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La industria farmacéutica en tiempos 
de competencia 

Alo largo de los años noven ta la industria 
farmacéu ti ca me xicana ha registrado 
un virtual estancamiento que co incide 

co n la libera lizac ión del comerc io exter ior 
sector ial y, por tanto , con la competencia 
cada vez más abierta de la planta producti­
va nacional ante las empresas más eficien­
tes del orbe . En este proceso la brecha tec­
nológica constituye , sin duda, un factor cla­
ve para explicar los efectos , las exigencias 
y las oportunidades del nuevo entorno com­
petitivo. A partir de un breve examen de la 
industria mundial de medicamentos, en esta 
nota se analiza la evolución reciente de la 
ac tividad en México y sus capacidades de 
adaptación a los cambios fini secu lares de la 
economía mexicana. 

p ANORAMA MUNDIAL 

Apesar de los avances de algunas nacio­
nes en desarrollo, como la India , Brasil, 
México y Argentina, la industria farma­

céu ti ca mundial se encuentra bajo el domi­
nio de unas cuan tas decenas de empresas 
de países industrializados. En 1990 el mer­
cado internacional de los productos farma­
céu ticos denominados éticos' se valuó en 
cerca de 147 000 millones de dólares .2 Las 
tres compañías con mayores ventas fueron 
Merck, de Estados Unidos ; Glaxo Holdings , 
del Reino Unido, y la también estadouniden-

1. Medicamentos de prescripción médica. 
2. Salvo cuando se indique lo cont rario , los 

datos de este apartado provienen de Global Com­
petitiveness of U S. Advanced-Tec/Jnology Manu­
facturing Industries, Pharmaceutica i-USITIC Pub­
li cation 2438, Washington, 1991 . 

se Bristoi-Myers Squibb. El carácter oligo­
pólico de la actividad queda de re lieve cuan­
do se considera que en ese año las 80 em­
presas más importantes concentraron alre­
dedor de 90% de las ventas mundiales. Las 
de Estados Unidos absorbieron 40% de ese 
subtotal , las de Europa Occidental (princi­
palmente Alemania, el Reino Unido y Suiza) 
otro 40% y las de Japón el restante 20 por 
cien to. 

La hegemonía de la industria farmacéuti­
ca estadounidense se aprecia en que cuen­
ta con 9 de las 20 pr incipales empresas del 
mundo. La fortaleza de éstas en el mercado 
mundial se debe principalmente a su alta 
capacidad de innovac ión, lo cual se basa en 
diversos factores, entre los que destacan los 
cuantiosos gastos permanentes en investi­
gación y desarrollo; la fructífera relación 
entre la industria y la investigación básica en 
las universidades; el tamaño del mercado 
interno; la expansión mundial emprendida 
desde hace por lo menos 50 años y la mayor 
liberalización rel ativa del mercado estado­
unidense, donde no se han instrumentado 
controles de precios a los medicamentos . 

De 1975 a 1989 1a industria farmacéuti ca 
de Estados Unidos fue líder en la innovación 
y desarrolló la mayoría de los productos nue­
vos en el mercado, al asignar aproximada­
mente 17% de los ingresos por ventas a la 
inves tigación aplicada, es decir , casi tres 
veces la proporción que destinan al mismo 
fin las demás ramas de la industria química. 
Las empresas deben financiar sus activi­
dades de inve stigac ión y desarrollo con 
recursos propios, finan c iamiento externo 
y, de manera comp lementaria, con ayuda 
gubernamental. 

Las empresas farmacéuticas de Estados 
Unidos, Europa Occidental y Japón aporta­
ron más de 90% de los productos que apa­
rec ieron en el mercado mundial durante los 
últimos 50 años. De 1940 a 19881as estado­
unidenses generaron 62% de los nuevos 
medicamentos , las europeas 27% y las nipo­
nas 2 por ciento. 

El costo medio del desarrollo de un pro­
ducto farmacéutico en Estados Unidos se 
incrementó de 54 mil lones de dólares en 
1966 a 231 millones en 1990. Alrededor de 
la mitad corresponde a costos directos, es 
decir, los asociados con el descubrimiento 
del medicamento, las pruebas clínicas, la 
producción comercial y el impulso en el mer­
cado , en tanto que la otra mitad atañe al cos­
to del capital. El alto costo relativo de desa­
rrollar un producto farmacéutico se debe a 
factores como la incierta posibilidad de éxi­
to y los numerosos fracasos durante el pro­
ceso respectivo; los retrasos de las autorida­
des sanitarias para otorgar la certificación 
comercial y la obligada tendencia de la in­
dustria a buscar productos para el trata­
miento de enfermedades crónicas. Se esti­
ma que só lo uno de cada 7 000 compuestos 
descubiertos llegan al consumidor final. En 
el mismo sentido, de acuerdo con informa­
ción de la industria alemana, sólo un tercio 
de todos los costos en investigación y desa­
rrollo entra en la categoría de investigación 
innovadora real 3 

Cabe destacar que hasta los años seten­
ta la investigación basada en la observación 

3. Carlos M. Correa, "Industria farmacéutica y 
biotecnologia", Comercio Exterior, vol. 42, núm. 
11 , noviembre de 1992, p . 1009. 
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de moléculas potencialmente activas (mass 
screening) permitió mantener un alto coefi­
ciente de innovación. La eficacia de ese pro­
cedimiento, sin embargo, disminuyó al disi­
parse los efectos espectaculares de la revo­
lución de los antibióticos y, por tanto, tam­
bién se redujo el descubrimiento de nuevos 
fármacos .' 

Merced a las incesantes actividades de 
investigación y desarrollo , en los años ochen­
ta cobró impulso la biotecnología, y con ello 
el diseño racional de drogas. Con esta me­
todología , a diferencia del procedimiento de 
mass screening de observar miles de molé­
culas para identificar alguna útil, se determi­
nan las reacciones bioquímicas que causa 
una enfermedad para luego desarrollar un 
compues to químico para combatirlas La 
empresa estadounidense Merck, líder mun­
dial, fue la primera en in tegrar la nueva me­
todología en 1992; otras poderosas empre­
sas, como ICI, Sandoz y Ciba, dedicaban a 
ello un tercio de sus recursos para investiga­
ción y desarrol lo. 

La competencia sin tregua y los constan­
te s incrementos en los costos de investiga­
ción suscitaron nuevas formas de fusión en­
tre las empresas para compartir los gastos 
y riesgos en la búsqueda de nuevos produc­
tos para el mercado, ampliar alcances geo­
gráfi cos y equilibrar la cartera de productos. 
Las fusiones son una opción para superar la 
pérdida de mercado de un producto innova­
dor ante la inminente expiración de su paten­
te , o b ien para contrarrest ar períodos de 
bajas ventas. 

Las alianzas estratégicas, antes plan­
teadas como una vía para obtener financia­
miento, se han orientado en los últimos años 
a crear ventajas en otras áreas, tales como 
los acuerdos de licenciamiento , invers iones 
equitativas, ventas e inc luso asun tos regu­
latorios. Las principales empresas del orbe, 
como Merck , Glaxo, Snithkline Beec ham, 
Dupont , Johnson and Johnson , Hoechst , 
Bayer y Rache, participan en las diferentes 
modalidades de fusión y, lógicamente, en la 
absorción masiva de empresas menores de 
países en desarrollo. 

Como lo demuestran los casos de las in ­
dustrias farmacéuti cas de Japón y Francia, 
cuyas ventas se concentraron en los respec­
tivos mercados internos, el desarrollo inten­
sivo de la ac ti vidad requi ere el desborda­
miento comercial y productivo de los espa­
cios nacionales. En ambos países la concen­
tración de la actividad en sus mercados na­
cionales provocó rezagos en las capaci­
dades de inves tig ación y desarrollo (y en 
consecuencia un bajo coefi c iente de inno­
vación) , así como en la in fraestructura de 
comercialización. 

4. /b id. 
5. /bid. 

Las industri as farmacéuticas de Estados 
Unidos , el Rei no Unido, Suiza y Alemania , 
por el contrario, desde hace por lo menos 50 
años han invertido en muchos lugares del 
mundo, sobre todo en las propias naciones 
desarrolladas; las inversiones en los países 
en desarrollo, aunque de menor cuantía, han 
sido cruc iales para crear plantas producti­
vas nacionales . De la inversión realizada en 
el ext ranjero por la industria farmacéutica 
estadounidense en 1986, 75% se destinó a 
países desarrollados; de este subtota l, 63% 
se dirigió a Europa Occidental y 16% a Japón. 

Otros elementos determinantes de la com­
petitividad internacional de los productos 
farmacéuticos son, desde luego, los socio­
económicos y demográficos. El mayor gas­
to de las empresas de Estados Unidos y Eu­
ropa Occidental en el desarrollo experimen­
tal de productos nuevos se exp lica, en gran 
medida, por la comunicación eficaz entre el 
mercado potencial y el proveedor interesa­
do6 No es extraño que los productos de 
mayor desarrollo son los que atienden los 
padecimientos masivos de los habitantes de 
los países desarrollados . De acuerdo con 
Gari Gereffi, las prioridades de investigación 
de las grandes empresas se orientan a com­
batir enfermedades como cáncer, padeci­
mientos cardiovasc ulares y trastornos neu­
rológicos y mentales, que son comunes en 
las clases con ingresos medios y altos. 7 En 
cambio , la oferta de la industria farmacéuti­
ca transnacional para las enfermedades en­
démicas de las naciones en desarrollo es, en 
el mejor de los casos, inadecuada. Así se 
aprecia en la India, cuya indus tria es la más 
avanzada en esos países , y en donde los 
padecimientos predominantes son los de 
tipo parasitario y otros asociados a la pobre­
za, como la lepra y la tuberculosi s; no obs­
tante, la oferta de la industria muestra prio­
ridades muy diferentes , pues se privilegia la 
producción de vitaminas, preparados para 
el resfrío, tóni cos y reconst ituyentes, en tanto 
que los grupos de medicamentos para tratar 
las principales enfermedades de la pobla­
ción no figuran en la lista de los primeros 15 
productos vendidos. 

Junto con la microelectrónica, el desarro­
llo de nuevos materiales y la biotecnología, 
la industria farmacéutica se encuent ra a la 
vanguard ia del avance científ ico y tecnoló­
gico en las actividades productivas. Quizá 
sea la más importante porque su objetivo 
último, al marge n de conside rac iones co-

6. Raymond Vernon , "La inversión y el comer­
cio internacionales en el ciclo de los productos" , 
en René Vi llarreal (comp.), Economía Internacio­
nal, Lecturas de El Trimestre Económico, núm. 30. 
Fondo de Cultu ra Económica , Mé,.;ico, 1979. 

7. Gari Gereffi . "La industria farmacéut ica mun­
dial y sus efectos en Amé rica Latina " . Comer­
cio Exterior, vol. 33 , núm . 10. México , octubre de 
1983 , p . 889. 

sección nacional 

merc iales , es cuidar la salud de los seres 
humanos, aumentar su esperanza de vida y 
evitar o disminuir el dolor y el sufrimien to fí­
sico o mental. 

Por lo mismo, es una de las ac tividades 
de mayor éx ito comercia l, a pesar de las 
numerosas regulaciones que, las más de las 
veces justificadamente, pesan sobre ella. 
Sus escalas de producción y la precisión 
requerida obligan a usar equipos complejos 
y costosos. Su incesante necesidad de inno­
vación exige el trabajo fecundo de grupos 
interdisciplinarios de científicos calificados 
que, incluso en los países desarrollados, 
sue len ser escasosB Al menos en el corto 
plazo, esos requerimientos dificultan que el 
desarrollo de la industria farmac éu tica deje 
de ser un coto de las grandes potencias eco­
nómicas, aunque los ejemplos de Cuba y la 
India en el nuevo pero pujante segmento 
biotecnológico surgen como una excepción. 

LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA EN MÉXICO 

La industria farmacéutica como tal se ini­
ció en México a principios de los años 
cuaren ta, con el arribo de importantes 

empresas transnacionales interesadas en 
aprovechar tanto el mercado interno en ex­
pansión, cuanto la riqueza de la herbolaria 
mexicana. La actividad creció con rapidez 
gracias a que en el territorio nacional se dis­
ponía de la planta trepadora conocida como 
barbasco ( dioscorea composita). En 1944 el 
químico Russell Marker, auspiciado por la 
Universidad del Estado d e Pennsylvania, 
descubrió que el barbasco mexicano, a di­
ferencia del de otros lugares del mundo , 
poseía un alto contenido de diosgenina, el 
principal y escaso componente de las hor­
monas esteroide s descubiertas diez años 
atrás y producidas desde entonces por labo­
ratorios alemanes .9 

El va lor del descubrimiento se agigantó 
por dos hechos extraordinarios : la importan­
cia de las hormonas para la vida humana y la 
abundancia del vegetal leguminoso en Mé­
xico . 10 Hay dos tipos de hormonas esteroi­
des, las hormonas sexua les que conservan 
a la especie viva mediante el control del apa­
rato reproductivo de uno y otro sexo, y las 
hormonas ad renocorti cales o corticoides, 
que ayudan a regular el metabolismo huma­
no. Los padecimientos por insufic iencia hor­
monal que se combatieron eficazmente con 
los entonces nuevos fármacos fueron las in­
terrupciones abruptas en la gestación; los 
trastornos menstruales; la debili dad poso-

8. Carlos Correa, op. cit., p. 102. 
9 . Gari Gereffi , Industria fa rmacéutica y de­

pendencia en el Tercer Mundo , Fondo de Cu ltura 
Económica, México, 1986, pp. 83-84. 

10. /b id. 
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EMPLEO Y TAMAÑO PROMEDIO DE LAS EMPRESAS DE LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
1988 1993 

Unidades Participa- Personal Participa- Tamaño Unidades Participa- Personal Participa- Tamaño 
económicas ción (%) ocupado ción (%) medio económicas ción (%) ocupado ción (%) medio Variaciones 

1 2 3 4 5 6 (4/1) (5/2) 

Total 348 100.0 39 127 100.0 112.4 409 100.0 40 321 100.0 98.5 17.5 3. 1 
Micro (1-15 

personas) 97 27.9 733 1.8 7.5 171 41.8 1 078 2.7 6.3 76.2 47.1 
Pequeña ( 16-1 00 

personas) 147 42.2 6 059 15.5 41 .2 137 33 .5 6 133 15.2 44.7 -6.8 1.2 
Mediana (101-250 

personas) 57 16.4 g 332 23.9 163.7 54 13.2 9 212 22.8 170.6 - 5.3 - 1.3 
Grande (más 
de 251 personas) 47 13.5 23 003 58.7 489.4 47 11 .5 23 898 59.3 508.5 0.0 3.9 

Fuente: INEGI, Censos Industriales 1988 y 1993 . 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

peratoria; la enfermedad por andrógenos; la 
enfermedad de Adisson, y los síntomas de la 
artritis reumatoide (al descubrirse las pro­
p iedades antiinflamatorias de la cortisona). 

Para el mercado mundial ello significó el 
abatimiento de los precios y la garantía de 
abastecimiento. Antes del hallazgo había 
que extraer la hipófisis de 1 200 cerdos para 
producir un gramo de hormonas, cuyo pre­
cio ascendía a unos 100 dólares. Por ello el 
abasto era muy limitado.'' 

En 1943 se fundó en México la empresa 
Sintex, cuyo desarrollo en la explotación del 
barbasco entrañó una tremenda lucha que 
rompió el monopolio europeo en la oferta de 
hormonas esteroides y colocó al país en la 
vanguardia mundial productiva y tecnológi­
ca por espacio de una década. '2 La hege­
monía de Sintex, secundada por otras seis 
empresas mexicanas de menor tamaño, de­
clinó a partir de 1955, cuando las grandes 
compañías del exterior, principales deman­
dantes del produc to, lograron imponer sus 
criterios antimonopólicos y se eliminaron las 
concesiones gubernamentales en favor del 
monopolio mexicano. 

La transnacional estadounidense Ogden 
Corporation adquirió Sintex en 1956. Pocos 
años después, las empresas farmacéuticas 
mexicanas prácticamente desaparecieron y 
su lugar fue ocupado por seis filiales de em­
presas del exterior. 13 En 1959 el centro de 
operaciones de Sintex, ya en manos trans­
nacionales, se trasladó a Palo Alto, Califor­
nia. Así, México dejó de ser uno de los cen-

11 . Enciclopedia de México, tomo 11, México, 
1987 ' p. 873. 

12. Gari Gereffi, "Industria farmacéutica y de­
pendencia", op. cit., p. 90. 

13. /bid. 

tras mundiales de una rama especializada. 
Al final se impuso el tamaño del mercado y 
el poderío estadounidense en investigación 
y desarrollo. La planta productiva interna se 
limitó al suministro de materias primas y es­
teroides intermedios, mientras que una em­
presa pública (Proquivemex) se encargó de 
la industrialización básica (secado y enva­
sado) del barbasco .'• 

Hasta 1971 las materias primas para hor­
monas fueron las únicas exportaciones de la 
industria l 5 El resto de la planta productiva 
farmacéutica se orientaba, como casi toda la 
industria manufacturera, a la sustitución de 
importaciones. Sin embargo, como la elabo­
ración de medicamentos exige una mayor 
comple jidad tecnológica que en otras ra­
mas, el contenido nacional respectivo fue 
mucho menor. 

Con la base de la reserva del mercado, 
las empresas transnacionales se enfocaron 
en gran medida a obtener y transformar de 
manera básica las materias primas naturales 
para su procesamiento final en las plantas 
centrales ubicadas en los países desarrolla­
dos. Una vez convertidas en fármacos por 
medio de los máximos adelantos tecnológi­
cos disponibles, muchas de esas materias 
primas han retornado para envasarse y co­
mercializarse en México . Se estima que de 
las ventas totales de productos farmacéuti­
cos realizadas en el país durante 1985, por 
unos 1 000 millones de dólares, alrededor de 
85% fueron de empresas transnacionales y 
se importó más de la mitad de las materias 
primas re specti vas . '6 

14 . /bid. 
15. J. Giral B., P.S. González y A. E. Montaña, 

La industria química en México, Redacta, México, 
1978, p. 177. 

16. Gari Gereffi , "Industria farmacéutica y de-

En 1977 alrededor de 30% de la produc­
ción total de la rama en México correspondió 
a hormonas esteroides, 30% a antibióticos y 
15% a otros fármacos, entre ellos los anti­
infecciosos y los analgésicos;' 7 de las expor­
tac ion es, 85% fue de hormonas y 15% de 
antibióticos. Como trasfondo de esos resulta­
dos subyació una política económica orien­
tada al desarrollo del mercado interno y el 
empleo con todos los instrumentos posibles, 
sobre todo los comerciales, fi scales e inclu­
so la inversión directa. 

Tal estructura de la producción y las ex­
portaciones farmacéuticas , junto con la mag­
nitud y naturaleza de las importaciones, tam­
bién reflejó la brecha tecnológica y compe­
titiva entre los productores nacionales y los 
líderes del mercado mundial. Los esfuerzos 
por cerrarla fueron enormes pero insuficien­
tes, mientras que las empresas dominantes 
avanzaron a una mayor velocidad. 

LA INDUSTRIA FARMACtUTICA 

FRENTE AL MUNDO 

En la segunda mitad de los años ochenta 
la industria farmacéutica, al igual que 
muchas otras actividades productivas, 

se enfrentó con la liberalización del comer­
cio exterior y la desregulación de una gran 
parte de sus operaciones. A fines de 1985 se 
habían eliminado ya casi todos los permisos 
previos de importación de medicamentos; 
en 1989 se redujeron los derechos de impor­
tación de 82 fracciones arancelarias, '8 por 

pendencia ... ", op. cit., p. 220 . 
17. J. Giral, P.S. González y A.E. Montaña, op. 

cit, p. 181. 
18. Javier Flores, "The Drugs and Pharmaceu­

ticals in Mexico", National Trade Data Bank Ameri-



206 

l costo medio del desarrollo de un 

producto farmacéutico en Estados 

Unidos se incrementó de 54 millones 

de dólares en 1966 a 231 millones 

en 1990 

lo general no muy al tos en México, pues la 
gran mayoría son de 10 y 15 por ciento ad 
valorem. 

Para los farmoquímicos se acordó la su­
presión gradual de los permisos previos , a 
partir de los convenios existen tes en tre la 
Secofi y los productores nacionales para eli­
minar cada año los permisos en los casos en 
que se cumpliera un período de protecc ión 
de cinco años, de tal form a que la liberaliza­
ción se completaría al entrar en vigor el TLC 
de América del Norte. 19 

Las restricciones en las compras de me­
dicamentos del sector públ ico se eliminaron 
en forma paulatina, al tiempo que desapare­
cie ron los criterios discriminatorios en con­
tra de las emp resas de cap ital extranjero. 
También se otorgó total autonomía a las ins­
tituciones de salud para realizar concursos 
de adqu isiciones, conforme a la normativi­
dad general vigente. Además , se eliminó el 
requisito de au tor ización previa de la Secofi 
para que las empresas operen como labora­
torio o importadoras y distribu idoras de me­
dicamentos. Finalmente, las disposiciones 
desregulatorias de la industria farmacéutica 
inc luyeron el abandono gradual de la deter­
minac ión centralizada de los precios de sus 
productos e insumos. 20 

A poco más de una década del inicio del 
proceso de apertura comercial y desregu­
lac ión cabe hacer un breve recuento del 
desempeño general re spec tivo de la indus­
tria farmacéutica. Durante ese lapso el ma­
yor dinamismo se registró en 1989, cuando 
el PIB de la actividad creció 16.4% frente al 

can Embassy, México , 1995. 
19. Fernando Sánchez Ugarte, "La desregu­

lación económica y sus repe rcus iones en la in­
dustria farmacéutica", en Memoria de la VIII Con­
vención de la Industria Farmacéutica, Huatulco, 
Oaxaca , septiembre de 1993, pp . 10-11 . 

20. /bid. 

año anterior. En el siguiente lustro la produc­
ción registró una tendencia osci lato ria des­
cendente, de suerte que en 1994 res ultó 
2.9% menor que la de 1989. En es te período, 
además, la contribuc ión de la rama al PIB 

global del país declinó de 0.54 a 0.49 por 
ciento, es decir, su desempeño fue inferior al 
de la economía en su conjunto. 

Según datos de los censos económicos 
más recientes, el número de trabajadores de 
la industria farmacéutica ascendió de 39 127 
en 1988 a 40 321 en 1993 y el producto me­
dio por empleado se incrementó cerca de 
15%. El retroceso ulterior de la rama, sin 
embargo, socavó el crecimiento del empleo 
e intensificó la búsqueda de una mayor pro­
ductividad del trabajo, no pocas veces por 
el camino fácil de reducir la plantilla laboral. 
La escala de producc ión la determinan 47 
grandes empresas que en 1993 ocuparon a 
casi 60% del personal total de la rama, con 
una plantilla media de 508 trabajadores ; 
como se aprecia en el cuadro 1, ambos indi­
cadores mostraron un ligero crecim ien to 
respecto a 1988. El grupo de las empresas 
medianas, integrado por 54 estab lecimientos 
con un promedio de 171 trabajadores, em­
pleó a 22% del personal ocupado en la indus­
tria farmacéutica ; en este caso, aumentó el 
tamaño medio de las unidades económicas 
pero se redujo el número de empresas. 

Durante el período intercensal referido la 
participación conjunta de las empresas gran­
des y medianas en el empleo sectorial per­
maneció-en poco más de 82% y, por tanto , la 
de las empresas micro y pequeñas se man­
tuvo en alrededor de 18%. El tamaño de las 
primeras y su importancia en el empleo de la 
rama sug ieren , dada la simil itud con la con­
centración tradicional de las ventas internas 
en el modelo sustitutivo, la preponderancia 
del moderno y competitivo segmento trans­
nacional de la industria farmacéutica. 

sección nacional 

México ha sido un impor tador neto de 
medicamentos. En 1995 el va lor de las com­
pras respectivas fue 158% superior al de las 
exportaciones, en 1991 la diferencia ascen­
dió a 366% y en 1986 fue de 172% (véase el 
cuadro 2). A lo largo del período 1986-1995, 
sin embargo, los envíos al exterior mostraron 
un dinamismo algo mayor que el de las impor­
taciones . Los primeros crecieron a un ritmo 
promedio anual de 19.2% y las segundas a 
uno de 18.5%. No obstante, si se descartan 
los resultados de 1995 y con el lo el efecto de 
la devaluación del peso frente al dólar (de 
49% según los promedios anuales en el tipo 
de cambio), en el período 1986-19941a tasa 
media de c recimiento anual de las exporta­
ciones fue de 15.8% y la de las importacio­
nes de 22.3 por ciento. 

La relac ión de estas dos tendencias con 
el comportamiento del PIB de la industria far­
macéutica parece indicar que la apertura 
comercia l y la desregulación han inc idido 
fuertemen te en la marcha de la rama. La caí­
da del producto y el incremento de las impor­
taciones, con un punto de partida 172% ma­
yor que el de la exportaciones, indi can el 
desplazamiento de la producción nacional 
en una medida considerable pero difícil de 
cuanti ficar . El crecimiento de las exportacio­
nes, empero, revela que un segmento impor­
tante de la industria ha alcanzado competiti­
vidad internacional. 

De la información sobre el comercio ex­
terior de la industria farmacéutica, sobre 
todo la referente a 1989 y 1990, se infiere una 
cierta especialización productiva en la ela­
boración de hormonas y an tibióti cos . El alto 
porcentaje de importaciones de mezc las y 
preparados (farmoquímicos) y el espectacu­
lar crecimiento de las exportaciones de pro­
ductos farmacéuticos sugieren que parte de 
las importaciones se integran a las exporta­
ciones y, como las primeras son de insumas 
claves y de los más rentab les, la producción 
nacional ha perdido terreno en términos de 
la calidad del valor agregado. 

CoNsiDERACIONES FINALES 

México tiene una industria farmacéutica 
con un nivel de desarro llo intermed io. 
Durante los años noventa la produc­

ción ha experimentado una tendenc ia a la 
baja, pero también han surg ido c laros sig­
nos de que, tras una década de apertura 
comercial, al menos los segmentos prepon­
derantes de la rama cuentan con una c re­
ciente capacidad competitiva in ternacional 
manifiesta en su desempeño exportador. No 
hay que olvidar que en la evo lución de la 
rama subyace casi medio siglo de protec­
ción y ahora se enfrenta con los competido­
res más poderosos del orbe. 

En la trayectoria de aprendizaje tecnoló-
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e u A D R o 2 

PRO DUCTO INTERNO IIRUTO Y COMERCIO EXTERIOR EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
1986 1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 

PIB 1 5 188 6 039 6 029 6 178 6 123 6 136 5 861 
Variación porcentual -0.9a 2.oa 16.4 -0.2 2.5 -0.9 0.2 -4 .5 

Exportaciones2 53 651 44 060 55 991 65 982 71 789 102 591 123 499 137 609 173 873 260 726 
Variación porcentual -17.9 27. 1 17.8 8.8 42 .9 204 11.4 26.4 50.0 
Estructura porcentual 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Ác ido cítrico 6.7 2.9 2.3 6.0 3.8 2.0 1.9 
Ant ibiót icos 15.3 8.8 9.3 5.4 4.6 8.5 4.9 4.5 
Hormonas naturales 

o sintéticas 17.9 30.0 30.5 39 .2 32.2 26.3 27.0 22.6 20.0 16.3 
Productos farmacéuticos 66.8 70 .0 69.5 45 .5 55 .6 66.0 62.3 65 .1 73.1 77.4 

lmportaciones2 145 986 177 521 229 934 339 552 379 594 478 630 549 594 615 129 728 316 672 212 
Variación porcentual 21.6 29.5 47 .7 11.8 26 .1 14.8 11.9 18.4 - 7.7 
Estructura porcentua l 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Antibióticos 32.9 27.5 22 .8 20 .2 23.9 18.5 19.2 20.3 20. 1 18.7 
Hormonas naturales 

y sintéticas 8.1 6.7 6.4 4.9 5.4 6.4 6.4 
Medicamentos y material 

de curación 14.2 19.2 24.4 26.4 30.1 36.4 36.9 
Mezc las y preparados 67.1 72 .5 77.2 57 .5 50 .2 50 .7 49.6 44.2 37 .1 38.0 

1. Millones de nuevos pesos a precios de 1993. 2. Miles de dólares. a. Variaciones resultantes de las cuentas de producción con base en 1980. 
Fuente: Cuentas de producción, SCNM , INEGI e Indicadores del Sector Externo, Banco de México . 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

gico de la industria farmacéutica destaca la 
producción de hormonas, que si bien en los 
últimos lustros perd ió importancia re lat iva, 
en 1994 aportó 20% de las exportaciones 
de la rama. En otros segmentos de la acti ­
vidad al parecer se ha reducido el grado de 
integración nacional, en razón de los eleva­
dos incrementos de los insumas de mayor 
rentabil idad. 

Como fuente de produc tos esencia les 
para la salud y el desarrollo humano, el país 
requiere una industria farmacéut ica en cre ­
cim iento constante. Un desempeño así exi -

• • • • • • • • • 

ASUNTO S GENERALES 

Inflación bimestral de 4.29% 

El Banco de México informó el 7 de marzo 
que los precios al consumidor se incremen­
taron 1.68% en febrero, por lo cua l la infla­
c ión acumulada en el primer bimestre de 
1997 ascendió a 4.29% y la anuali zada a 
25.64%. En el índice nacional de precios al 
productor, sin inc luir el petróleo crudo, las 
tasas de crecimiento respectivas fueron de 
1.39, 3.71 y 22 .55 por ciento . 

ge, aun en el caso de procesos imitativos de 
productos estandarizados, el forta lecimien­
to de la capacidad colectiva, institucional , 
emp resaria l y laboral para aprehender la 
tecnología adecuada a objetivos de creci­
miento y desarro llo viables. La innovación, 
sobre todo la innovación permanente en la 
industria nacional, está aún lejana. 

No obstante, un avance gradual en la ca­
lidad del valor agregado nacional y en la tec­
nología de proceso de la industria farmacéu­
tica es posib le si, a partir del replanteamien­
to de las viejas formas de aprendizaje y or-

ganización de las empresas, se integran los 
flujos de información entre éstas, los provee­
dores y los consumidores, si se for talecen 
formas institucionales más propic ias para el 
aprendizaje y, condic ión sine qua non, si se 
invierte y acumu la en capital humano .2 1 

Alfredo Salomón 

21 . Arturo Lara, "Competi tividad y aprendiza­
je tecnológico en el sector de la electrónica de 
consumo", Comercio Exterior, vol. 44 , núm. 9, sep­
tiembre de 1994, p. 779. 

• • • r e e u e n t o naczonal 

SECTOR AGROPECUARIO Y PESCA 

México en la Junta Ejecutiva 
del FIDA 

Durante el vigésimo período de sesiones del 
Consejo del Fondo Internacional de Desa­
rro llo Agrícola (FIDA), con sede en Roma, el 
21 de febrero se eligió a México como nue­
vo miembro de la Junta Ejecutiva del orga­
nismo cuya misión consiste en promover 
proyectos para aumentar la seguridad ali­
mentaria y combatir la pobreza rural. En el 

FIDA participan 160 países y, desde su crea­
c ión en 197 4, ha financ iado más de 400 pro­
yectos de desarro llo rura l. 

SECTOR INDUSTRIAL 

Venta de filial estadounidense 
del Grupo Vitro 

Luego de cinco meses de intensas negocia­
ciones, el6 de febrero el Grupo Vitro vendió 
la empresa Anchor Glass Container a las 
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compañías Consumer Packaging y Owens­
Brockway Container. El monto de la opera­
ción ascendió a 328.8 millones de dólares, 
más 47 millones en títulos accionarías que 
se destinarán a pagar adeudos de la otrora 
filial del consorcio regiomontano en Esta­
dos Unidos. 

Sistema de subcontratación 
en la industria textil 

Con el propósito de reanimar la actividad de 
la industria textil, el 17 de febrero la Secofi 
estab leció el Sistema de Subcon tratación 
Industrial (SSI) para promover el enlace en­
tre los proveedores y empresarios partici­
pantes en los procesos productivos de la 
rama. 

Con el nuevo mecanismo, derivado del 
Sistema de Información Empresarial Mexi­
cano (SIEM), también se busca vincular más 
a las unidades económicas respectivas con 
las instituciones de apoyo, así como con los 
programas de financiamiento y asesoría de 
la banca de desarrol lo. 

Asociación de Hylsa con empresas 
coreanas 

La empresa Hylsa anunció el 19 de febrero 
su asociación con Poseo, Hyndai y Dongbu, 
de la República de Corea, para construir en 
Venezuela una planta productora de brique­
tas de hierro reducido, en la que se utilizará 
la tecnología mexicana HYL 111. Del costo to­
tal del proyecto, estimado en 262 millones de 
dó!ares, 40% lo aportará la Poseo, la compa­
ñía siderúrgica más grande del orbe, y 35% 
las otras dos soc ias orientales. 

ENERGÉTICOS Y PETROQUÍMICA -

Aumentan las ventas internas 
de petrolíferos 

Pemex informó el 18 de febrero que duran­
te 1996 las ventas nacionales de produc­
tos petrolíferos ascendieron en promedio a 
1 481 400 barriles diarios, 3.5% más que en 
el año anterior . De ese volumen, 480 600 
barriles correspondieron a gasolinas pa-

sección nacional 

ra automotores ; 411 200, a combustóleo; 
265 400, a gas licuado; 243 900, a diesel; 
44 900, a turbosina, y los restantes 35 400 
a otros productos, como gasóleo industrial, 
querosenos. coque, asfaltos, so lventes y 
lubricantes. 

Bonanza de las exportaciones 
petroleras en 1996 

El 21 de febrero se informó que durante 1996 
los ingresos por exportaciones de Pemex 
sumaron 1 O 704 millones de dólares, 43.1% 
más que en 1995 (7 480 millones). El volu­
men medio de los envíos de crudo ascend ió 
a 1 544 200 barriles diarios, de los cuales 
863 600 correspond ieron al tipo Maya (lo 
que entrañó ingresos anuales por 5 450 mi­
llones de dólares), 491 500 al extral igero 
Olmeca (3 868 millones) y 189 100 al Istmo 
(1 386 millones de dólares). 

El precio promedio de venta por barril se 
ubicó en 17.25 dólares para el tipo Maya, 
21.50 para el Olmeca y 20.02 para el Istmo. 
Los destinos principales del crudo exporta-

Tarea promocional del Bancomext en 1997 

Durante 1997 se reforzarán las acciones 
promocionales del Bancomext para conso­
lidar a las empresas que partic ipan en la 
actividad exportadora e incorporar un ma­
yor número de ellas a la cadena product iva 
de exportación . 

En concordancia con la Alianza para el 
Crec imiento Económico, que coni iere a las 
exportac iones un papel importante en el 
avance de la economía del país , se hará un 
esfuerzo de difusión public itaria nacional. 
La estrateg ia de publicidad se orientará a 
presentar a las empresas pequeñas y me­
dianas toda la gama de productos y ser­
vic ios financieros y de promoc ión comer­
cial del Bancomext. También se dará paso 
a la segunda etapa del programa México 
Exporta. 

Entre las acc iones previstas destacan: 
• El forta lec imiento de instrumentos pro­

mociona les, como los servicios de informa­
ción de mercados , la asesoría y capac ita­
ción en comercio exter ior, las ferias y misio­
nes comerciales, y la as istenc ia técnica. 

• La ampliación de la cobertura de instru­
mentos de reciente creación, como los pro­
gramas de capacitación y asesoría técnica 
especializada en aspectos productivos. em­
paque y envasado. normas de calidad y re­
quisitos fitosan itar ios . En este punto sobre-

sale la cobertura nacional de la segunda 
fase del programa México Exporta , enfoca­
do a impulsar proyectos regionales de ex­
portación en sectores con alto potencial. 

• El desarrollo de nuevos instrumentos 
promocionales, como las campañas para 
difundir y mejorar la imagen de los produc­
tos mexicanos en el extranjero, junto con el 
establecimiento de sa lones permanentes 
en mercados de alto potencial que forta lez­
can la presencia y faciliten la comerc iali ­
zación de dichos productos. 

Los recursos presupuestarios para el 
ejercicio de 1997 permitirán consolidar los 
avances alcanzados e instrumentar apoyos 
promociona les novedosos. Cabe señalar 
que el presupuesto programado, aun cuan­
do entraña un aumento importante , conti­
núa siendo uno de los más bajos del mun­
do en términos absolutos y relat ivos en pro­
porc ión a las exportaciones del país. 

Para el fortalecimiento de los servicios 
de promoción comercial se prevé: 

• Generar servicios de información que 
atiendan las necesidades de sectores y re­
giones especif icas . mediante la elabora­
ción de nuevas publicaciones, el desarro­
llo de productos en medios magnéticos y el 
reforzamiento de los acervos y la infraes­
tructura de los Centros Bancomext. 

• Ampliar la cobertura de usuarios de los 
productos y servicios institucionales. por 
vía de la difusión nacional e internacional. 

• Homologar la calidad y contenido de 
los servicios promocionales en todas las 
ofic inas del Bancomext. con base en la ela­
boración de manuales y procedimientos de 
atención al público y la capacitación de los 
promotores . 

• Incrementar la difusión de las oportu­
nidades comerciales. por medio del forta­
lecimiento , la simplificac ión operativa y la 
ampliac ión de la cobertura de instrumentos 
como el Sistema Mexicano de Promoción 
Externa (Simpex). 

• Promover y extender la cobertura de 
los programas de capacitación y asistencia 
técnica. 

En cuanto al desarrollo de oferta expor­
tab le y el mejoramiento de la competitivi­
dad , se cont inuará fomentando el mayor 
uso de la capacidad instalada mediante 
la subcontratación y la presencia de nue­
vas empresas en el mercado internacional 
por vía de la ident ificación y el impulso de 
proveedores . Por otra parte, se realizarán 
estudios de los sectores de muebles; al i­
mentos; joyería; text iles y confección; cue­
ro y calzado; artesanías; minería; eléctrico­
electrónico, y automotores . 
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do fueron Estados Unidos (78.4%), España 
(6.2%) , el Lejano Ori ente (5 .6%), otros paí­
ses americanos (8.1 %), y algunos más de 
Europa (1.7%) . 

Más permisos para transporte de gas 
y generación eléctrica privados 

La Comisión Reg uladora de Energía aprobó 
el 22 de febrero que las empresas Pemex­
Refinación, Soluciones Ecológ icas Integra­
les y Fibras Nacionales de Acríl ico transpor­
ten gas natural para usos propios. También 
au tori zó que Servicios de Agua y Drenaje de 
Monterrey construya una centra l eléctrica 
con fines de abastecimiento. Las inversio­
nes previstas en los cuatro proyectos suman 
13.2 millones de dólares. 

Acuerdo laboral en la petroquímica 

El Sindicato de Trabajadores Petroleros de 
la República Mexicana suscribió el 26 de 
febrero cuatro convenios de sustitución pa-

Para lograr una mayor difusión de las 
oportunidades de exportación y de los apo­
yos del Bancomext, se desarrollará un am­
plio programa de publicaciones que inclu­
ye el Directorio de Exportadores, la Guía 
Básica del Exportador y el Catálogo de 
Productos y Servicios del Bancomext, asf 
como guías para formular contratos y del 
tran spor te, entre otros textos. También 
proseguirá la difusión de los programas de 
eventos internacionales y la elaboración 
de perfiles y estudios de mercado. 

El programa México Exporta 11 continua­
rá con el propósito de desarrollar proyectos 
reg ionales de exportación en sectores con 
alto potencial, así como con el de incorpo­
rar a proveedores nacionales en la cadena 
productiva de exportación. El apoyo que el 
Bancomext ofrece incluye tanto recursos 
cred itic ios cuanto promocionales. Las em­
presas participantes recibirán un apoyo in­
tegral consistente en la capacitación de su 
personal en aspectos del comerc io exte­
rior; la elaborac ión de un plan de exporta­
ción, con información de mercados, aseso: 
ría y asistencia técnica y de comerc ial i­
zación ; visitas de expertos y de posibles 
compradores , y la participación en misio­
nes y ferias comerciales . La segunda fase 
de este prog rama se real izará en doce en­
tidades federativas ; se espera alentar un 
total de 300 proyectos de exportac ión. 

En 1997 se impulsará el desarrollo de 
100 proyectos de exportación en que se 

tronal , así como los contratos co lectivos de 
trabajo correspondientes, con las primeras 
empresas fili ales de Pemex-Petroquímica 
(Camargo, Cosoleacaque, Escolín y Tul a). 
Estos acuerdos, se inform ó, "representan 
un paso fundamental para consol idar la ope­
ración independiente de las nuevas filiales 
petroquímicas y garantizar el respeto ínte­
gro de los derechos y prestac iones de los 
trabajadores". 

COMER CIO EX TERIOR · 

Cinco resoluciones sobre 
investigaciones antidumping 

En febrero la Secofi dio a conocer en el o. o. 
las sigu ientes reso luciones sobre investi ga­
ciones antidumping: 

Día 10. Se notifica el reini cio de ac tiv ida­
des del panel para la resolución definitiva 
acerca de las importac iones de placa en ro­
llo procedentes de Canadá. 

Oía 13. Se continúa el proceso adminis­
trat ivo en torno a las importaciones de ad i-

tienen plenamente identificados a los com­
pradores en el extran je ro y sus requeri­
mientos. Las empresas participantes se be­
neficiarán en forma prioritaria de los apoyos 
del Bancomext, entre los que figuran : 

• atención personalizada del enlace res­
ponsable del proyecto; 

• revisión de sus requerimientos de cré­
dito y apoyos de promoción comercial para 
adecuarlos a sus necesidades particulares: 

• participac ión preferencial en el Pro­
grama de Eventos Internacionales; 

• identificación de información , apoyo 
técnico y capacitación para lograr las me­
tas del proyecto, y 

• nuevo tipo de apoyos en la participa­
ción de misiones, visitas individuales, semi­
narios, etcétera. 

Durante las reun iones de consejeros co­
merciales, en coordinación con las oficinas 
regionales, los representantes de las ofici ­
nas del Bancomext en el extranjero se pre­
sentarán en diferentes plazas del país para 
difundir las oportunidades de los mercados 
que atienden y las condiciones de acceso 
a ellos . Se tienen programadas cuatro reu­
niones (una por zona geográfica) , que cu­
brirán los sectores de alimentos frescos y 
procesados; textiles y confección ; muebles 
y artículos de decorac ión; materia les de 
construcción; productos químicos, y elec­
trón ica, entre otros. 

Para 1997 se prevé realizar un programa 
muy ampl io de fer ias y eventos internacio-

209 

tivos para gasolina de la marca "STP Gas 
Treatment", orig inarias de Estados Unidos, 
sin imponer cuota compensa toria. 

Oía 14. Se inicia el procedimiento admi­
nistrativo de cobertura de producto referen­
te a la cuota compensatori a de 36.8 centa­
vos de dólar por kilogramo apl icada a las im­
portaciones de pisos vin íli cos en rol lo prove ­
nientes de Estados Unidos, al no existir pro­
ducción nacional. 

• Se declara improcedente la ac laración 
solicitada por las empresas Bethlehem Steel 
Corp., ITV Steel Co., National Steel Corp. y 
usx S te el Group respecto a las resoluc iones 
defin it ivas que impusieron diversas cuotas 
compensatori as a las importaciones de l ámi ~ 
na rolada en fr ío, lámina en ca liente y placa 
de acero en rol lo originarias de Estados Uni­
dos (O 0., 28- IV- 1993). 

• Se declaran improcedentes las ac lara­
ciones demandadas por las empresas Hyl­
sa, Krupp Hoesch Sthal AG y Hoesch Export 
GMBH sobre el fallo que impuso diversas 
cuotas compensatorias a las importaciones 
de lámina rolada en frío provenientes de Ca­
nadá, Corea, Australi a, Bras il , Venezuela , 

nales en beneficio de unos 1 600 exporta­
dores mexicanos ; incluye la partic ipación 
en al menos 80 fer ias de reconocido pres­
tig io y la ampl iación del pabellón respecti­
vo de México con el objetivo de contar con 
capacidad para que concurra un mayor 
número de empresas. Asimismo, se espe­
ra apoyar la participación individual de 200 
empresas en fe rias internacionales donde 
no se prevé contar con un pabellón oficial . 

Como parte de las actividades de atrac­
ción de inversión extranjera, se planea or­
ganizar 35 misiones de importadores y 24 
de inversionistas , a quienes se informará 
sobre las oportunidades que ofrece Méxi­
co en dive rsos sectores. En el marco del 
apoyo a las Ferias Mexicanas de Exporta­
c ión (Femex) se promoverá, en coord ina­
c ión con los organizadores, la visita de 300 
compradores extranjeros . 

·El Programa de Eventos de 1997 busca 
apoyar la participación de 2150 empresas 
en ferias internacionales y misiones comer­
ciales, así como coordinar visitas de nego­
cios de 890 compradores e inversionistas 
extranjeros. Finalmente, con el propósito de 
proyectar una imagen de calidad que con­
tribuya a colocar productos mexicanos en 
nuevos mercados, a lo largo del año se em­
prenderán campañas promocionales de 
productos como mango, aguacate , joyería 
de plata y comida mexicana, entre otros. La 
di fusión se realizará por medio de anuncios 
en revi stas, Internet y degustaciones. 
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Alemania y Estados Unidos (0.0., 27-X II -
1995). 

Importación sin aranceles de equipo 
anticontaminante 

Para apoyar el cumplimiento de las normas 
de cuidado ambiental, el? de febrero la Se­
cofi eliminó los aranceles a la importación de 
equipo anticontaminante que no se fabrique 
en México. La operación debe con tar con 
permiso previo de la dependencia. 

Superávit récord en el comercio 
con Estados Unidos 

El Departamento de Come rc io de Estados 
Unidos informó el1 9 de febrero que en 1996 
se reg istró un déficit récord de 16 202 millo­
nes de dólares en el intercambio de mercan ­
cías con México, 809 millones más que en 
1995. El comercio exterior bilateral se incre­
mentó 20.2%, a un monto también récord de 
129 724 millones de dólares; las exportacio­
nes estadounidenses al mercado mexicano 
crecieron 22.6%, a 56 761 millones, y los en­
víos de México al país del norte aumentaron 
18.2%, a 72 963 millones de dólares . 

La dependencia precisó que en 1996 el 
déficit comercial total de Estados Unidos 
ascendió a 114 230 millones de dólares; 
los mayores saldos negativos bi laterales 
correspondieron al intercambio con Japón 
(47 683 millones), China (39 517 millones) , 
Canadá (22 838 millones), México ( 16 202 
millones) y Alemania (15 469 millones). Los 
superávi t estadounidenses más cuantiosos 
se obtuvieron en el comerc io con los Países 
Bajos (9 997 millones de dólares ), Australia 
(8 137 millones), Hong Kong (4 088 millo­
nes), Brasil (3 938 millones) y la República 
de Corea (3 916 millones) . 

Buenas cuentas en el comercio 
con Canadá 

Estadísticas de Canadá informó el1 9 de fe­
brero que durante 1996 el com¡; rc io con 
México ascendió a 5 315 millones de dóla­
res, 11 .1% más que en el año anterior ( 4 783 
millones). Las exportaciones mexicanas ha­
cia el mercado canad iense crec ieron 12%, 
a 4 449 millones de dólares, en tanto que 
los envíos de Canadá a México aumentaron 
5.3%, a 866 millones de dólares . 

Decreto sobre el acuerdo de alcance 
parcial con Honduras 

En el o. o. del 19 de febrero aparec ió el de­
creto de la Secofi por el cual se es tablecen 

las bases de aplicación de las preferencias 
arancelarias previ stas en el acuerdo de al ­
cance parcial con Honduras, suscrito ori gi­
nalmente a fines de 1984 en el marco del Tra­
tado de Montevideo 1980 y con dive rsos 
cambios ulteriores plasmados en cuatro pro­
tocolos ad icionales. 

Panel de la OMC sobre envíos 
de cemento a Guatemala 

La Organización Mundial de Comercio anun­
ció el 25 de febrero que México pidió la crea­
ción de un panel para revisar el arancel anti­
dumping de 89.54% impuesto por Guate­
mala a los envíos de cemento portlandgris . 
Según consta en la solicitud, la medida re s­
trictiva se basó en un proceso de investi­
gación con inconsistenc ias y sin pruebas 
pertinentes. 

TURISMO Y OTROS SERVICIOS 

Crecimiento del turismo extranjero 

El 3 de febrero la Secretaría de Turismo se­
ñaló que en 1996 México recibió a 22 millo­
nes de visitantes extran jeros y, según la Or­
ganización Mund ial de Turi smo, pasó del 
octavo al séptimo lugar entre los países más 
visi tados del orbe (luego de Francia, Esta­
dos Unidos, España, Italia, China y el Reino 
Unido, en orden de importancia) . Los ingre­
sos de divisas respec ti vos ascendieron a 
unos 7 000 millones de dólares, 10% más 
que en 1995. 

FINANCIAMIENTO EXTERNO 

Crédito norteamericano para 
Inversiones de Avante! 

El Eximbank de Estados Unidos y la institu­
c ión canadiense Export Credit Deve lop­
ment otorgaron el 3 de febrero un c rédito a 
Avante! por 481 millones de dólares, paga­
dero en 13 años , en apoyo de sus planes de 
inversión en México. La operación, con ba­
se en el modelo de financiamiento de pro­
yectos, tiene como garantía única el flujo 
de ingresos futuros de la em presa de tele­
comunicaciones . 

Nueva em isión de bonos en el mercado 
alemán 

La SHCP anunc ió el 5 de febrero una emisión 
de bonos gubernamentales en el mercado 
financiero alemán por 1 500 millones de mar­
cos, unos 915 millones de dólares, con un 
plazo de 12 años, un rendimiento anual equi-

sección nac iona l 

valente al de los Bonos del Tesoro de Es ta­
dos Unidos y un diferenc ial de 2.64 puntos 
porcentuales . Los bancos germanos Dres­
ner y Deutsche Margan Grenfe ll ac tuaron 
como intermediarios de la operación , cuyo 
monto original de 1 000 millones de marcos 
resultó insuficiente ante la enorme demanda 
de los títulos por los invers ion istas europeos. 

Datos de la deuda pública externa 

La SHCP informó el13 de febrero que la deu­
da pública externa bruta totalizó 98 284.5 
millones de dólares al cierre de 1996, 2 649.2 
millones menos que un año antes; como pro­
porción del PIS global, el saldo se redujo de 
36.6 a 26.7 por ciento. Las ob ligaciones de 
corto plazo, precisó la dependencia, dismi ­
nuyeron de 7 196 millones a 4 991 millones 
de dólares y mejoró así el perfil del endeuda­
miento externo. 

Préstamo del Banco Mundial 
para la actividad foresta l 

El Banco Mundial otorgó a la Semarnap un 
préstamo de 135 millones de pesos en apo­
yo de un programa de asistenc ia técn ica fo­
restal, fom en to de la producción no made­
rab le y pres tación de serv icios de apoyo. 
Además de dicho crédito, la dependencia 
anunc ió el 20 de febrero una donación del 
gobierno de Japón de 16 millones de pesos 
para reforestar unas 160 000 hectáreas en 
Zimatlán, Oaxaca. 

Bonos Samurai por 400 millones 
de dólares 

El20 de febrero se colocaron en el mercado 
fin anciero japonés bonos gubernamentales 
por 50 000 millones de yenes, unos 400 mi­
llones de dólares, con un plazo de siete años 
y un rendimiento anual en la moneda nipona 
de 4% (equivalente al de los Bonos del Teso­
ro de Estados Unidos, más 2.1 9 puntos por­
centuales). La compañia Daiwa Secu riti es 
participó como agente principal en la colo­
cac ión de los títulos , cuarta del gobierno fe­
deral en los mercados financ ieros in terna­
ciona les durante 1997. 

SECTOR FISCAL Y FINANCIERO 

GE Capital adquiere el Banco 
Alianza 

Con el aval de la Comisión Nacional Banca­
ri a y de Valores, el 3 de febrero el grupo fi­
nanc iero GE Cap ital adq uirió las acc iones 
del Banco Al ianza (fundado en diciembre de 
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1994). El monto de la operación ascendió a 
210 mil lones de pesos. 

Límite de cuentas individuales 
por afore 

La Comisión Nacional del Sistema de Ahorro 
para el Retiro determinó en el o. o. del 5 de 
febrero que ninguna administradora de fon­
dos para el retiro (afore) podrá registrar 
más de 1 677 432 cuentas individuales, ni re­
cib ir traspasos sin autorización del organis­
mo. Conforme a la Ley de los Sistemas de 
Ahorro para el Retiro, dicho tope equivale a 
17% de las 9 867 245 cuentas estimadas 
en total. 

INDICADORES FINANCIEROS EN FEBRERO DE 1997 

••••••••••••••••••••• 
Día 3 Día 28 

Tipo de cambio 1 7.81 7.82 
Reservas 

internacionales2 18 960 20 339 
Costo porcentual 

promedio de captación 24.08 21.06 
Tasa de interés 

interbancaria 
de equi librio a 28 días 23.97 22.59 

Índice de precios 
y cotizaciones 
de la BMV 3 636.50 3 851 .92 

1. Promedio interbancario del precio de venta del 
dólar en pesos. 2. Millones de dólares. 

••••••••••••••••••••• 

Resoluciones sobre intermediarios 
financieros 

Los días 6 y 14 de febrero la SHCP dio a co­
nocer los acuerdos por los que se autoriza el 
funcionamiento de Seguros Bancomer y BT 
Casa de Cambio, respectivamente. En el 
mismo órgano la dependencia publicó los 
acuerdos por los que se revocan las autori­
zaciones para operar como intermediarios 
financieros a Arkatac (día 11 ); Multiva Fac­
toring, Arrendadora Financiera Arka y Fac­
toraje Promex (día 12), y Casa de Cambio 
Probursa (día 14). 

Certificación internacional 
para la Casa de Moneda 

Como reconocimiento oficial tanto de la ca­
lidad de las monedas nacionales acuñadas 
cuanto de la capacidad para competir en el 
mercado internacional respectivo, anunció 
la SHCP el 9 de febrero, la Casa de Moneda 

obtuvo la certificación internacional de la 
norma ISO 9001-1994. 

Acuerdo con Finlandia en materia 
tributaria 

Los gobiernos de México y Finlandia firma­
ron el16 de febrero un convenio para evitar 
la doble tributación entre ambos países e 
impedir la evasión en el pago del impuesto 
sobre la renta. Se trata del decimosexto 
acuerdo de ese tipo suscrito con otros paí­
ses en los últimos años. 

Medidas en favor de la estabilidad 
cambiarla 

Para robustecer las reservas internacionales 
y moderar las fluctuaciones del tipo de cam­
bio, sin desmedro del modelo de libre flota­
ción, el1 9 de febrero el Banco de México y la 
SHCP autorizaron una segunda subasta men­
sual de opc iones de venta de dólares por la 
banca a las autoridades para elevar el mon­
to máximo respectivo hasta 600 millones de 
dólares. Cuando el tipo de cambio aumente 
más de 2% en un so lo día, por el contrario, el 
Banco de México subastará 200 millones de 
dólares entre las instituciones bancarias para 
reforzar la liquidez de divisas. 

Reglas para los seguros de pensiones 

La SHCP dio a conocer en el o. o. del 25 de 
febrero las reglas de operación para los se­
guros de pensiones derivados de la legis la­
ción de seguridad social . En el las se fijan los 
requerimientos de capital de las institucio­
nes respectivas, la ob ligación de constitu ir 
fondos de garantía especiales, los mecanis­
mos de información, los criterios contables 
y demás aspectos. 

Participación privada en la afore 
deiiMSS 

El28 de febrero la SHCP autorizó que el Ban­
co lxe participe con 50% de las acc iones de 
la Ato re XXI del Inst ituto Mexicano del Segu­
ro Social. La institución bancaria pagará 87 
millones de pesos, pero puede vender 40% 
de los títulos al grupo estadounidense Ban­
kers Trust. 

RELACIONES CON EL EXTERIOR 

VIsita del Presidente de Venezuela 

Los días 6, 7 y 8 de febrero el presidente de 
Venezue la, Rafael Caldera Rodríguez, rea-
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lizó una visita oficial a México con el ánimo 
de fortalecer las relaciones económicas y 
políticas bilatera les. El gobernante venezo­
lano examinó con el presidente Ernesto Ze­
dilla las oportunidades para intensificar la 
cooperación (sobre todo con los acuerdos 
comerciales del Grupo de los Tres), la impor­
tancia de la integración regional, la evolu­
c ión del Pacto de San José y el rechazo co­
mún a la Ley Helms-Burton de Estados Uni­
dos, entre otros temas. 

Durante la misión diplomática se suscri­
bieron seis convenios de co laboración tribu­
taria, comercial, educativa, académica, con­
sular y juridico-penal, asi como un acuerdo 
de entend imiento del Bancomext con el Mi­
nisterio de Industria y Comercio del país 
sudamericano. 

Mayor cooperación con Israel 

Durante una visita oficial a Jerusalén del ti­
tular de la SRE, José Ánge l Gurría, el 16 de 
febrero los gobiernos de México e Israel sus­
cribieron tres acuerdos para combatir el nar­
cotráfico, mejorar los mecanismos de con­
su lta bilateral y suprimir las visas en pasa­
portes diplomáticos. El Canci ller también 
examinó con altos funcionarios israelies las 
posibilidades de negociar un tratado de libre 
comercio e inauguró, en la Universidad He­
brea, la cáted ra Rosario Caste llanos sobre 
historia y literatura mexicanas. 

COMUNICACIONES Y TRANSPORTES 

Concesión de larga distancia a Amaritel 

El 3 de febrero la SCT otorgó a la empresa 
Amaritel una concesión para operar servi­
cios telefónicos inalámbricos de larga dis­
tancia, con base en una inversión inicial es­
timada de 70 millones de dólares. En la nue­
va concesionaria participan el consorcio 
estadounidense u.s. Global Telecommuni­
cations, la compañia Advance Telecom y el 
Grupo Radio Centro. 

Cambio de control de lusacell 

Mediante una aportación de capital accio­
naría de 150 millones de dólares y el pago de 
débitos por 70 millones, el 19 de febrero la 
compañía estadounidense Bell Atlantic asu­
mió el contro l de la empresa de telefonía 
celu lar lusace ll. Según los informes financie­
ros, en 1996 ésta sufrió pérdidas por unos 
341 millones de pesos y se quedó con ape­
nas 23% del mercado telefónico ce lular na­
c ional; el resto quedó en manos de Telcel. 

M.A.P. 



La comercialización del aguacate 
mexicano en Francia 

• • • • • • • • • • JAVIER DE J . AGUILAR * 

Conforme al TLCAN , en un período de 
diez años, a partir de enero de 1994, 
se autorizará la importac ión de agua­

cate desde México sin pago de impuesto 
alguno en Estados Unidos. La producción 
de aguacate de este país (la segunda más 
importante del mundo después de la de 
México) y, en particu lar, la de Ca lifornia 
(pues ahí se obtiene 86% de la producción 
nacional), 1 podría verse afectada si se per­
mite la libre entrada a las exportaciones 
mexicanas del fruto . 

En México se ha tendido a considerar a 
Estados Un idos como un mercado natural, 
por su cercanía; sin embargo, poner "todos 
los aguacates en la misma canasta" nunca 
ha sido la mejor alternativa. Los exporta­
dores mexicanos lo saben muy bien. Des­
de los años ochenta comenzaron los inten­
tos de colocar su producto en el viejo con­
tinente, pues el mercado europeo de agua­
cate es ahora el más grande del mundo; en 
efecto, tan sólo Francia , el Reino Unido, los 
Países Bajos y Alemania importaron más 
de 104 000 ton en 1994, lo que representó 
más de 114 millone s de dólares; de ese 
volumen, Francia adquirió 75%, es decir, 
78 500 toneladas . 2 En 1995 importó casi 
8 000 ton más, 3 aunque es probable que 
no se haya debido en su tota lidad a un c re­
cimiento del consumo en el país galo , si -

1. Global Agri business Informal ion Network , 
"World Market for Avocado" , RAP Market lnfor· 
mation/Bulletin, núm . 10, octub re de 1995 , 6 
pág inas. 

2. 1bid, p . l . 
3. Datos de las aduanas francesas . 

no a un aumento de las reexportaciones a 
otros países de Europa Occidenta l, quizá 
a los ex socia listas, con los cuales Francia 
ha reforzado sus re laciones comerc iales. 

En 1994, Israe l, España, Sudáfrica y 
México, en ese orden, eran los exportado­
res más importantes a los cuatro países 
europeos señalados y éstos absorbieron la 
mayor parte de las importaciones de agua­
cate del continente . En 1995 México des­
plazó a España de l segundo lugar , des­
pués de Israel a muy corta distancia. 

En el ámbito mundial, Estados Unidos 
es el segundo productor y el segundo im­
portador; en 1994 adqu irió poco más de 
25 000 ton ,< la mayor parte de Chile. 

Si se examina la evolución de los vo lú­
menes exportados a Francia por los países 
proveedores de aguacate, se adv ierten 
varias tendencias: 

1) Israel, que a mediados de los años 
ochenta era el exportador mayoritario, per­
dió la hegemonía en los últimos diez años, 
reg istrando sus niveles más bajos en 1993. 
Sin embargo , por los volúmenes que ex­
portó en 1994 y 1995 se infiere que podría 
recuperar el sitio que tenía en el decenio 
pasado, aunqu e todavía no alcanza los 
montos de entonces. 

2) España, que al parece r ocuparía el 
lugar que dejaba Israel, alcanzó un máxi-

4. Global Ag ribusiness lnformation Network, 
op. cit. 

'Profesor visitan te en la Escuela Superior de 
Economía y Comercio, Francia. 

mo de exportac iones en 1993 y después 
comenzó a decaer. 

3) Lo más interesante de esta evolución 
es quizá que dos países aparecen en la 
escena: México y Kenia. El primero concu­
rre al mercado con la variedad Hass y el 
segundo con la Fuerte. Ambos registran 
exportaciones en crecimiento constante a 
lo largo del período analizado. 

4) Por otra parte, México es el principal 
productor del mundo y comienza a hacer 
notar su presencia y su potenc ial en el mer­
cado europeo. 

PoR UNA ESTRATEGIA coMúN 

Lo anterior pone de re lieve la necesidad 
de que los productores mexicanos 
refuercen su estrategia frente a los mer­

cados no tradicionales. Conquistar el euro­
peo debería ser una prioridad en el corto 
plazo. No hay razón para que México, pri­
mer productor mundial de este fruto, con 
alrededor de 850 000 ton por año, no con­
trole los mercados más importantes de l 
planeta; sobre todo, si éstos se abastecen 
primordia lmente de países que apenas 
generan el equivalente a un décimo del 
volumen producido por México. 

El agua cate es originario de México, 
Gu atemala y las Antillas . Su nombre se 
deriva del náhuatl aguacatl(tes tículo). Las 
variedades comerc iales (híbridas) conoci­
das en la ac tua lidad , como la Hass y la 
Fuerte, se derivan de cruzas de las razas 
puras. 
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Por otra parte, la mano de obra en Méxi­
co es una de las más baratas del mundo; 
asimismo, la devaluación del peso frente al 
dólar vue lve aún más atractivas las expor­
taciones mexicanas. Finalmente, no es pro­
bable que los efectos de las sequías en la 
producción aguacatera de Israel, España 
y Sudáfrica se puedan subsanar del todo o 
evitarse con facilidad. 

Por todo ello, los productores mexica­
nos están en condiciones de constituir una 
estrategia decidida y coherente para con­
quistar los mercados más importantes del 
mundo. Sin embargo, para el lo es necesa­
rio formar un frente unido ante las compa­
ñías comerciales que representan los in­
tereses de los productores de Israel (Agrex­
co), Sudáfrica (Westfalia, Ka tope, Frusan­
Unifrico y Tabanelli), y Chile. También se 
debe considerar que, en breve , a pesar de 
que no posee una compañía comercial co­
mo aquél los, España podría oponer algu­
nas barreras proteccion istas como parte 
de la Política Agrícola Común de la Unión 
Europea. No obstante, ya que México ha 
abierto sus mercados financieros a dos de 
los bancos más grandes de ese país, el de 
Santander y el Bilbao Vizcaya, es pos ible 
que el país ibérico maneje con mayor cui­
dado sus re lac iones con México. 

Asim ismo, las concesiones que los paí­
ses de la Unión Europea otorgaron recien­
temente a las exportaciones de productos 
agrícolas (naranjas y tomates) de Marrue­
cos y las consecuencias que ello tendrá en 
el patrón de cultivos de Espaíia, desempe­
ñarán un papel muy importante en contra de 
la posibi lidad de que esa organizac ión eli­
mine los aranceles para el aguacate mexi­
cano o le fije cuotas elevadas de exporta­
ción, en el marco de un eventual acuerdo. 

En segundo término, la estrategia para 
el mercado europeo debe complementar­
se con una só lida estructura que permita 
recopilar información sobre dicho merca­
do, en lo relativo a las preferencias de los 
consumidores , las características y estra­
tegias de los competidores, los importado­
res y los detallistas, así como los precios y 
las legislaciones. 

El objetivo de un frente común de todos 
los exportadores de aguacate es reunir la 
fuerza necesaria para dominar el mercado 
y, ante todo, reducir costos, que es un ele­
mento central de toda estrategia aplicab le 
en un ambiente de competencia . No obs­
tante , ésta debe instrumentarse en función 
de la que lleve a cabo el contrincante más 
importante. 

Algunos especialistas en técnicas de 
"mercadeo de combate" opinan que a ve­
ces es mejor asociarse con el competidor 
que emprender la guerra frontal; como es 

lógico, la elección depende de la disposi­
ción de éste para negociar. Más bien co­
rresponde a los productores nac ionales 
considerar este aspecto antes de empren­
der la disputa de los mercados de ot ros 
países. A pesar de las dificultades que esto 
implica, las experiencias en otros países 
demuestran que no es imposible. 

E L MERCA DO FR-\.NC ÉS DEL AGUA CATE 

De las 104 000 ton de aguacate impor­
tadas por Francia, el Reino Unido, los 
Países Bajos y Alemania en 1994, el 

primero rec ibió alrededor de 78 500. Las 
características de su cultura culinaria y su 
afición por los productos "exóticos" expli­
can en gran medida esta participación. No 
obstante, cabe señalar que una parte muy 
pequeña de esta cantidad se reexporta a 
otros países . 

FRANCIA: PR INCIPALES PROVEEDORES DE 

AGUACATE, 1985-1995 (MILES DE TONELADAS) 

•••••••••••••••••••• 
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En general, en Francia el consumo de 
aguacate es de poco más de un kilogramo 
per cápita por año en promedio: el más alto 
de Europa, a pesar de que, en general, se 
desconoce cuándo está maduro y las dife­
rentes maneras en que podría prepararse. 
Si se dieran a conocer más recetas , las pro­
babilidades de que la demanda se incre­
mentara serían mayores. 

En 1995 los países que oxportaron a 
Franc ia los mayores volúmenes fueron ls-

213 

rael, con un tercio del total; México, con 
29.3%; España, con poco más de 16%, y 
Sudáfrica con 13.3 por ciento. 

A fina les de noviembre de 1995, algu­
nos importadores del mercado mayor ista 
de Rungis, quizá el más grande del mundo, 
en la zona metropolitana de París, señala­
ban que las exportaciones de Israel iban 
en aumento y que, sumadas a las de Mé­
xico, deprimían los precios. A principios de 
diciembre, los precios al mayo reo estaban 
debajo de la mitad de los prevalecientes en 
las semanas precedentes. Es to es parti ­
cularmente interesante, pues de noviem­
bre a marzo los consum idores adquieren 
las mayores cant idades de aguacate en 
el año. 

Éstas podrían ser las primeras manifes­
taciones de la competencia entre México e 
Israe l por el mercado francés. En ese mar­
co, este último país podría recupera r la 
proporción de demanda perdida en el pa­
sado reciente si México no emprende ac­
ciones enérgicas y organizadas. 

A principios de julio de 1996, cuando la 
producc ión mexicana de este ciclo aún no 
aparecía en el mercado, los prec ios de la 
caja de cuatro kilogramos eran, como es 
evidente, relativamente altos. 

¿ IsRAEL RECONQUISTA EL MERCADO? 

Las exportaciones israelíes a Franc ia 
comienzan en octubre y terminan a fi­
nales de abri l; de octubre a diciembre 

se comercia liza la variedad Ettinger, a la 
que en noviembre se le suma la Fuerte; re­
cientemen te, Israel comenzó a hacer envíos 
de Hass en este último mes. Lo anterior for­
ma parte de su estrateg ia de reconquista 
del mercado francés en el cua l perdió par­
ticipación en los últimos años debido a una 
intensa sequía que, como en España, mer­
mó de manera muy significativa la produc­
ción y, por ende, las exportaciones. 

Esta coyuntura permitió que aumenta­
ran las ventas de aguacate mexicano . Las 
exportaciones israelíes alcanzaban más 
de 40 000 ton en los años ochen ta y, como 
resu ltado de la sequía, descend ieron a la 
mitad en 1994. En 1995 apenas tota lizaron 
28 783 toneladas . En ese mismo lapso, 
México incrementó sus exportaciones de 
alrededor de 1 100 ton en 1986 a 16 100 
en 1994 y a casi 25 300 en 1995. 

Debe reconocerse que México ha me­
jorado notoriamente su logística y que la 
técnica de cosecha también ha evolucio­
nado. Ello ha permitido aumentar la eficien­
cia del flujo producción-consumidor final 
en Europa, lo que sin duda ha contribuido 
a incrementar sus exportaciones. 
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FRAN CI A: ESTAC!ONALIDAD DE LAS IMPORTAC IO NES DE AGUACATE PO R PA ÍS DE ORIGEN Y VAR IE DAD 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
Países enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre 

España 
Israel 
Sudáfrica 
Kenia 
México 
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Variedades: F: fuerte. H: Hass. 8 : Bacon . E: Ettinger. 

H 
H 
F 
F 

H 

HF 
F 

H 

HF 
F 

HF 
F 
H 

H 
F 
H 

BF 

H 

BF 
E 

H 

BF 
EF 

H 

H 
EF 

Fuente: elaboración propia con base en Market Trade Center UNCTAD-GATT, 1995, y Market News Service, suplemento mensual, Suiza, enero de 1995, 
p. 12 . 
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En la actualidad preocupa que los agri­
cultores israelitas parecen decididos a re­
cuperar la proporción del mercado que 
poseían a mediados de los años ochenta. 
Su programa de exportaciones en la cam­
paña 1995/96 prevé el envío de 60 000 ton 
a Europa, de las que 36 000 serían para 
Francia.s Se ignora si poseen la capacidad 
para hacerlo y si estarían en condiciones 
de afrontar la sequía que ha afectado su 
territorio en los últimos años. 

Su estrategia se apoya en dos elemen­
tos: el desarrollo de nuevos huertos, lo que 
les permitiría, por un lado, contrarrestar 
algunas deficiencias hidrológicas y, por 
otro, adelantar la estacionalidad de la ofer­
ta de la variedad Hass , al mes de noviem­
bre; el segundo elemento se relaciona con 
la política comercial y la reducción de los 
costos, sobre todo en materia de fletes 
(500 dólares por contenedor a Europa). 

La compañía Agrexco, que comerciali­
za no sólo aguacate, sino también cítricos, 
flores, legumbres y otros productos, con­
sidera que México no ti ene la capacidad 
para reducir los suyos (700 dólares por 
contenedor a Europa) y que esto limitará 
sus medidas de defensa frente a la embes­
tida de Israel en el mercado francés. 

En tal virtud, una organización común 
que represente a los aguacateros mexica­
nos y que pueda hacer frente de manera 
conjunta, a los problemas de transporte, la 
política comercial y el programa de expor­
taciones es prioritaria si se quiere exportar. 
O México domina completamente el mer­
cado mundial o debe resignarse a partici­
par en él de manera marginal y secundaria. 

La tarea no es fácil ni puede realizarse 
en un día, pero es preciso empezar por for­
mular la estrategia correspondiente, así 

5. Jerome Parígi , "Les israeliens decides a 
mettre le paquet su r l'avocat" , Lineaires, núm. 
98, París, noviembre de 1995, pp. 84-85 . 

como las acciones concretas en el corto, 
mediano y largo plazos. 

ÁGUACATE, CERVEZA Y TOTOPOS 

Además de las ventajas señaladas, 
México es uno de los países donde se 
originó el aguacate y es el "inventor" 

del guacamole, que comienza a conocer­
se en el mundo. 

Por otra parte, de dicho país provienen 
algunas cervezas que han tenido mucho 
éxito en Europa: como la Corona (3.5 millo­
nes de botellas vendidas en Francia en 
1992 y 12 millones en 1994 ),6 la Sol y, en los 
últimos meses, la Bohemia. 

También es el país de los totopos, que 
empiezan a introducirse con éxito en los 
mercados de estos países. Las compañías 
Distriborg y sov son algunas de las que 
realizan esta actividad en Francia. 

Además, en los últimos años se han mul­
tiplicado los bares y restaurantes de comi­
da "tex-mex" (de 800 a 1 000 en Francia, de 
los cuales alrededor de 350 estaban en 
París en 1995 )1 donde se consumen, entre 
otras cosas, el guacamole y las cervezas 
mencionadas . 

Lo anterior permite esbozar la posibili­
dad de una estrategia mancomunada con 
las empresas que elaboran dichos produc­
tos : introducir el guacamole con la cerve­
za y los totopos, dentro de una amplia cam­
paña de control de esos mercados con 
productos alimen tario s que se comple­
menten y que trasmitan una imagen de Mé­
xico . El exotismo podría ser el aspecto al ­
rededor del cual girase esta idea pues , 
además de no haber pasado nunca de m o-

6. Datos de las aduanas francesas. 
7. Jean Charles Schamberger , "Tex-Mex: les 

nouvelles regles du jeu", NeoRestauration , núm. 
314 , París , noviembre de 1995, pp . 36-42 . 

da, refuerza el deseo de evasión que ca­
racteriza al consumidor francés en la ac­
tualidad. 

Asimismo, deben investigarse con de­
talle, en el marco de un amplio estudio de 
mercado, las preferencias y las necesida­
des del consumidor francés en particular y 
del europeo en general. Nada asegura que 
haya una perfecta correspondencia entre 
el producto que se exporta y las necesida­
des reales y subjetivas del consumidor. En 
esto es muy importante conjuntar la mayor 
cantidad de elementos para asegurar el 
éxito, sobre todo cuando la lucha por el 
control de mercado es, como ahora, muy 
intensa. 

Por esta razón, es imprescindible efec­
tuar dos tipos de estudios: uno cuantitati­
vo y otro cualitativo. Es decir, uno en el que 
las preguntas que se planteen al consumi­
dor tengan respuestas en el marco de su 
racionalidad, y otro donde los aspectos 
que se examinen se refieran a su incons­
ciente. 

En particular, deben considerarse los 
aspectos subjetivos que c l consumidor 
francés asocia a la decisión de comprar 
aguacate, para conocer algunos elemen­
tos que permitan constituir, entre otras ac­
c iones, una campaña publicitaria que inci­
te a la compra del aguacate mexicano. 

Los MERCADOS MAYORISTAS DE FRUTAS 

Y HORTALI ZAS 

Los mercados mayoristas de frutas y le­
gumbres más grandes de Francia son 
el de Rungis , que se ubica al norte del 

país , a seis kilómetros de París , y el de Per­
pignan, al sur , a poco más de 20 km de la 
frontera con España. El primero es tal vez 
el más grande del mundo , con una super­
ficie total de 232 ha., de las cuales sólo 47 
ti enen un uso comercial. Por él transitan 
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n México se ha tendido a considerar a Estados Unidos como un 

mercado natural, por su cercanía; sin embargo, poner "todos los 

aguacates en la misma canasta" nunca ha sido la mejor alternativa. 

Los exportadores mexicanos lo saben muy bien. Desde los años ochenta 

comenzaron los intentos de colocar su producto en el viejo continente 

tanto las frutas y las legumbres producidas 
en Francia, como las importadas. 

En el mercado de Rungis se localizan 
512 empresas comercializadoras de fru­
tas y legumbres, cuyas ventas diarias por 
lo general están determinadas por el nú­
mero de puertas o bodegas que poseen. 
Así, las de 2 a 3 puertas tienen ingresos de 
60 000 a 125 000 francos por día en prome­
dio, mientras que las de 8 a 12 puertas, de 
300 000 a 350 000 francos . Además , dicho 
monto varía a lo largo del año, según se tra­
te de temporada baja o alta . Por ejemplo, 
una emp resa que durante la temporada 
baja vende alrededor de 500 000 francos, 
en la alta puede llegar a los 800 000 o al 
mi llón de francos. 

A diferencia del de Rungi s, que es más 
grande y también vende a detallistas, el 
mercado de Perpignan (Mercado Interna­
cional de Saint Charles) es una entidad de 
distribución, donde los importadores tra­
tan fundamentalmente con mayoristas de 
Francia y con importadores-mayoris tas y 
exportadores de Italia, Suiza, Alemania y 
otros países de Europa del Este. 

LAS EMPRESAS IMPORTADORAS 

DE AGUACATE 

Entre las empresas que comercializan 
aguacate y que rec iben envíos en for ­
ma directa de los productores desta­

can Tropic lnternational, Maley Azoulay , 
Agrexco France, Select Agrumes, Come­
xa, Lliso Freres, y Raphael Primeurs. La 
primera, quizá la más importante para los 
exportadores mexicanos, declaró haber 
comercializado en el ciclo 1993/1994 aire-

dedor de 45% del volumen total enviado de 
México a Francia. 

Los importadores de frutas y legumbres 
son un elemento importante en la cadena 
de agentes económicos que hacen llegar 
los productos hasta el consumidor final. Sin 
ellos resulta difíci l, aunque no imposible, 
concebir el flujo de estas mercancías has­
ta los hogares franc eses, sobre todo por­
que buena parte de las grandes cadenas 
de tiendas de autoservicio, en virtud de su 
estructura, su forma de desarrollo y los pro­
blemas a los que se enfrentan, están impo­
sibilitadas para encargarse de esta etapa 
de la comercialización. 

Sin embargo, en ocasiones algunas ca­
denas, como Carrefour, efectúan importa­
ciones por su cuenta; de hecho, tiene una 
oficina en España, que realiza algunas de 
ellas. 

CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

DEL AGUACATE 

El canal de comercialización típico para 
las frutas producidas en América se re­
sume de la siguiente manera: una vez 

que éstas llegan a sue lo europeo, pasan' 
por el agente ad uanal, quien las envía al 
importador-mayori sta ; a su vez, éste las 
hace llegar a las ins talaciones de la unión 
de compras de una cadena de tiendas, 
que se encarga de abastecer a sus comer­
cios afiliados, donde los productos llegan 
al consumidor. 

A este canal de comercia lizac ión pue­
den sumarse otros; no obs tante, la gran 
mayoría de los productos termina en una 
tienda de autoservicio, de las grandes ca-

denas: por lo general tres de cada cuatro 
kilos de frutas o legumbres importadas. 

Algunas cadenas pueden tener rela­
ción con los productores o proveedores 
del país exportador, en cuyo caso lamer­
cancía no pasa por los importadores ni 
mayoristas . En otros casos, estos últimos 
pueden colocar el producto por medio de 
los compradores de las tiendas llamadas 
minilibre service (superficie de venta me­
nor a 120m2} o de restaurantes , hospitales, 
comedores de empresas o escuelas. 

Cuando el mercado de la zona metropo­
litana de París está saturado o no registra 
buenos precios o, simplemente, cuando 
otros importadores europeos se interesan 
en la mercancía, los productos desembar­
cados en Rotterdam, por ejemplo, se ofre­
cen a los mayoristas de países vecinos. 
Esto signi fica que la mercancía no pasará 
físicamente por Rungis o Perpignan, si­
no que se trasladará directamente de ese 
puerto a las bodegas de estos últimos . 

MÁRGENES DE COMERCIALIZACIÓN 

Los márgenes de comercialización de 
frutas u hortalizas dependen de mu­
chos factore s: el tipo de producto, la 

estacionalidad, el trato que se le da al clien­
te, es decir, si es un comprador asiduo, si 
adquiere can tidades importantes, si re ­
quiere de c rédito, y si es de confianza y li ­
quida en las fechas acordadas. No obstan­
te, en teoría y de manera muy general, es­
tos márgenes pueden ser los siguientes: 
ventas del importador al mayorista, de 7 a 
8 por ciento; del mayorista a la unión de 
compras o a otros, de 9 a 12 por ciento; de 
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la unión de compras a las ti endas, de 15 a 
30 por ciento o hasta 50% y, en ocas iones, 
hasta 80%; de las tiendas de autoserv icio 
a los consumidores fin ales, en general, de 
18 a 50 por ciento. 

Por ejemp lo, el 1 de julio de 1996, en 
una época en la que prác ticamente no hay 
ag uacate mexicano en el mercado fran­
cés, la caja de 4 kilog ramos con 14 fru tos 
se cotizaba en alrededor de 40 a 45 fran­
cos al mayoreo en el mercado de Ru ng is. 
En las tiendas de autoservicio dos aguaca­
tes se vendían al precio de 1 O francos, lo 
que implica que la caja red ituaba en pro­
medio un ingreso bruto de 70 francos. 

En teoría, los productores obtienen de 
los importadores la ga rantía de que su 
aguacate se venderá en por lo menos 20 
francos la caja, esto es, 4 dólares. Basán­
dose en esta cifra luego de recibi r los con­
tenedores se envía un primer cheque a los 
productores si la mercancía "es tá en buen 
estado", para reproduci r la expresión de 
los importadores. Si el precio en el merca­
do sube porque la oferta no es muy gran­
de -ya que México, el productor más gran­
de del mun do, no exporta en el mes de ju­
lio-, entonces los importadores deberán 
hacer un segundo cá lcu lo para env iar a los 
productores el mon to de la dife renc ia con 
relac ión al "prec io de garantía". 

En es te caso , y sin considerar ningún 
cargo por co ncep to de impuestos adua­
nales. transporte. impuesto al va lor ag re­
gado, etc., los importadores deberán en­
viar, en teoría, 23.40 francos por caja, ade­
más de los 20 garan tizados en un inicio. 

Cabe señalar que cuando el mercado 
se satura, como oc urrió en noviembre y 
dic iembre de 1995 , el prec io al mayoreo 
de la caja de ag uacate puede descender 
hasta 20 o 22 francos por caja en prome­
dio. Esto también ocurr ió en septiembre de 
1996. En tonces la empresa de importa­
dores franceses de Rungis, Tropic lnterna­
tional, ya se había instalado en Michoacán 
desde donde realizaba envíos masivos. No 
se sabe si esto forma parte de su es trate­
gia, luego de que algunos de los agua­
caleros más impor tan tes de ese estado se 
negaron a cont inuar exportando para ella 
al descubr ir alg unas irr egular idades en 
sus acuerdos. 

CoNCLUSIONES 

1 Uno de los mayores problemas en la ex­
portación de aguacate mexicano es 
que no hay una organización común en­

cargada de comercializarlo . Si se contase 
con ella los exportadores no competirían 
entre sí y podrían emprender de mane-

sección nac iona 1 

ntre las empresas que comercializan 

aguacate y que reciben envíos en forma 

directa de los productores destacan 

Tropic International, Maley Azoulay, 

Agrexco France, Select Agrumes, 

Comexa, Lliso Freres y Raphael 

Primeurs 

ra conjunta la conquista de los mercados 
mund iales. 

2. En la práctica, una organización co­
mún se trad uci ría en un notab le descenso 
de los costos uni tarios de comercialización 
y en el reforzamiento de la es trateg ia o de 
cualquier medida tendiente a controlar un 
mercado en part icu lar. 

3. Así, se consolidaría el pri mer si tio que 
Méx ico ti ene en la producc ión mun dial y 
que muy pocas veces ha hecho va ler en los 
mercados internacionales. Además, el país 
no tiene problemas de ag ua, como Israe l y 
España, que afecten las cosechas . 

4. Los exportadores mexicanos deben 
contar con una ofic ina en Europa, que dis­
ponga de especialistas con sólidos cono­
cimientos de los mercados del con tinente 
y un perfec to dominio del inglés, francés y 
alemán , así como sob re las cu ltu ras co­
merc iales de los países de la región. 

5. Se rí a recomendable que todo pro­
grama de mercadeo -el cua l inc luye deci­
siones sobre precios , carac terísticas del 
producto, promoción y cana les de comer­
c ialización-, con que se pre tenda aumen­
tar las ventas de aguacate en la Unión Eu­
ropea en general , y en Franc ia en particu­
lar, se conciba en torno de los siguientes 
elementos: 

• Construir una imagen mex icana del 
aguacate y del guacamole en la mente de 
los consumidores , como mecanismo para 
diferenciar el producto del país del de las 

otras naciones que concurren a los mi s­
mos mercados. 

• Promover la venta del fruto mexicano 
y emprender acc iones que alienten la com­
pra de guacamole conge lado; la demanda 
de produc tos precoc inados y que no re­
quieran de mucho tiempo para su prepara­
ción se incrementará aún más en los años 
que vienen. 

• Producir guacamole congelado, con 
lo que una proporc ión mayor de va lor agre­
gado se quedaría en Méx ico en benefi cio 
de los trabajadores y empresarios. 

• Des tacar el prec io , an tes que otras 
variab les, como la vía más importante para 
competir con otros países y co locar al fru­
to mexicano en la preferencia de consumi­
dores que viven una etapa de crisis y que 
cuidan, más que antes , sus gastos. 

6. Israel y España son los princ ipales 
competidores de México; sin embargo, es 
muy probable que la Unión Europea haga 
algunas conces iones a Sudáfrica y le abra 
más sus mercados. 

Israe l es el riva l más importante de Mé­
xico, por su gran potencial produc tivo y su 
alta organización comercia l, además de 
las facilidades de que goza en los países 
de la Unión. Por su parte, España, a pesar 1 

de los prob lemas derivados de su escasa 1 

disponibilidad de agua, es miembro de la 
Uoióo Eompoe y Ueoe "" po,icióo goog,á-

1 

fi ca estratégica en relación con los mer­
cados de esta organ ización. (i 
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