participación (%) Variación 

Máquinas para explanación y construcción 167 0.1 67 0.0 - 59 .8 
Motores y máquinas motrices 55 0.0 48 0.0 - 13.7 
Otros 5 684 3.7 6 092 4.1 7.2 

Equipo profesional y científico 2 301 1.5 2 633 1.8 14.4 
Instrumentos y aparatos médicos 1 308 0.9 1 563 1. 1 19 .5 
Instrumentos cientlficos de precisión 482 0.3 448 0.3 - 7.1 
Otros 511 0.3 622 0.4 21 .7 

Equipo y aparatos eléctricos y electrónicos 49 201 32.8 49 201 33 .8 0.0 
Cables aislados para electricidad 6 683 4.5 5 897 4.0 - 11 .8 
Otros aparatos e instrumentos eléctricos 6 843 4.6 5 549 3.8 - 18.9 
Piezas para instalaciones eléctricas 4 883 3.3 4 325 3.0 - 11.4 
Máquinas. aparatos e instrumentos para comunicación 3 711 2.5 3 265 2.2 - 12 .0 
Transformadores eléctricos 2 012 13 2 100 1.4 4.4 
Motores eléctricos 1 559 1.0 1 479 1.0 - 5.2 
Partes y refacciones de radio y televisión 1 831 1.2 1 374 0.9 - 25 .0 
Acumuladores eléctricos y sus partes 1 272 0.8 926 0.6 -27 .2 
Refrigeradores y sus partes 525 0.3 868 0.6 65.4 
Cintas magnéticas y discos fonográficos 598 0.4 560 0.4 - 6.4 
Tocadiscos, sinfonolas y modulares 488 0.3 394 0.3 - 19.3 
Pilas eléctricas 51 0.0 48 0.0 - 5.6 
Otros 18 744 12.5 18 466 12 .7 - 1.5 

Aparatos de fotografía, óptica y relojería 893 0.6 974 0.7 9.1 
Aparatos fotográficos y cinematográficos 285 0.2 316 0.2 11.0 
Otros 608 0.4 658 0.4 8.2 

Otras industrias 1 491 1.0 1 540 1.1 3.2 
Alhajas y obras de metal fino y fantasla 305 0.2 312 0.2 2.6 
Juguetes, juegos y artículos para deporte 302 0.2 295 0.2 -2 .3 
Globos para recreo 255 0.2 198 0.1 - 22 .3 
Instrumentos musicales y sus partes 82 0.1 66 0.0 - 19 .1 
Otros 548 0.4 669 0.5 22 .1 

Otros 313 0.2 370 0.3 18.1 

MÉXICO : PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS (LAB) ' ENERO-DICIEMBRE (M ILLONES DE DÓLARES ) 

' 

2000 2001 
Producto Valor Participación (%) Valor Participación (%) Variación 

Total 174 458 100.0 168 276 100.0 - 3.5 
Agricultura y silvicultura 4 305 2.5 4 655 2.8 8.1 
Semilla de soya 783 0.4 851 0.5 8.7 
Malz 550 0.3 623 0.4 13.3 
Semilla de algodón 589 0.3 564 0.3 -4.3 
Sorgo 469 0.3 515 0.3 9.6 
Frutas frescas o secas 406 0.2 453 0.3 11 .5 
Otras semillas y frutos oleaginosos 440 0.3 440 0.3 0.0 
Trigo 334 0.2 423 0.3 26.7 
Frijol 41 0.0 57 0.0 38.6 
Caucho natural 79 0.0 56 0.0 -28 .9 
Hortalizas frescas 47 0.0 46 0.0 - 1.6 
Otros 566 0.3 627 0.3 10.7 
Ganadería apicultura caza y pesca 494 0.3 477 0.3 -3.4 
Ganaderla y apicultura 442 0.3 426 0.3 - 3.5 
Pieles y cueros sin curtir 166 0.1 162 0.1 - 2.2 
Ganado vacuno 166 0.1 149 0.1 - 10.1 
Otros 110 0.1 115 0.1 4.5 
Caza y pesca 52 0.0 51 0.0 -2 .3 
Industrias extractivas 1 326 0.8 1 581 0.9 19 .2 
Petróleo crudo y gas natural 401 0.2 692 0.4 72 .8 

Gas natural 401 0.2 692 0.4 72.8 
Extracción de minerales metálicos 360 0.2 298 0.2 - 17 .2 

Mineral no ferroso 68 0.0 59 0.0 - 13 .3 
Otros 292 0.2 239 0.1 -18.1 

Extracción de otros minerales 383 0.2 385 0.2 0.7 
Arenas silicias arcillas y caolln 99 0.1 92 0.1 -6.5 
Piedras minerales y diamantes industriales 50 0.0 65 0.0 31 .5 

Fosforita y fosfato de calcio 64 0.0 59 0.0 - 7.9 
Otros 170 0.1 169 0.1 - 0.6 
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2000 2001 • 
Producto Valor Participación (%) Valor Participación (%) Variación 

Otras industrias extractivas 182 O. 1 205 0.1 12 .5 

Combustibles sólidos 72 0.0 51 0.0 -29.4 

Otros 110 0.1 154 0.1 40.3 

Industrias manufactureras 165 136 94.7 159 288 94.7 -3 .5 

Alimentos, bebidas y tabaco S 036 2.9 S 945 3.5 18 .1 • Carnes frescas o refrigeradas 1 462 0.8 1 688 1.0 15.5 

Preparados alimenticios especiales 525 0.3 705 0.4 34.4 

Leche en polvo 290 0.2 424 0.3 46.0 

Al imento preparado para animales 229 o. 1 306 0.2 34.1 

Otros aceites y grasas anima les y vegetales 338 0.2 275 0.2 - 18.7 

Pieles comestibles de cerdo 108 0.1 156 0.1 45 .1 

Conservas vegetales alimenticias 137 0.1 143 0.1 4.6 

Licores y aguardientes 49 0.0 101 0.1 106.4 

Frutas conservadas y deshidratadas 79 0.0 99 0.1 26.6 

Sebos de especies bovina, ovina y caprina 89 0.1 93 0.1 4.2 

Mayonesa y sa lsa 61 0.0 71 0.0 16.4 

Vinos espumosos t intos y blancos 60 0.0 70 0.0 15 .5 

Mantequil la natural 58 0.0 65 0.0 11 .2 

Aceite de soya 42 0.0 41 0.0 -2 .9 

Otros 1 511 0.8 1 710 0.9 13.2 

Textiles, art lculos de vestir e industria del cuero 10 031 5.7 9 740 5.8 -2 .9 

Hilados y tejidos de f ibras sintéticas o artific iales 1 814 1.0 1 663 1 .o -8.3 

Prendas de vestir de fibras vegetales 798 0.5 728 0.4 -8.8 

Prendas de vestir de fibras sintetéticas o artificiales 581 0.3 620 0.4 6.7 

Telas de toda clase 688 0.4 609 0.4 - 11 .S 

Pieles y cueros preparados y sus manufacturas 574 0.3 527 0.3 -8.1 

Otras prendas de vestir 360 0.2 367 0.2 2.0 

Alfombras y tapetes 101 0.1 84 0.1 - 16.7 

Calzado con corte o suela de piel o cuero 61 0.0 82 0.0 34.4 

Ropa de casa habitación 71 0.0 75 0.0 5.5 

Otros 4 983 2.9 4 985 3.0 0.1 

Industria de la madera 884 0.5 922 0.5 4.3 

Madera en cortes especiales 263 0.2 274 0.2 4.0 

Artefactos de madera fina u ordinaria 176 o. 1 187 0.1 6.1 

Madera aserrada en chapas 113 o. 1 111 0.1 -2 .1 

Otros 332 0.2 351 0.2 5.7 

Papel , imprenta e industria editorial 4 579 2.6 4 400 2.6 -3.9 • Papel y cartón preparado 1 877 1.1 1 784 1.1 - 5.0 

Pasta de celulosa para fabricar papel 563 0.3 493 0.3 - 12 .4 

Libros impresos 351 0.2 384 0.2 9.6 

Cat~logos, anuar ios y directorios 107 0.1 102 0.1 -5.1 

Papel blanco para periódico 89 0.1 93 0.1 4.3 

Publicaciones periódicas 68 0.0 69 0.0 1.5 

Otros 1 523 0.9 1 475 0.9 -3 .1 

Derivados del petróleo 4 645 2.7 4 343 2.6 -6.5 

Gasolina 1 302 0.7 1 803 1.1 38.5 

Combustóleo (fuel-o;n 960 0.6 628 0.4 -34.6 

Gas butano y propano 522 0.3 512 0.3 -2.0 

Ace ites y grasas lubricantes 270 0.2 352 0.2 30.4 

Gasóleo (gas-oil} 444 0.3 131 0.1 -70.6 

Parafina 91 0.1 94 0.1 3.3 

Coque de petróleo 67 0.0 78 0.0 17 .1 

Otros 988 0.6 745 0.4 -24 .6 

Petroqulmica 2 168 1.2 1 871 1.1 - 13.7 

Xileno 410 0.2 382 0.2 -6.8 

Pol ipropi leno 366 0.2 344 0.2 -6.0 

Polietileno 346 0.2 310 0.2 - 10.3 

Benceno y estireno 268 0.2 198 O. 1 -26.1 

Cloruro de vinilo 169 O. 1 109 O. 1 -35 .6 

Acrilonitrilo 66 0.0 70 0.0 5.6 

Butadieno 78 0.0 68 0.0 - 12 .7 

Óxido de propileno 61 0.0 39 0.0 -35 .7 • Otros 403 0.2 349 0.2 - 13.4 

Qulmica 11 422 6.5 12 009 7.1 S. 1 

Resinas naturales o sintéticas 1 628 0.9 1 607 1.0 -1.3 

Mezclas y preparados para uso industrial 1 415 0.8 1 383 0.8 -2 .2 

Medicamentos y material de curación 687 0.4 914 0.5 33 .1 

Celulosa en diversas formas 593 0.3 570 0.3 -3 .8 

• 
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2000 2001 
Producto Valor Participación (%) Valor Participación (%) Variación 

Colores y barnices de toda clase 504 0.3 478 0.3 -5 .1 
Ácidos y anhldridos orgánicos 377 0.2 405 0.2 7.5 
Mezclas y preparados para la fabricación de productos farmacéuticos 336 0.2 397 0.2 18.0 
Abonos para la agricultura 343 0.2 359 0.2 4.6 
Sales y óxi dos inorgánicos 280 0.2 295 0.2 5.3 
Insecticidas, parasiticidas y fumigantes 220 O. 1 244 o. 1 11 .0 
Placas y pellculas diversas 174 O. 1 206 O. 1 18.7 
Sales orgánicas y organometálicas 140 o. 1 196 o. 1 39 .9 
Caserna y sus derivados 168 o. 1 181 o. 1 7.7 
Alcoholes y sus derivados halogenados 198 0.1 178 O. 1 -9 .9 
~teres y ésteres 210 0.1 169 o. 1 - 19.3 
Antibióticos para la fabricación de productos farmacéuticos 159 0.1 142 o. 1 - 11 .2 
Fibras plásticas, sintéticas y artificiales 90 0.1 98 o. 1 9.4 
Carbonato de sodio 89 0.1 93 O. 1 4.6 
Productos de perfumerla 63 00 68 0.0 8.9 
Hormonas naturales y sintéticas 63 0.0 54 0.0 - 14.7 
Aceites esenciales 45 0.0 51 0.0 14.2 
Sales y óxidos de aluminio 69 0.0 50 0.0 -27 .8 
Otros 3 573 2.0 3 869 2.2 8.3 

Productos de plástico y de caucho 9 277 5.3 8 855 5.3 -4.6 
Artefactos de pasta de resina sintética 4 771 2.7 4 223 2.5 - 11 .5 
Manufactura de caucho (excepto prendas de vestir) 1 196 0.7 1 028 0.6 -14.0 
Llantas y cámaras 878 0.5 924 0.5 5.2 
Látex de caucho sintético, fict icio o regenerado 176 0.1 177 0.1 0.7 
Otros 2 257 1.3 2 503 1.5 10 .9 

Fabricación de otros productos minerales no metál icos 2 162 1.2 1 904 1.1 -11.9 
Vidrio pulido plano y productos para laboratorio 400 0.2 345 0.2 - 13 .6 
Baldosas y manufacturas diversas de cerámica 239 O. 1 191 O. 1 -20.2 
Ampollas, pantallas y tubos de vidrio 146 0.1 177 0.1 21 .9 
Aisladores de barro, loza y porcelana 343 0.2 169 0.1 - 50.7 
Losas y ladrillos refractarios 110 0.1 116 0.1 5.1 
Cementos aluminosos 49 0.0 42 0.0 - 13 .0 
Otros 876 0.5 864 0.5 -1 .4 

Siderurgia 7 652 4.4 6 787 4.0 - 11 .3 
Cojinetes, chumaceras flechas y poleas 2 580 1.5 2 107 1.3 - 18.3 
Láminas de hierro o acero 1 060 0.6 992 0.6 -6 .4 
Recipientes de hierro o acero 596 0.3 589 0.4 -1 .1 
Cintas y tiras planas de hierro o acero 520 0.3 488 0.3 -6.0 
Tubos, cañerlas y conexiones de hierro o acero 376 0.2 371 0.2 -1.3 
Barra y lingote de hierro o acero 238 o. 1 245 0.1 2.9 
Alambre y cable de hierro o acero 381 0.2 231 O. 1 -39.3 
Pedacerla y desecho de hierro o acero 235 O. 1 200 0.1 - 15 .0 
Desbastes de hierro o acero 175 0.1 137 0.1 -21.8 
Aleaciones ferrosas 60 0.0 55 0.0 -7 .9 
Otros 1 432 0.8 1 372 0.8 -4.2 

Minerometalurgia 2 933 1.7 2 680 1.6 -8.6 
Lámina y plancha de aluminio 553 0.3 564 0.3 2.0 
Matas de cobre en bruto 445 0.3 412 0.2 -7.3 
Aleaciones y chatarra de aluminio 350 0.2 344 0.2 -1.7 
Alambre, barras y tuberlas de cobre 216 0.1 251 o. 1 15 .8 
Aluminio sin alear 136 0.1 106 0.1 -21 .7 
Otros 1 234 0.6 1 003 0.5 - 18.7 

Productos metálicos, maquinaria y equipo 102 485 58.7 98 012 58 .2 -4.4 
Para la agricultura y ganaderla 391 0.2 437 0.3 11.6 

Maquinaria agrlcola y otra de tipo rural 240 0.1 257 0.2 6.8 
Otros 151 0.1 180 0.1 19.2 

Para los ferrocarriles 440 0.3 307 0.2 -30.2 
Refacciones para vías férreas 160 0.1 128 0.1 - 19.9 
Vehlculos para vlas férreas 72 0.0 89 0.1 24.0 
Locomotoras para toda clase de vlas férreas 119 0.1 6 0.0 -94.7 
Otros 88 0.0 83 0.0 - 5.7 

Para otros transportes y comunicaciones 23 759 13 .6 23 463 13 .9 - 1.2 
Refacciones para automóviles y camiones 12 613 7.2 11 969 7.1 - 5.1 
Automóviles para transporte de personas 4 466 2.6 5 119 3.0 14.6 
Motores y sus partes para automóviles 3 604 2.1 3 501 2.1 -2 .9 
Camiones de carga, excepto de volteo 1 233 0.7 979 0.6 -20 .6 
Aviones y sus partes 445 0.3 545 0.3 22 .4 
Chasises para automóviles 181 o. 1 162 0.1 - 10 .6 
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Producto 

Automóviles para usos y con equ1pos especiales 
Remo lques no automáticos para veh fculos 
Embarcaciones, partes y equ1po mar it1mo 
Otros 

Máqumas y equ1pos especiales para industrias diversas 

Equipo de cómputo' 
Bombas, motobombas y turbobombas 
Maquinana para trabaJar los metales 
Máquinas y partes para industrias n.e. 
Aparatos para el filtrado y sus partes 
Torn il los. tuerca s, pernos de hierro o acero 
Herramientas de mano 
Válvulas diversas y sus partes 
Máquinas de impulsión mecámca para la mdustria del caucho 
Barriles. accesonos y diversos productos de aluminio 
Máquinas y aparatos de elevación, carga y descarga 
Máquinas para la mdustria textil y sus partes 
Máquinas para llenar, lavar rec1p1entes y sus partes 
Máquinas y aparatos para regu lar temperatura 
Partes y refacciones de toda clase para maquinaria 
Máquinas y aparatos para perforar el suelo y sus partes 
Grupos frigor fficos, sus partes y piezas 
Máquinas y aparatos para imprenta y artes gráficas 
Grupos para acondicionamiento de a1re y sus partes 
Estructuras y partes para construcción 
Máquinas y aparatos para la industria del papel y cartón 
Máquinas y aparatos para trabajar materias minerales 
Engranes de metal común 
Partes y refacciones de tractores n.e. 
Arboles de levas y transmisión 
Hornos y calentadores de uso industrial 
Máquinas para molinerfa y otros productos alimenticios 
Generadores y calderas de vapor y sus partes 
Motores estacionarios de combustión interna 
Máquinas de ofic ina (otras) 
Máqu inas de coser y sus partes 
Turbinas de toda clase 
Máquinas centrifugadoras y secadoras 
Máquinas de escribir y sus partes 
Máquinas para la mdustria de la madera y otras materias duras 

Máquinas sumadoras y calculadoras 
Otros 

Equipo profes1onal y Científico 
Aparatos e instrumentos de medida y análisis 
Instrumentos para medicina, cirugfa y laboratorio 
Aparatos para medir electricidad, llqu1dos y gases 
Aparatos para observaciones cientlficas 

Otros 
Equipos y aparatos eléctricos y electrónicos 

Piezas y partes para instalaciones eléctncas 
Semiconductores y circu itos integrados' 
Refacciones para aparatos de radio y televisión 
Receptores y transmisores de rad1o y televisión 
Aparatos y equipo radiofónico y telegráfico 
Generadores, transformadores y motores eléctricos 
Aparatos fonográfiCos combmados con radio y discos 
Aparatos para usos diversos y sus partes 
Aparatos eléctricos para soldar 
Máquinas, herramientas manuales y sus partes 

Aparatos de rayos X y sus partes 
Hornos eléctricos para industna o laboratorio 

Otros 
Aparatos fotográficos. cinematográficos. de ópt ica y relojerfa 

Cámaras de toda clase 
Instrumentos de ópt1ca 
Relojes de toda clase 
Otros 

Otras industnas manufactureras 

752 SUMARIO ESTADISTICO 

Valor 

111 
124 
62 

921 
28 697 
8 258 
1 241 
1 167 
1 522 

821 
1 237 

921 
629 
696 
697 
639 
616 
390 
366 
277 
269 
244 
238 
254 
253 
219 
218 
216 
124 
172 
135 
153 
39 

102 
168 
137 
70 
57 
37 
74 
42 

5 999 
3 150 
1 779 

534 
238 

51 
548 

44 744 
11 782 
10 949 
4 774 
2 616 
3 693 
2 567 

829 
413 
169 
103 
72 
47 

6 729 
1 304 

452 
476 
127 
249 

1 863 

2000 
Parttcipación (%) 

0.1 
0.1 
0.0 
0.5 

16.4 
4.7 
0.7 
0.7 
0.9 
0.5 
0.7 
0.5 
0.4 
0.4 
0.4 
0.4 
0.4 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.0 
0.1 
0.1 
0.1 
0.0 
0.0 
0.0 
0.0 
0.0 
3.4 
1.8 
1.0 
0.3 
0.1 
0.0 
0.3 

25 .6 
6.8 
6.3 
2.7 
1.5 
2.1 
1.5 
0.5 
0.2 
0.1 
0.1 
0.0 
0.0 
3.8 
0.7 
0.3 
0.3 
0.1 
0.1 
1.1 

Valor 

135 
97 
65 

892 
27 849 

7 714 
1 344 
1 256 
1 234 
1 140 
1 112 

794 
674 
619 
583 
582 
370 
346 
317 
305 
293 
271 
266 
264 
258 
253 
227 
215 
152 
145 
138 
127 
120 
117 
111 
111 
88 
74 
71 
68 
38 

6 049 
3 207 
1 817 

614 
216 

42 
517 

41 333 
11 311 
9 908 
4 489 
2 788 
2 559 
2 321 

808 
480 
150 
118 
48 
46 

6 306 
1 415 

599 
374 
152 
290 

1 821 

2001 
Participaoón (%) 

0.1 
0.1 
0.0 
0.5 

16.5 
4.6 
0.8 
0.7 
0.7 
0.7 
0.7 
0.5 
0.4 
0.4 
0.3 
0.3 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.2 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.1 
0.0 
0.0 
0.0 
0.0 
3.5 
1.9 
1.1 
0.4 
0.1 
0.0 
0.3 

24.6 
6.7 
5.9 
2.7 
1.7 
1.5 
1.4 
0.5 
0.3 
0.1 
0.1 
0.0 
0.0 
3.7 
0.8 
0.4 
0.2 
0.1 
0.2 
1.1 

Variación 

22.0 
-21 .4 

4.7 
-3.1 
-3 .0 
-6.6 

8.3 
7.6 

- 18.9 
39.0 

- 10.0 
- 13.8 

7.3 
-11 .0 
- 16.3 
-8.9 

-40.0 
- 11.3 
- 13.6 

10.0 
8.7 

11 .0 
11.6 
4.1 
2.0 

15.4 
4.5 

-0.4 
22.9 

- 15.4 
2.5 

- 17.0 
205.9 

15.1 
-33 .7 
-18.4 

25 .1 
29.1 
89.9 
-8.2 
-8.0 

0.1 
1.8 
2.2 

15.0 
-9.2 

-16.4 
- 5.6 
-7.6 
-4.0 
-9.5 
-6.0 

6.6 
-30.7 
-9.6 
-2 .6 
16.4 

- 11 .7 
15.4 

-32 .7 
- 1.6 
-6.3 

8.5 
32 .3 

- 21.4 
19.4 
16.5 
-2 .3 

• 

• 

• 

• 



{; 

Producto 
Joyas de toda clase 
Juguetes excepto de caucho y plástico 
Articulas deportivos excepto de caucho y plástico 
Instrumentos musicales y sus partes 
Otros 

Otros 
Productos no clasificados 

Total 
América 
América del Norte 

Canadá 
Estados Unidos 

Centroamérica 
Costa Rica 
El Salvador 
Guatemala 
Honduras 
Nicaragua 
Panamá 
Otros 

América del Sur 
Argentina 
Brasil 
Chile 
Colombia 
Ecuador 
Perú 
Uruguay 
Venezuela 
Otros 

Antillas 
Resto de América 
Europa• 
Alemania 
Bélgica 
España 
Francia 
Holanda 
Hungría 
Irlanda 
Italia 
Portugal 
Reino Unido 
Suiza 
Otros 
Asia' 
Corea del Sur 
China 
Hong Kong 
Japón 
Singapur 
Taiwan 
Medio Oriente 
Otros 
Africa 
Oceanía 
Otros 

166 455 
157 715 
151 250 

3 353 
147 686 

1 694 
286 
246 
535 
204 

93 
283 

47 
3 737 

289 
517 
431 
462 
108 
210 
108 
519 

1 093 
2 279 
1 151 
6 425 
1 544 

227 
1 520 

375 
439 
115 
112 
222 
194 
870 
553 

1 068 
2 oso 

179 
204 
187 
931 
196 
143 
117 
328 

70 
217 
265 

Valor 
314 
226 
198 

52 
1 073 
3 193 

5 

174 458 
136 467 
131 827 

4 017 
127 534 

453 
180 

20 
91 
13 
27 

120 
2 

4 152 
247 

1 803 
894 
273 

75 
177 
83 

422 
178 
303 

35 
16 713 

5 758 
466 

1 430 
1 467 

363 
98 

404 
1 849 

51 
1 091 

753 
4 662 

19 662 
3 690 
2 880 

456 
6 466 

606 
1 994 

616 
4 184 
1 001 

981 
1 616 

2000 
Participación (%) 

0.2 
0.1 
0.1 
0.0 
0.6 
1.8 
0.0 

-8 003 
21 248 
19 424 
-663 

20 151 
1 241 

106 
226 
444 
190 
66 

163 
45 

-415 
41 

- 1 286 
-462 

188 
33 
33 
25 
97 

915 
1 976 
1 117 

- 10 288 
-4 215 

-239 
90 

- 1 092 
76 
17 

-291 
-1 627 

143 
-221 
-200 
3 594 

- 17 611 
-3 511 
-2 676 

-269 
- 5 535 

-410 
- 1 851 

-499 
-3 856 

-931 
-764 

- 1 351 

2001 
Valor 

264 
215 
179 

62 
1 101 
2 269 

6 

158 547 
150 177 
143 630 

3 071 
140 373 

1 726 
338 
274 
559 
180 
92 

247 
36 

3 744 
244 
585 
374 
506 
128 
173 
107 
698 
929 

2 138 
1 136 
5 926 
1 505 

318 
1 258 

373 
510 

41 
186 
241 
150 
673 
452 
798 

2 086 
293 
282 
120 
623 
242 
172 
146 
501 
156 
242 
357 

Participación (o/o) 
0.2 
0.1 
0.1 
0.0 
0.7 
1.3 
0.0 

168 276 
123 448 
118 100 

4 235 
113 646 

404 
184 

30 
95 
17 
31 
45 

4 809 
441 

2 101 
975 
344 
110 
141 
85 

503 
109 
442 
128 

18 247 
6 080 

630 
1 827 
1 577 

471 
108 
551 

2 100 
101 

1 344 
763 

4 629 
24 843 

3 532 
4 027 

442 
8 086 
1 147 
3 015 

504 
5 099 
1 157 
1 273 
1 737 

Variación 
- 16 .1 

- 5.2 
-9.7 
19 .1 

2.7 
-28.9 

31 .7 

- 9 729 
26 729 
25 529 

- 1 164 
26 727 

1 322 
154 
244 
464 
163 
60 

202 
34 

- 1 065 
- 198 

- 1 516 
-601 

162 
17 
31 
22 

194 
820 

1 696 
1 008 

- 12 321 
-4 574 

-313 
- 570 

- 1 204 
39 

-66 
- 365 

- 1 860 
49 

-671 
-310 

-3 831 
- 22 757 

- 3 239 
-3 745 

-322 
- 7 463 

-905 
-2 843 

-358 
-4 598 
- 1 001 
- 1 031 
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20 años de investigación 
y docencia en la frontera 
norte de México 

Ubicado en la dinámica ciudad de Tijuana, Baja California, desde 1982 

El Colegio de la Frontera Norte (Colef) es una institución de investigación cien­

tífica y educación superior especializada en el estudio de la problemática de 

la región mexicana colindante con Estados Unidos. 

Sus antecedentes se remontan a 1979, cuando 
El Colegio de México estableció un programa de 
estudios fronterizos cuyo objetivo era institucio­
nalizar la promoción de la investigación sobre la 
problemática de la frontera . Así, el6 de agosto de 
1982 se constituyó legalmente el Centro de Estudios 
Fronterizos del Norte de México (Cefnomex), que el 
12 de febrero de 1986 asumió su nombre actual y en 
el año 2000 fue reconocido como Centro Público de 
Investigación, cuya cabeza de sector es Conacyt. 

LA INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 

Desde sus orígenes, el Colef se ha organiza­
do en departamentos académicos y direcciones 
regionales y al inicio de la actual administración, 
al frente de la cual está el doctor Jorge Santibáñez 
Remellón, se contaba con seis áreas y dos direc­
ciones generales regionales vinculadas en gran­
des temas de investigación, como son: migración , 
estudios de la industria y el trabajo, desarrollo re­
gional, desarrollo económico, población, estudios 
culturales y ambiente y desarrollo. 

Algunos de los proyectos en proceso hoy en día 
son: encuesta sobre migración en la frontera nor-

te de México, que va en su séptima fase; migración 
internacional; riesgos asociados al cruce de la fron­
tera y programas locales de ayuda al migrante, y 
correlación de prácticas de VIH entre migrantes 
mexicanos, entre otros. Los principales destina­
tarios de los proyectos de investigación son el 
gobierno federal y sus diversas dependencias es­
pecíficas; gobiernos estatales y municipales, e 
iniciativa privada. 

En la actualidad el Colef cuenta con 1 07 inves­
tigadores, seis departamentos académicos orga­
nizados en estudios de administración pública, 
culturales, económicos , de población, sociales y 
urbanos, y cinco direcciones regionales en Mata­
moros, Nuevo Laredo, Monterrey, ciudad Juárez 
y Mexicali , además de oficinas de enlace en No­
gales, Piedras Negras y la Ciudad de México. 

Al implementar estrategias para fortalecer la 
calidad de su planta académica y la generación de 
conocimiento, el Colef ha incrementado el efec­
to de sus investigaciones en el desarrollo regional 
y se ha posicionado como un foro de discusión de 
alto nivel de las temáticas fronterizas que recibe 
en forma permanente a destacados académicos 
y personalidades de todos los ámbitos . 

• 

• 

• 



CRECIMIENTO Y EXPANSIÓN 

Desde hace más de cinco años, el Colef ex­
perimenta una etapa de crecimiento y expansión 
que ha propiciado la consolidación de un pro­
yecto institucional de vinculación, el cual tiene 
estrecha relación con los diversos sectores de 
la sociedad, para quienes el trabajo de investi­
gación y docencia se traduce en un mejor cono­
cimiento de la problemática fronteriza y en op­
ciones para poner en marcha proyectos que 
contribuyan al mejoramiento de la vida econó­
mica y social de la región. 

Parte vital de la institución la constituye el área 
de posgrado, cuya misión es la formación de re­
cursos humanos de alto nivel por medio de los pro­
gramas de maestría y doctorado, a cuyos estudian­
tes se atiende con una planta académica de tiempo 
completo compuesta por 55 investigadores, de los 
cuales 78% tiene el grado académico de doctorado 
y 68% pertenece al Sistema Nacional de Investi­
gadores. 

Se cuenta con cinco programas de posgrado: 
maestrías en demografía, desarrollo regional y 
economía aplicada, que pertenecen al padrón de 
excelencia de Conacyt, y la de administración in­
tegral del ambiente; así como un doctorado en 
ciencias sociales. Participa además en dos progra­
mas de tipo interinstitucional: con la Universidad 
Autónoma de Coahuila, en la maestría en econo­
mía regional, y con la Universidad Iberoamerica­
na del Noroeste, en la maestría en administración 
pública con especialidad en gobiernos locales. 

A20AÑOS 
DE DISTANCIA 

A lo largo de su trayectoria, el 
Colef ha llevado a cabo cer­
ca de mil proyectos de inves­
tigación sobre temas fronte­
rizos y editado más de cien 
libros, además de publicar 
semestralmente las revistas 
Frontera Norte y Migraciones 
Internacionales. Asimismo, 
está por iniciar la construc­
ción de su nueva biblioteca, 
que destacará las áreas de 
las ciencias sociales y el me­
dio ambiente y se constituirá 
en la primera especializada 
en temas de la frontera en es­
cala nacional. 

El 6 de agosto de 2002, el 
Colegio de la Frontera Norte 
cumple 20 años de generar 
conocimiento científico sobre 
los fenómenos regionales de 
la frontera entre México y Es­
tados Unidos y de formar re­
cursos humanos de alto nivel, 
con lo cual busca contribuir al 
desarrollo de la región y po­
sicionarse como elemento de 
apoyo indispensable en la 
toma de decisiones. 



660 
Regional Competitiveness 
of Baja California 
Sonia Yolanda Lugo Morones 
and Alejandro Mungaray 
Lagarda 

The authors review the main 
characteristics of the northern 
Mexican state, including the 
peculiar way its demography 
works, its economic vigor linked 
to that of US California, its 
progress in infrastructure, and the 
preeminence of the maquiladora 
in its industrial structure, among 
other aspects that shape the entity 
today and constitute its challenges 
for the future. 

667 
Economic Asymmetry 
Between Baja California 
and California 
Ramón de J. Ramírez Acosta 
and Rogelio Vare/a Llamas 

This article defines the degree 
of asymmetry and dependence 
among the adjoining states of 
Mexico and the United S tates. In 
order to achieve this, aspects as 
GDP, trade, inflation, wages, 
among others, are compared, and 
it is discerned how California's 
performance affects its southern 
neighbor. 

672 
Foreign Trade Legal 
Framework at the Mexican 
Border Line 
Miguel Ángel Romero Miranda 

The area made up of the states 
of Baja California, Baja California 
Sur, and some municipalities of 
Sonora has had an exceptional 
treatment tax and tariffwise in the 
country. The changes during the 
last years, the merchandise­
admission arrangements, and the 
consequences for producers and 
consumers of the region are 
reviewed. 

756 

Summaries of articles 

680 
Trading lnterdependence 
of Tijuana and San Diego 
Federico Zamora Canizales 
and José Manuel Lecuanda 
Ontiveros 

As a result of NAFTA the trade 
relations between Mexico and 
the United States have become 
stronger. In this article the cases 
of the two border cities are 
studied in order to evaluate the 
effect on retail sales and 
wholesale of factors such as 
exchange rate, inflation, available 
per capita income, among others, 
in both metropolis. Apparently, 
the first factor is the most 
importan! one to explain sales 
movements. 

688 
Federalism and Public 
Services in Baja California: 
The Water Case in Tijuana 
Patricia Moctezuma 

When public services became 
federal, the efficiency, efficacy, 
and pertinence criteria turned 
central. On this matter, the study 
evaluates the users' opinion on 
water public service, so as their 
compliance with the respective 
payments. 

694 
Export Farming and 
Peninsular Subsidiarity 
Sonia Yolanda Lugo Morones 

Trade performance of the farming 
sector in Baja California has 
bestowed this activity a huge 
importance. The author studies 
the evolution of the main crops 
and the effect on the labor market 
with the purpose of identifying the 
stages that the producing regions 
go through, and their future 
behavior. 

701 
Consumption Patterns 
and Habits in Baja California 
Oiga Alejandra Sierra López 
and Sandra Serrano Contreras 

lt is a deeply rooted custom 
among the population of Baja 
Ca lifornia with certain income to 
cross the border to buy products 
in the United S tates. This article 
summarizes the outcomes of a 
survey applied to learn the 
frequency, amount, and reasons, 
among others, of these purchases. 

710 
Profitable Microbusinesses 
in Baja California 
Alejandro Mungaray, Juan 
Manuel Ocegueda, María del 
Carmen Alcalá, David Ledezma, 
Martín Ramírez, Rubén Roa 
and Natanae/ Ramírez 

From January to June 2001, 
students of the economic­
administrative field of the 
Universidad Autónoma de Baja 
California gave technical 
assistance toa group of 
microfirms. Among the results, 
the profitability of these 
businesses stands out. 

718 
Wine Productive 
Organization of the Calafia 
Valley, Mexico 
Leandro Sánchez Zepeda 

Wines produced in a va l ley from 
the state of Baja California have 
gained worldwide prestige. The 
author describes the origin of such 
an industry and its evolution 
during the twentieth century in 
order to suggest the incorporation 
of a cluster that fosters 
cooperation among companies 
and with their environment, so as 
the technological progress. 
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724 
Competitive Advantages 
in Exporting Firms from 
Puebla, Mexico 
Miguel Ángel Corona Jiménez 

The author relates the outcomes 
of a research among exporting 
companies with the premise that 
competitiveness is not only a 
result of the macroeconomic 
framework, but above all of the 
effort of the firm to secure it. The 
research focused on laying down 
the characteristics that have 
allowed these firms to compete 
successfully in international 
markets, such as the training of 
their managers or the attention on 
human factor . 

736 
The New Brazilian 
Petrochemistry: Bounds 
for Sustainable 
Competitiveness 
Joao Furtado, Célio Hiratuka, 
Renato Garcia, and Rodrigo 
Sabbatini 

As a result of the investments and 
changes in the patrimonial structure 
of the firms, a strengthening of the 
Brazi lian petrochemical industry is 
expected. This article reviews the 
characteristics of the old and new 
plants, and al so of the clusters, 
especia lly in view of the 
international patterns. 

• 

• 

• 


