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La industria farmacéutica en tiempos
de competencia

farmacéutica mexicana haregistrado

un virtual estancamiento que coincide
con la liberalizacion del comercio exterior
sectorial y, por tanto, con la competencia
cadavez mas abierta de la planta producti-
vanacional ante las empresas mas eficien-
tes del orbe. En este proceso la brechatec-
nolégica 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
industriamundial de medicamentos, enesta
nota se analiza la evolucién reciente de la
actividad en México y sus capacidades de
adaptaciénalos cambiosfiniseculares de la
economia mexicana.

! lolargode los afios noventa laindustria

NORAMA MUNDIAL

nes en desarrollo, como la India, Brasil,

Meéxico y Argentina, la industria farma-
céutica mundial se encuentra bajo el domi-
nio de unas cuantas decenas de empresas
de paises industrializados. En 1990 el mer-
cadointernacional de los productos farma-
céuticos denominados éticos' se valud en
cerca de 147 000 millones de dolares.? Las
tres companias con mayores ventas fueron
Merck, de Estados Unidos; Glaxo Holdings,
del Reino Unido, y la también estadouniden-

ﬁ pesar de los avances de algunas nacio-

1. Medicamentos de prescripcion médica.

2. Salvo cuando se indigue lo contrario, los
datos de este apartado provienen de Global Com-
petitiveness of U.S. Advanced-Technology Manu-
facturing Industries, Pharmaceutical-USITIC Pub-
lication 2438, Washington, 1991.

se Bristol-Myers Squibb. El caracter oligo-
polico de la actividad queda de relieve cuan-
do se considera que en ese ano las 80 em-
presas mas 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% vy las de Japon el restante 20 por
ciento.

La hegemonia de laindustria farmacéuti-
ca estadounidense se aprecia en que cuen-
ta con 9 de fas 20 principales empresas del
mundo. La fortaleza de éstas en el mercado
mundial se debe principalmente a su alta
capacidad de innovacion, locual sebasaen
diversos factores, entre los que destacan los
cuantiosos gastos permanentes en investi-
gacion y desarrollo; la fructifera relacion
entre laindustriaylainvestigacion basicaen
las universidades; el tamafo del mercado
interno; la expansién mundial emprendida
desde hace por lomenos 50 afios y la mayor
liberalizacién relativa del mercado estado-
unidense, donde no se han instrumentado
controles de precios alos medicamentos.

De 1975a 1989 laindustria farmacéutica
de Estados Unidos fue lider enlainnovacion
y desarrolié lamayoria de los productos nue-
vos en el mercado, al asignar aproximada-
mente 17% de los ingresos por ventas a la
investigacion aplicada, es decir, casi tres
veces la proporcion que destinan al mismo
fin las demas ramas de laindustria quimica.
Las empresas deben financiar sus activi-
dades de investigacioén y desarrollo con
recursos propios, financiamiento externo
y, de manera complementaria, con ayuda
gubernamental.

Lasempresas farmacéuticas de Estados
Unidos, Europa Occidental y Jap6n aporta-
ron méas de 90% de los productos que apa-
recieron en el mercado mundial durante los
ultimos 50 afos. De 1940 a 1988 las estado-
unidenses generaron 62% de los nuevos
medicamentos, las europeas 27%vy las nipo-
nas 2 por ciento.

El costo medio del desarrollo de un pro-
ducto farmacéutico en Estados Unidos se
incrementé de 54 millones de dolares 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 clinicas, la
producciéncomercialy elimpulsoen el mer-
cado, en tanto que la otramitad atafie al cos-
to del capital. El alto costo relativo de desa-
rrollar un producto farmacéutico se debe a
factores comolaincierta posibilidad de éxi-
to y los numerosos fracasos durante el pro-
cesorespectivo; losretrasos de las autorida-
des sanitarias para otorgar la certificacion
comercial y la obligada tendencia de lain-
dustria a buscar productos para el trata-
miento de enfermedades crénicas. Se esti-
ma que sélouno de cada 7 000 compuestos
descubiertos llegan al consumidor final. En
el mismo sentido, de acuerdo con informa-
cién de la industria alemana, sélo un tercio
detodoslos costoseninvestigaciény desa-
rrollo entra en la categoria de investigacion
innovadora real.?

Cabe destacar que hasta los afos seten-
talainvestigacion basadaenlaobservacion

3. Carlos M. Correa, "Industria farmacéuticay
biotecnologia”, Comercio Exterior, vol. 42, nim.
11, noviembre de 1992, p. 1009.
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de moléculas potencialmente activas (mass
screening) permitié mantener un alto coefi-
cientedeinnovacién. Laeficacia de ese pro-
cedimiento, sinembargo, disminuy¢ al disi-
parselos efectos espectaculares de larevo-
lucion de los antibiéticos y, por tanto, tam-
bién seredujo el descubrimiento de nuevos
farmacos.*

Merced a las incesantes actividades de
investigaciony desarrolio, en los afios ochen-
ta cobréimpulsolabiotecnologia, y con ello
el disefio racional de drogas. Con esta me-
todologia, a diferencia del procedimiento de
mass screening de observar miles de molé-
culas paraidentificar alguna util, se determi-
nan las reacciones bioquimicas que causa
una enfermedad para luego desarrollar un
compuesto quimico para combatirla.® La
empresaestadounidense Merck, lider mun-
dial, fue la primera enintegrar la nueva me-
todologia en 1992; otras poderosas empre-
sas, como ICl, Sandoz y Ciba, dedicaban a
ellounterciode susrecursos parainvestiga-
ciény desarrolio.

Lacompetenciasintreguaylos constan-
tes incrementos en los costos de investiga-
cion suscitaron nuevas formas de fusion en-
tre las empresas para compartir los gastos
yriesgos enlabusquedade nuevos produc-
tos para el mercado, ampliar alcances geo-
graficosyequilibrar la cartera de productos.
Las fusiones son una opcién para superarla
pérdida de mercado de un productoinnova-
dor antelainminente expiracién de su paten-
te, 0 bien para contrarrestar periodos de
bajas ventas.

Las alianzas estratégicas, antes plan-
teadas como una via para obtener financia-
miento, se han orientado en los Ultimos afios
a crear ventajas en otras areas, tales como
los acuerdos de licenciamiento, inversiones
equitativas, ventas e incluso asuntos regu-
latorios. Las principales empresas delorbe,
como Merck, Glaxo, Snithkline Beecham,
Dupont, Johnson and Johnson, Hoechst,
Bayer y Roche, participan en las diferentes
modalidades de fusiony, l6gicamente, enla
absorcion masiva de empresas menores de
paises en desarrollo.

Como lo demuestran los casos de las in-
dustrias farmacéuticas de Japén y Francia,
cuyasventas se concentraron enlos respec-
tivos mercados internos, el desarrollointen-
sivo de la actividad requiere el desborda-
miento comercial y productivo de los espa-
cios nacionales. Enambos paisesia concen-
tracidon de la actividad en sus mercados na-
cionales provoco rezagos en las capaci-
dades de investigacién y desarrollo (y en
consecuencia un bajo coeficiente de inno-
vacién), asi como en la infraestructura de
comercializacién.

4. Ibid.
5. Ibid.

Lasindustriasfarmacéuticas de Estados
Unidos, el Reino Unido, Suiza y Alemania,
por el contrario, desde hace por lo menos 50
afios han invertido en muchos lugares del
mundo, sobre todo en las propias naciones
desarrolladas; las inversiones enlos paises
endesarrollo, aunque de menor cuantfa, han
sido cruciales para crear plantas producti-
vasnacionales. Delainversionrealizadaen
el extranjero por la industria farmacéutica
estadounidense en 1986, 75% se destind a
pafses desarrollados; de este subtotal, 63%
se dirigid a EuropaOccidentaly 16% a Japon.

Otros elementos determinantes de lacom-
petitividad internacional de los productos
farmacéuticos son, desde luego, los socio-
econémicos y demogréficos. El mayor gas-
todelasempresas de Estados Unidosy Eu-
ropa Occidental en el desarrollo experimen-
tal de productos nuevos se explica, en gran
medida, por lacomunicacién eficaz entre el
mercado potencial y el proveedor interesa-
do.® No es extrano que los productos de
mayor desarrollo son los que atienden los
padecimientos masivos de los habitantes de
los paises desarrollados. De acuerdo con
Gari Gereffi, las prioridades de investigacion
de las grandes empresas se orientan acom-
batir enfermedades como céncer, padeci-
mientos cardiovascularesy trastornos neu-
rologicos y mentales, que son comunes en
las clases coningresos medios y altos.” En
cambio, la oferta de la industria farmacéuti-
catransnacional paralas enfermedades en-
démicasdelasnaciones endesarrolloes, en
el mejor de los casos, inadecuada. Asi se
apreciaenlalndia, cuyaindustriaesla mas
avanzada en esos paises, y en donde [0s
padecimientos predominantes son los de
tipo parasitarioy otros asociados ala pobre-
za, como la lepray la tuberculosis; no obs-
tante, la oferta de la industria muestra prio-
ridades muy diferentes, pues se privilegiala
produccién de vitaminas, preparados para
elresfrio, ténicos y reconstituyentes, en tanto
que los grupos de medicamentos para tratar
las principales enfermedades de la pobla-
ciénno figuranen lalista de los primeros 15
productos vendidos.

Juntoconlamicroelectrénica, ef desarro-
llo de nuevos materiales y la biotecnologia,
la industria farmacéutica se encuentra a la
vanguardia del avance cientifico y tecnol¢-
gico en las actividades productivas. Quiza
sea la mas importante porque su objetivo
ultimo, al margen de consideraciones co-

6. Raymond Vernon, "Lainversiény el comer-
cio internacionales en el ciclo de los productos”,
en Reng Villarreal (comp.), Economia Internacio-
nal Lecturas de El Trimestre Econdmico, num. 30,
Fondo de Cultura Econdmica. México, 1979.

7. Gari Gereffi, "Laincustria farmacéutica mun-
dial y sus efectos en América Latina”, Comer-
cio Exterior, vol. 33, num. 10, México, octubre de
1983, p. 889.

merciales, es cuidar la salud de los seres
humanos, aumentar su esperanzade viday
evitar o disminuir el dolor y el sufrimiento fi-
sico o mental.

Por lo mismo, es una de las actividades
de mayor éxito comercial, a pesar de las
numerosasregulaciones que, lasmasdelas
veces justificadamente, pesan sobre ella.
Sus escalas de produccion y la precision
requeridaobligan a usar equipos complejos
y costosos. Suincesante necesidad de inno-
vacion exige el trabajo fecundo de grupos
interdisciplinarios de cientificos calificados
que, incluso en los paises desarrollados,
suelen ser escasos.® Al menos en el corto
plazo, esos requerimientos dificultan que el
desarrollo de laindustria farmacéutica deje
deseruncotodelas grandes potencias eco-
némicas, aunque los ejemplos de Cubayla
India en el nuevo pero pujante segmento
biotecnolégico surgen como una excepcion.

LA INDUSTRIA FARMACEUTICA EN MEXICO

aindustria farmacéutica como tal se ini-

ci6 en México a principios de los afos

cuarenta, con el arribo de importantes
empresas transnacionales interesadas en
aprovechar tanto el mercado interno en ex-
pansion, cuanto lariqueza de la herbolaria
mexicana. La actividad crecié con rapidez
gracias aque en el territorio nacional se dis-
poniade la plantatrepadora conocida como
barbasco (dioscorea composita). En 1944 el
quimico Russell Marker, auspiciado por la
Universidad del Estado de Pennsylvania,
descubrid que el barbasco mexicano, a di-
ferencia del de otros lugares del mundo,
poseia un alto contenido de diosgenina, el
principal y escaso componente de las hor-
monas esteroides descubiertas diez afnos
atrasy producidas desde entonces por labo-
ratorios alemanes.®

El valor del descubrimiento se agiganto
por dos hechos extraordinarios: laimportan-
ciadelas hormonas paralavidahumanayla
abundancia del vegetal leguminoso en Me-
xico.'® Hay dos tipos de hormonas esteroi-
des, las hormonas sexuales que conservan
alaespecie vivamediante el control del apa-
rato reproductivo de uno y otro sexo, y las
hormonas adrenocorticales o corticoides,
que ayudan aregular el metabolismo huma-
no.Los padecimientos por insuficiencia hor-
monal que se combatieron eficazmente con
los entonces nuevos farmacos fueron lasin-
terrupciones abruptas en la gestacion; los
trastornos menstruales; la debilidad poso-

8. Carlos Correa, op. cit., p. 102.

9. Gari Gereffi, Industria farmacéutica y de-
pendencia en el Tercer Mundo, Fondo de Cultura
Econémica, México, 1986, pp. 83-84.

10. /bid.
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1988
Unidades  Participa- Personal Participa- Tamaio Unidades  Participa-
econdmicas cién (%) ocupado cién (%) medio econdémicas cidn (%)
1 2 3 4
Total 348 100.0 39 127 100.0 112.4 409 100.0
Micro (1-15
personas) 97 27.9 733 1.8 7.5 171 41.8
Pequefa (16-100
personas) 147 42.2 6 059 15.5 41.2 137 33.5
Mediana (101-250
personas) 57 16.4 9332 23.9 163.7 54 13.2
Grande {mas
de 251 personas) 47 13.5 23 003 58.7 489.4 47 11.5

Fuente: INEG!, Censos Industriales 1988 y 1993.

peratoria; laenfermedad por andrégenos; la
enfermedad de Adisson, y los sintomas de la
artritis reumatoide (al descubrirse las pro-
piedades antiinflamatorias de la cortisona).

Para el mercado mundial ello significé el
abatimiento de los precios y la garantia de
abastecimiento. Antes del hallazgo habia
que extraer lahipéfisis de 1200 cerdos para
producir un gramo de hormonas, cuyo pre-
cio ascendia a unos 100 ddlares. Por ello el
abasto era muy limitado."

En 1943 se fundé en México la empresa
Sintex, cuyo desarrollo en la explotacion del
barbasco entrafi¢ una tremenda lucha que
rompié el monopolio europeo en la oferta de
hormonas esteroides y coloco al pals en la
vanguardiamundial productivay tecnologi-
ca por espacio de una década.'? La hege-
monia de Sintex, secundada por otras seis
empresas mexicanas de menor tamario, de-
cling a partir de 1955, cuando las grandes
compafias del exterior, principales deman-
dantes del producto, lograron imponer sus
criterios antimonopdlicos y se eliminaronlas
concesiones gubernamentales en favor del
monopolio mexicano.

Latransnacional estadounidense Ogden
Corporation adquirié Sintex en 1956. Pocos
afios después, las empresas farmacéuticas
mexicanas practicamente desaparecierony
sulugar fue ocupado por seis filiales de em-
presas del exterior.”™® En 1959 el centro de
operaciones de Sintex, ya en manos trans-
nacionales, se traslado a Palo Alto, Califor-
nia. Asi, México dejo de ser uno de los cen-

11. Enciclopedia de México, iomo \, México,
1987, p. 873.

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

13. Ibid.

1993

Personal  Participa- Tamano

ocupado cién (%) medio  Variaciones
5 6 (4/1) (5/2)

40 321 100.0 98.5 175 3.1
1078 2.7 6.3 76.2 471
6 133 15.2 44.7 -6.8 1.2
9212 22.8 170.6 -53 -13

23 898 59.3 508.5 0.0 39

tros mundiales de una rama especializada.
Al final se impuso el tamarno del mercadoy
el poderfio estadounidense eninvestigacién
y desarrollo. La planta productiva interna se
limité al suministro de materias primasy es-
teroides intermedios, mientras que una em-
presa publica (Proquivemex) se encargd de
la industrializacién béasica (secado y enva-
sado) del barbasco.™

Hasta 197 1 las materias primas parahor-
monas fueron las Unicas exportaciones de la
industria.’ El resto de fa planta productiva
farmacéutica se orientaba, como casitoda la
industria manufacturera, a la sustitucién de
importaciones. Sinembargo, como la elabo-
racion de medicamentos exige una mayor
complejidad tecnoldgica que en otras ra-
mas, el contenido nacional respectivo fue
mucho menor.

Con la base de lareserva del mercado,
las empresas transnacionales se enfocaron
en gran medida a obtener y transformar de
manerabésicalas materias primas naturales
para su procesamiento final en las plantas
centrales ubicadas en los paises desarrolla-
dos. Una vez convertidas en farmacos por
medio de ios mé&ximos adelantos tecnolégi-
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-
cosrealizadas en el pals durante 1985, por
unos 1000 millones de d6lares, alrededor de
85% fueron de empresas transnacionalesy
se importd mas de la mitad de las materias
primas respectivas.'®

14. Ibid.

15.J. Giral B., P.S. Gonzalez y A.E. Montafio,
Laindustria quimica en México, Redacta, México,
1978, p. 177.

16. Gari Gereffi, "Industria farmacéuticay de-

En 1977 alrededor de 30% de la produc-
ciontotal de laramaen Méxicocorrespondio
ahormonas esteroides, 30% a antibioticos y
15% a otros farmacos, entre ellos los anti-
infecciososy los analgésicos;" de las expor-
taciones, 85% fue de hormonasy 15% de
antibiéticos. Como trasfondo de esos resulta-
dos subyacié una politica econémica orien-
tada al desarrollo del mercado interno y el
empleo contodos|os instrumentos posibles,
sobretodo los comerciales, fiscales e inclu-
so lainversion directa.

Tal estructura de la produccion y ias ex-
portaciones farmacéuticas, junto coniamag-
nitudy naturaleza de las importaciones, tam-
bién reflej6 1a brecha tecnoldégicay compe-
titiva entre los productores nacionales y los
lideres delmercado mundial. Los esfuerzos
por cerrarlafueron enormes pero insuficien-
tes, mientras que las empresas dominantes
avanzaron a una mayor velocidad.

LA INDUSTRIA FARMACEUTICA
FRENTE AL MUNDO

la industria farmaceéutica, al igual que

muchas otras actividades productivas,
se enfrento6 con la liberalizacion del comer-
cio exterior y la desregulacion de una gran
parte de sus operaciones. Afines de 1985se
habian eliminado ya casitodos los permisos
previos de importacién de medicamentos;
en 1989 se redujeron los derechos de impor-
tacién de 82 fracciones arancelarias,'® por

En la segunda mitad de los afios ochenta

pendencia...", op. cit., p. 220.

17.J. Giral, P.S. Gonzalez y A.E. Montafo, op.
cit.,,p.181.

18. Javier Flores, “The Drugs and Pharmaceu-
ticals in Mexico", National Trade Data Bank Ameri-
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en 1990

costo medio del desarrollo de un
producto farmacéutico en Estados
Unidos se incremento de 54 millones

de délares en 1966 a 231 millones

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

Para los farmoquimicos se acordé la su-
presion gradual de los permisos previos, a
partir de los convenios existentes entre la
Secofiylos productores nacionales para eli-
minar cada afolos permisos en los casos en
que se cumpliera un perfodo de proteccion
decinco afios, de tal forma que la liberaliza-
cién se completarfa al entrar en vigor el TLC
de América del Norte."®

Lasrestricciones enlas compras de me-
dicamentos del sector publico se eliminaron
enforma paulatina, altiempo que desapare-
cieron los criterios discriminatorios en con-
tra de las empresas de capital extranjero.
También se otorgdtotal autonomia a lasins-
tituciones de salud pararealizar concursos
de adquisiciones, conforme a la normativi-
dad general vigente. Ademds, se eliminé el
requisito de autorizacién previa de la Secofi
para quelas empresas operen como labora-
toriooimportadoras y distribuidoras de me-
dicamentos. Finalmente, las disposiciones
desregulatorias delaindustria farmacéutica
incluyeron el abandono gradual de la deter-
minacion centralizada delos precios de sus
productos e insumos.?°

A pocomas de una década del inicio del
proceso de apertura comercial y desregu-
lacion cabe hacer un breve recuento del
desemperno general respectivo de laindus-
tria farmacéutica. Durante ese lapso el ma-
yor dinamismo se registré en 1989, cuando
el PIB de la actividad creci6 16.4% frente al

can Embassy, México, 1995.

19. Fernando Sanchez Ugarte, "La desregu-
lacién econémicay sus repercusiones en la in-
dustria farmacéutica”, en Memoria de fa vii Con-
vencion de la Industria Farmacéutica, Huatulco,
Qaxaca, septiembre de 1993, pp. 10-11.

20. Ibid.

afio anterior. En el siguiente lustro la produc-
cién registré una tendencia oscitatoria des-
cendente, de suerte que en 1994 resultd
2.9% menor que lade 1989, En este periodo,
ademds, la contribucién de la rama al PIB
global del pais decliné de 0.54 a 0.49 por
ciento, es decir, sudesempefofue inferior al
de la economia en su conjunto.

Segun datos de los censos econémicos
masrecientes, elnimero de trabajadores de
laindustria farmacéutica ascendi¢ de 39127
en 1988 a 40321 en 1993y el producto me-
dio por empleado se incrementd cerca de
15%. El retroceso ulterior de la rama, sin
embargo, socavdel crecimiento del empleo
eintensificd labusqueda de unamayor pro-
ductividad del trabajo, no pocas veces por
elcaminofacil dereducirla plantilialaboral.
La escala de produccion la determinan 47
grandes empresas que en 1993 ocuparon a
casi 60% del personal total de larama, con
una plantilfa media de 508 trabajadores;
como se apreciaenelcuadro 1, ambosindi-
cadores mostraron un ligero crecimiento
respecto a 1988. El grupo de las empresas
medianas, integrado por 54 establecimientos
con un promedio de 171 trabajadores, em-
pled a 22% del personal ocupadoen laindus-
tria farmacéutica; en este caso, aumento el
tamafno medio de las unidades econémicas
pero se redujo el nimero de empresas.

Durante el periodo intercensal referido la
participacién conjuntade las empresas gran-
des y medianas en el empleo sectorial per-
maneci¢-en pocomas de 82% y, por tanto, la
delasempresas microy pequefias se man-
tuvo en alrededor de 18%. El tamano de las
primerasy suimportanciaen elempleode la
rama sugieren, dada la similitud con la con-
centraciontradicional de las ventas internas
en el modelo sustitutivo, la preponderancia
delmodernoy competitivo segmento trans-
nacional de la industria farmacéutica.

México ha sido un importador neto de
medicamentos. En 1995 el valor de las com-
prasrespectivas fue 158% superior al de las
exportaciones, en 1991 la diferencia ascen-
did a 366% y en 1986 fue de 172% (véase el
cuadro 2). Alolargo del perfodo 1986-1995,
sin embargo, los envios al exterior mostraron
un dinamismo algo mayor que el de las impor-
taciones. Los primeros crecieron a un ritmo
promedio anual de 19.2% vy las segundas a
uno de 18.5%. No obstante, si se descartan
losresultados de 1995y conelloel efectode
la devaluacién del peso frente al ddlar (de
49% segun los promedios anuales en el tipo
de cambio), en el periodo 1986-1994 latasa
media de crecimiento anual de las exporta-
ciones fue de 15.8% y la de las importacio-
nes de 22.3 por ciento.

Larelacion de estas dos tendencias con
elcomportamiento del PIB de fa industria far-
macéutica parece indicar que la apertura
comercial y la desregulacion han incidido
fuertemente enlamarchadelarama. Lacai-
dadelproductoy elincremento de las impor-
taciones, conun puntode partida 172% ma-
yor que el de la exportaciones, indican el
desplazamiento de la produccién nacional
en una medida considerable pero dificil de
cuantificar. El crecimiento de las exportacio-
nes, empero, revela que un segmentoimpor-
tante de laindustria ha alcanzado competiti-
vidad internacional.

De la informacién sobre el comercio ex-
terior de la industria farmacéutica, sobre
todolareferente a 1989y 1990, seinfiereuna
cierta especializacién productiva en la ela-
boracién de hormonas y antibiéticos. El alto
porcentaje de importaciones de mezclasy
preparados (farmoquimicos)y el espectacu-
lar crecimiento de las exportaciones de pro-
ductos farmacéuticos sugieren que parte de
las importaciones se integran a las exporta-
cionesy, comolas primeras son de insumos
clavesy delosmasrentables, la produccion
nacional ha perdido terreno en términos de
la calidad del valor agregado.

CONSIDERACIONES FINALES

éxico tiene unaindustria farmacéutica
Mcon un nivel de desarrollo intermedio.
Durante los aflos noventa la produc-
cién ha experimentado una tendencia a la
baja, pero también han surgido claros sig-
nos de que, tras una década de apertura
comercial, almenos los segmentos prepon-
derantes de la rama cuentan con una cre-
ciente capacidad competitiva internacional
manifiesta en sudesempefioexportador. No
hay que olvidar que en la evolucién de la
rama subyace casi medio siglo de protec-
ciény ahora se enfrenta con los competido-
res mas poderosos del orbe.
Enlatrayectoria de aprendizaje tecnolé-
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PROBUCTO INTERNC ITO Y COMERCIO EX b

.NDUSTRIA FARMAC]

1986 1987

PIB!
Variacién porcentual -0.92
Exportaciones? 53 651 44 060
Variacién porcentual -17.9
Estructura porcentual 100 100
Acido citrico - -
Antibiéticos 15.3 -
Hormonas naturales

o sintéticas 17.9 30.0
Productos farmacéuticos 66.8 70.0
Importaciones? 145986 177 521
Variacion porcentual 21.6
Estructura porcentual 100 100
Antibioticos 32.9 27.5
Hormonas naturales

y sintéticas - -
Medicamentos y material

de curacion - -
Mezclas y preparados 67.1 72.5

1988 1989 1990 1991
5188 6 039 6 029 6178
2.0? 16.4 -0.2 2.5
55 991 65 982 71789 102 591
271 17.8 8.8 42.9
100 100 100 100

- 6.7 2.9 2.3

- 8.8 9.3 5.4

30.5 39.2 32.2 26.3
69.5 455 55.6 66.0
229934 339552 379594 478630
29.5 477 11.8 26.1
100 100 100 100
22.8 20.2 23.9 18.5

- 8.1 6.7 6.4

- 14.2 19.2 24 4

77.2 575 50.2 50.7

1992 1993 1994 1995
6123 6 136 5861
-0.9 0.2 -4.5
123 499 137 609 173 873 260726
20.4 11.4 26.4 50.0
100 100 100 100
6.0 3.8 2.0 1.9
4.6 8.5 4.9 4.5
27.0 22.6 20.0 16.3
62.3 65.1 731 77.4
549 594 615129 728316 672212
14.8 11.9 18.4 -7.7
100 100 100 100
19.2 20.3 201 18.7
4.9 5.4 6.4 6.4
26.4 301 36.4 36.9
49.6 44.2 371 38.0

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

gicodelaindustriafarmacéutica destacala
produccién de hormonas, que sibienenlos
ultimos lustros perdid importanciarelativa,
en 1994 aporté 20% de las exportaciones
de larama. En otros segmentos de la acti-
vidad al parecer sehareducidoel grado de
integracion nacional, enrazén de los eleva-
dos incrementos de [os insumos de mayor
rentabilidad.

Como fuente de productos esenciales
paralasaludy el desarrollo humano, el pais
requiere unaindustria farmaceéutica en cre-
cimiento constante. Un desempefio asi exi-

ge, aunen el caso de procesos imitativos de
productos estandarizados, el fortalecimien-
to de la capacidad colectiva, institucional,
empresarial y laboral para aprehender ia
tecnologia adecuada a objetivos de creci-
miento y desarrollo viables. La innovacioén,
sobre todo la innovacion permanente en la
industria nacional, esta aun lejana.
Noobstante, unavance gradual enlaca-
lidad delvalor agregadonacionalyenlatec-
nologiade procesodelaindustriafarmacéu-
tica es posible si, apartir del replanteamien-
to de las viejas formas de aprendizaje y or-

ganizacién de las empresas, se integran los
flujos de informacién entre éstas, los provee-
dores y los consumidores, si se fortalecen
formasinstitucionales mas propicias parael
aprendizajey, condicién sine qua non, sise
invierte y acumula en capital humano.?'

Alfredo Salomén

21. Arturo Lara, "Competitividad y aprendiza-
je tecnaldgico en el sector de la electrénica de
consumo”, Comercio Exterior,vol. 44, nim. 9, sep-
tiembre de 1994, p. 779.

recuent

o nacional

Inflaciéon bimestral de 4.29%

El Banco de México informé el 7 de marzo
que los precios al consumidor se incremen-
taron 1.68% en febrero, por lo cual la infla-
cion acumulada en el primer bimestre de
1997 ascendi6 a 4.29% y la anualizada a
25.64%. En el indice nacional de precios al
productor, sin incluir el petréleo crudo, las
tasas de crecimiento respectivas fueron de
1.39,3.71y 22.55 por ciento.

México en la Junta Ejecutiva
del FIDA

Durante el vigésimo periodo de sesiones del
Consejo del Fondo Internacional de Desa-
rrollo Agricola (FIDA), con sede en Roma, el
21 de febrero se eligid a México como nue-
vo miembro de la Junta Ejecutiva del orga-
nismo cuya mision consiste en promover
proyectos para aumentar la seguridad ali-
mentaria y combatir la pobreza rural. En el

FIDA participan 160 paisesy, desde sucrea-
ciénen 1974, hafinanciadomas de 400 pro-
yectos de desarrollo rural.

Venta de filial estadounidense
del Grupo Vitro

Luego de cincomeses de intensas negocia-
ciones, el 6 de febrero el Grupo Vitro vendié
la empresa Anchor Glass Container a las
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compafias Consumer Packaging y Owens-
Brockway Container. Elmonto de la opera-
cioén ascendio a 328.8 miliones de ddlares,
mas 47 millones en titulos accionarios que
se destinaran a pagar adeudos de la otrora
filial del consorcio regiomontano en Esta-
dos Unidos.

Sistema de subcontratacién
enlaindustria textil

Con el propdsito de reanimar la actividad de
la industria textil, el 17 de febrero la Secofi
estableci¢ el Sistema de Subcontratacion
Industrial (S8SI) 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 Informacion Empresarial Mexi-
cano (SIEM), también se busca vincular mas
alasunidadesecondmicasrespectivas con
las instituciones de apoyo, asicomo con los
programas de financiamiento y asesoria de
la banca de desarrollo.

Asociacién de Hylsa con empresas
coreanas

La empresa Hylsa anuncio el 19 de febrero
suasociacion con Posco, Hyndaiy Dongbu,
delaRepublica de Corea, para construiren
Venezuelauna planta productora de brique-
tas de hierro reducido, enla que se utilizara
la tecnologia mexicana HyL Hil. Del costo to-
tal del proyecto, estimado en 262 millones de
ddlares, 40% lo aportarala Posco, lacompa-
fiia siderurgica mas grande del orbe, y 35%
las otras dos socias orientales.

Aumentan las ventas internas
de petroliferos

Pemex informé el 18 de febrero que duran-
te 1996 las ventas nacionales de produc-
tos petroliferos ascendieron en promedio a
1481 400 barriles diarios, 3.5% mas que en
el afio anterior. De ese volumen, 480 600
barriles correspondieron a gasolinas pa-

ra automotores; 411 200, a combustéleo;
265 400, a gas licuado; 243 900, a diesel;
44 900, a turbosina, y los restantes 35 400
aotros productos, como gaséleo industrial,
querosenos, coque, asfaltos, solventes y
lubricantes.

Bonanza de las exportaciones
petroleras en 1996

El 21 de febrero seinformé que durante 1996
los ingresos por exportaciones de Pemex
sumaron 10 704 millones de dblares, 43.1%
mas que en 1995 (7 480 millones). El volu-
men medio de los envios de crudo ascendio
a 1544 200 barriles diarios, de los cuales
863 600 correspondieron al tipo Maya (lo
que entrafi¢ ingresos anuales por 5 450 mi-
llones de ddlares), 491 500 al extraligero
Olmeca (3 868 millones) y 189 100 al Istmo
(1386 millones de délares).

El precio promedio de venta por barril se
ubicé en 17.25 ddlares para el tipo Maya,
21.50 para el Olmecay 20.02 para el Istmo.
Losdestinos principales del crudo exporta-

Durante 1997 se reforzaran las acciones
promocionales del Bancomext para conso-
lidar a las empresas que participanen la
actividad exportadora e incorporar un ma-
yornumero de ellas alacadena productiva
de exportacion.

En concordancia con ia Alianza para el
Crecimiento Econémico, que contierealas
exportaciones un papel importante en et
avance delaeconomia del pais. sehardun
esfuerzo de difusion publicitaria nacionat.
La estrategia de publicidad se orientara a
presentar a las empresas pequefias y me-
dianas toda la gama de productos y ser-
vicios financieros y de promocién comer-
cial del Bancomext. También se dara paso
ala segunda etapa del programa México
Exporta.

Entre las acciones previstas destacan:

e Elfortalecimiento de instrumentos pro-
mocionales, comolos servicios deinforma-
cién de mercados, la asesoria y capac ta-
ciénencomercioexterior, las feriasy misio-
nes comerciales, y la asistencia técnica.

e | aampliaciondela coberturade instru-
mentos dereciente creacidn. como los pro-
gramas de capacitacion y asesoria técnica
especializada enaspectos productivos. em-
paquey envasado, normas de calidad y re-
quisitos fitosanitarics. En este punto sobre-

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

e El desarrolio de nuevos instrumentos
promocionales, como las campanas para
difundiry mejorar laimagen de los produc-
tos mexicanos en el extranjero, junto con el
establecimiento de salones permanentes
en mercados de aito potencial que fortalez-
can la presencia y faciiiten la comerciali-
zacién de dichos productos.

Los recursos presupuestarios para el
ejercicio de 1997 permitiran consolidar los
avances alcanzados e instrumentar apoyos
promociona'es rovedosos. Cabe sedalar
que el presupuesto programado. aun cuan-
do entrafia un aumento importante, conti-
nua siendo uno de los mas bajos del mun-
doentérminos absolutos y relativos en pro-
porcidn alas exportaciones del pais.

Para e! fortalecimiento de los servicios
de promaocion comercial se prevé:

e Generar servicios de infoermacion que
atiendan las necesidades de sectcresyre-
giores especificas, mediante la elabora-
cion de nuevas publicaciones, el desarro-
llo de productos er med.cs magnéticosy el
reforzamiento de los acervos y la infraes-
tructura de los Centros Bancomext.

Tarea promocional del Bancomext en 1997

e Ampliarla cobertura de usuarios delos
productos y servicios institucionales, por
via de la difusion nacional e internacional.

* Homologar la calidad y contenido de
los servicios promocionales en todas las
oficinas del Bancomext, con base enlaela-
boracién de manualesy procedimientos de
atencion al publicoyla capacitacion de tos
promotores.

e Incrementar la difusion de las oportu-
nidades comerciales, por medio del forta-
lecimiento, la simplificacion operativa y ia
ampiiacion delacobertura de instrumentos
como el Sistema Mexicano de Promocion
Externa (Simpex).

s Promover y extender la cobertura de
los programas de capacitaciény asistencia
técnica.

Encuanto al desarrollo de oferta expor-
table y el mejoramiento de la competitivi-
dad se continuara fomentando el mayor
uso de la capacidad instalada mediante
la subcontrataciony la presencia de nue-
vas empresas en el mercado internacional
por via de laidentificaciony el impulso de
proveedores. Por otra parte, serealizaran
estudios de los sectores de muebles; ali-
mentcs: joyeria: textiles y confeccion; cue-
roy ca'zado; artesanias; mineria; eléctrico-
electrénico, y automotores.
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Alemania y Estados Unidos (D.0., 27-XlI-
1995).

Importacioén sin aranceles de equipo
anticontaminante

Para apoyar el cumplimiento de las normas
de cuidado ambiental, el 7 de febrero la Se-
cofieliminélos aranceles a laimportacién de
equipo anticontaminante que no se fabrique
en México. La operacién debe contar con
permiso previo de la dependencia.

Superavitrécord en el comercio
con Estados Unidos

El Departamento de Comercio de Estados
Unidos informé el 19 de febrero que en 1996
se registro un déficit récord de 16 202 millo-
nes de ddlares en el intercambio de mercan-
cfas con México, 809 millones mas que en
1995. El comercio exterior bilateral se incre-
ment6 20.2%, a un monto también récord de
129 724 millones de délares; las exportacio-
nes estadounidenses al mercado mexicano
crecieron 22.6%, a 56 761 millones, y los en-
vios de México al pals del norte aumentaron
18.2%, a 72 963 millones de dolares.

La dependencia precis6 que en 1996 el
déficit comercial total de Estados Unidos
ascendi6 a 114 230 millones de dolares;
los mayores saldos negativos bilaterales
correspondieron al intercambio con Japén
(47 683 millones), China (39 517 millones),
Canada (22 838 millones), México (16 202
millones)y Alemania (15 469 millones). Los
superavit estadounidenses mas cuantiosos
se obtuvieron en el comercio con los Paises
Bajos (9997 millones de ddélares), Australia
(8 137 millones), Hong Kong (4 088 millo-
nes), Brasil (3 938 millones) y la Republica
de Corea (3916 millones).

Buenas cuentas en el comercio
con Canadé

Estadisticas de Canadainformé el 19 de fe-
brero que durante 1996 el comercio con
México ascendid a5 315 millones de dola-
res, 11.1% mas que en el afio anterior (4 783
millones). Las exportaciones mexicanas ha-
cia el mercado canadiense crecieron 12%,
a 4 449 millones de ddlares, en tanto que
los envios de Canada a México aumentaron
5.3%, a 866 millones de délares.

Decreto sobre el acuerdo de alcance
parcial con Honduras

Enel D.0. del 19 de febrero apareci¢ el de-
creto de la Secofi por el cual se establecen

las bases de aplicacién de las preferencias
arancelarias previstas en el acuerdo de al-
cance parcial con Honduras, suscrito origi-
nalmente afinesde 1984 enelmarcodel Tra-
tado de Montevideo 1980 y con diversos
cambios ulteriores plasmados en cuatro pro-
tocolos adicionales.

Panel de la OMC sobre envios
de cemento a Guatemala

LaOrganizaciénMundial de Comercioanun-
ci6 el 25 de febrero que México pidi¢lacrea-
cién de un panel pararevisar el arancel anti-
dumping de 89.54% impuesto por Guate-
mala alos envios de cemento portland gris.
Segunconstaenlasolicitud, lamedidares-
trictiva se bas¢ en un proceso de investi-
gacién con inconsistencias y sin pruebas
pertinentes.

Crecimiento del turismo extranjero

El 3 de febrerola Secretaria de Turismo se-
flalé que en 1996 México recibi¢ a 22 millo-
nes de visitantes extranjeros y, segun la Or-
ganizacion Mundial de Turismo, pas¢ del
octavo al séptimo lugar entre los paises mas
visitados del orbe (lJuego de Francia, Esta-
dos Unidos, Espafia, Italia, Chinay el Reino
Unido, en ordende importancia). Los ingre-
sos de divisas respectivos ascendieron a
unos 7 000 millones de dolares, 10% mas
que en 1995,

Crédito norteamericano para
Inversiones de Avantel

ElEximbank de Estados Unidos y la institu-
cion canadiense Export Credit Develop-
ment otorgaron el 3 de febreroun créditoa
Avantel por 481 millones de d6lares, paga-
deroen 13 afos, enapoyo de sus planesde
inversién en México. La operacion, con ba-
se en el modelo de financiamiento de pro-
yectos, tiene como garantia unica el flujo
de ingresos futuros de la empresa de tele-
comunicaciones.

Nuevaemision de bonos en el mercado
aleman

LaSHCP anunci6 el 5 de febrero una emision
de bonos gubernamentales en el mercado
financiero aleméan por 1 500 millones de mar-
cos, unos 915 millones de délares, con un
plazode 12 afios, unrendimiento anual equi-

valente al de los Bonos del Tesoro de Esta-
dos Unidos y un diferencial de 2.64 puntos
porcentuales. Los bancos germanos Dres-
ner y Deutsche Morgan Grenfell actuaron
como intermediarios de la operacion, cuyo
monto original de 1 000 millones de marcos
resulté insuficiente ante la enorme demanda
de lostitulos porlosinversionistas europeos.

Datos de la deuda publica externa

LasHCPinformé el 13 de febrero quela deu-
da publica externa bruta totaliz6 98 284.5
millones de ddlares al cierre de 1996, 2649.2
millones menos que un afno antes; como pro-
porcién del PIB global, el saldo seredujo de
36.6 a 26.7 por ciento. Las obligaciones de
corto plazo, precisé la dependencia, dismi-
nuyeron de 7 196 millones a 4 991 millones
de ddélaresy mejor6 asi el perfildel endeuda-
miento externo.

Préstamo del Banco Mundial
para la actividad forestal

El Banco Mundial otorgé a la Semarnap un
préstamo de 135 millones de pesos en apo-
yode un programa de asistencia técnica fo-
restal, fomento de la produccién no made-
rable y prestacion de servicios de apoyo.
Ademas de dicho crédito, la dependencia
anuncié el 20 de febrero una donacién del
gobierno de Jap6n de 16 millones de pesos
para reforestar unas 160 000 hectareas en
Zimatlan, Oaxaca.

Bonos Samurai por 400 millones
de dblares

El20 defebrerose colocaronenelmercado
financiero japonés bonos gubernamentales
por 50 000 mitiones de yenes, unos 400 mi-
llones de ddlares, con un plazo de siete afios
yunrendimiento anual enla moneda nipona
de 4% (equivalente al de los Bonos del Teso-
rode Estados Unidos, mas 2.19 puntos por-
centuales). La comparnfa Daiwa Securities
participé como agente principal en la colo-
cacion de los titulos, cuarta del gobierno fe-
deral en los mercados financieros interna-
cionales durante 1997.

GE Capital adquiere el Banco
Alianza

Con el aval de la Comision Nacional Banca-
riay de Valores, el 3 de febrero el grupo fi-
nanciero GE Capital adquiri¢ las acciones
delBanco Alianza (fundado endiciembre de



comercio exterior, marzo de 1997

211

1994). EI monto de la operacién ascendio a
210 millones de pesos.

Limite de cuentas individuales
por afore

La Comisién Nacional del Sistema de Ahorro
para el Retiro determiné en el D.0. del 5 de
febrero que ninguna administradora de fon-
dos para el retiro (afore) podré registrar
masde 1677 432 cuentasindividuales, nire-
cibirtraspasos sin autorizacién 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

Dia 3 Dia 28

Tipo de cambio' 7.81 7.82
Reservas

internacionales? 18 960 20 339
Costo porcentual

promedio de captacion 24.08 21.06
Tasa de interés

interbancaria

de equilibrio a 28 dlfas  23.97 22.59
indice de precios

y colizaciones

de la BMV 3636.50 3851.92

1. Promedio interbancario del precio de venta del
dolar en pesos. 2. Millones de ddlares.

Resoluciones sobre intermediarios
financieros

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

Certificacion internacional
parala Casa de Moneda

Como reconocimiento oficial tanto de la ca-
lidad de las monedas nacionales acufiadas
cuantodelacapacidad paracompetirenel
mercado internacional respectivo, anuncié
la SHCP el 9 de febrero, la Casa de Moneda

obtuvo la certificacion internacional de la
norma SO 9001-1994.

Acuerdo con Finlandia en materia
tributaria

Los gobiernos de México y Finlandia firma-
ron el 16 de febrero un convenio para evitar
la doble tributacién entre ambos paises e
impedirlaevasiénen el pago del impuesto
sobre la renta. Se trata del decimosexto
acuerdo de ese tipo suscrito con otros pai-
ses en los ultimos afios.

Medidas en favor de la estabilidad
cambiaria

Pararobustecerlasreservasinternacionales
y moderar las fluctuaciones del tipo de cam-
bio, sin desmedro del modelo de libre flota-
cién, et 19 de febreroei Banco de Méxicoyla
SHCP autorizaron una segunda subasta men-
sual de opciones de venta de délares por la
banca a las autoridades para elevar el mon-
to maximo respectivo hasta 600 millones de
délares. Cuando el tipo de cambio aumente
més de 2% en un solo dia, por el contrario, el
Banco de México subastara 200 millones de
ddlares entre las instituciones bancarias para
reforzar la liquidez de divisas.

Reglas para los seguros de pensiones

La SHCP dio a conocer en el D.0. del 25 de
febrero las reglas de operacién paralos se-
guros de pensiones derivados de la legisla-
cion de seguridad social. En ellas se fijanlos
requerimientos de capital de las institucio-
nes respectivas, la obligacion de constituir
fondos de garantia especiales, los mecanis-
mos de informacién, los criterios contables
y demds aspectos.

Participacion privada en la afore
del IMSS

El 28 de febrero laSHCP autorizé que el Ban-
co Ixe participe con 50% de las acciones de
la Afore xx1 del Instituto Mexicano del Segu-
ro Social. Lainstitucion bancaria pagara 87
millones de pesos, pero puede vender 40%
de los titulos al grupo estadounidense Ban-
kers Trust.

Visita del Presidente de Venezuela

Los dias 6, 7y 8 de febrero el presidente de
Venezuela, Rafael Caldera Rodriguez, rea-

liz6 una visita oficial a México con el animo
de fortalecer las relaciones econémicas y
politicas bilaterales. El gobernante venezo-
lano examin6 con el presidente Ernesto Ze-
dillo las oportunidades para intensificar la
cooperacién (sobre todo con los acuerdos
comerciales del Grupodelos Tres), laimpor-
tancia de la integracién regional, la evolu-
cion del Pacto de San José y el rechazo co-
mun a la Ley Helms-Burton de Estados Uni-
dos, entre otros temas.

Durante la misién diploméatica se suscri-
bieron seis convenios de colaboracién tribu-
taria, comercial, educativa, académica, con-
sulary juridico-penal, asi como un acuerdo
de entendimiento del Bancomext con el Mi-
nisterio de Industria y Comercio del pais
sudamericano.

Mayor cooperacién con Israel

Durante una visita oficial a Jerusalén del ti-
tular de la SRE, José Angel Gurria, el 16 de
febrerolos gobiernos de México e Israel sus-
cribierontres acuerdos para combatirelnar-
cotrafico, mejorar los mecanismos de con-
sulta bilateral y suprimir las visas en pasa-
portes diplomaticos. El Canciller también
examind con altos funcionarios israelies las
posibilidades de negociaruntratadode libre
comercio e inauguré, en ta Universidad He-
brea, la cdtedra Rosario Castellanos sobre
historia y literatura mexicanas.

Concesioén de larga distancia a Amaritel

El 3 de febrero la SCT otorgé a la empresa
Amaritel una concesion para operar servi-
cios telefénicos inalambricos de larga dis-
tancia, con base en unainversiéninicial es-
timada de 70 millones de délares. Enlanue-
va concesionaria participan el consorcio
estadounidense U.S. Global Telecommuni-
cations, la compariia Advance Telecomy el
Grupo Radio Centro.

Cambio de control de lusacell

Mediante una aportacién de capital accio-
nario de 150 millones de délaresy el pago de
débitos por 70 millones, el 19 de febrero la
compariia estadounidense Bell Atlantic asu-
mié el control de la empresa de telefonfa
celular lusacell. Segun los informes financie-
ros, en 1996 ésta sufrié pérdidas por unos
341 millones de pesos y se quedd con ape-
nas 23% del mercado telefénico celular na-
cional; el resto qued6 en manos de Telcel.

M.A.P.



La comercializacion del aguacate
mexicano en Francia

diez afios, a partir de enero de 1994,

se autorizaré laimportacién de agua-
cate desde México sin pago de impuesto
alguno en Estados Unidos. La produccion
de aguacate de este pals (lasegundamas
importante del mundo después de la de
México)y, en particular, la de California
(pues ahi se obtiene 86% de la produccién
nacional),” podria verse afectada si se per-
mite la libre entrada a las exportaciones
mexicanas del fruto.

EnMéxico se hatendido aconsiderara
Estados Unidos comoun mercado natural,
por sucercania; sinembargo, poner “todos
los aguacates enlamismacanasta” nunca
ha sido la mejor alternativa. Los exporta-
dores mexicanos lo saben muy bien. Des-
delos afios ochentacomenzaron los inten-
tos de colocar su producto en el viejo con-
tinente, pues elmercadoeuropeo de agua-
cate esahoraelmas grande delmundo; en
efecto, tan sélo Francia, el Reino Unido, los
Paises Bajos y Alemania importaron mas
de 104 000ton en 1994, lo que representé
mas de 114 millones de ddélares; de ese
volumen, Francia adquirio 75%, es decir,
78 500 toneladas.? En 1995 importé casi
8 000 ton més,® aunque es probable que
no se hayadebidoensutotalidad auncre-
cimiento del consumo en el pais galo, si-

Conforme al TLCAN, en un periodo de

1. Global Agribusiness Information Network,
"World Market for Avocado”, RAP Market Infor-
mation/Bulletin, num. 10, octubre de 1995, 6
paginas.

2. lbid., p.1.

3. Datos de las aduanas francesas.

no a un aumento de las reexportaciones a
otros paises de Europa Occidental, quiza
alos ex socialistas, conlos cuales Francia
hareforzado susrelaciones comerciales.

En 1994, Israel, Espafa, Sudafricay
México, enese orden, eran los exportado-
res mas importantes a los cuatro paises
europeos sefalados y éstos absorbieronla
mayor parte de lasimportaciones de agua-
cate del continente. En 1995 México des-
plazé a Espafa del segundo lugar, des-
pués de Israel a muy corta distancia.

En el &mbito mundial, Estados Unidos
es el segundo productor y el segundo im-
portador; en 1994 adquirié poco mas de
25000 ton,* la mayor parte de Chile.

Si se examina la evolucién de los volu-
menes exportados a Franciaporlos paises
proveedores de aguacate, se advierten
varias tendencias:

1)1srael, que a mediados de los afios
ochentaera el exportador mayoritario, per-
di6 lahegemonia en los ultimos diez anos,
registrando sus niveles mas bajos en 1993.
Sin embargo, por los volumenes que ex-
portd en 1994 y 1995 se infiere que podria
recuperar el sitio gue tenfa en el decenio
pasado, aunque todavia no alcanza los
montos de entonces.

2)Espana, que al parecer ocuparia el
lugar que dejaba Israel, alcanz6 un maxi-

4. Globat Agribusiness Information Network,
op. cit.

* Profesor visitante en la Escuela Superior de
Economiay Comercio, Francia.

mo de exportaciones en 1993 y después
comenzo a decaer.

3) Lo mésinteresante de esta evolucion
es quiza que dos paises aparecen en la
escena: Méxicoy Kenia. El primero concu-
rre al mercado con la variedad Hass y el
segundo con la Fuerte. Ambos registran
exportaciones en crecimiento constante a
lolargo del periodo analizado.

4)Por otra parte, México es el principal
productor del mundo y comienza a hacer
notar su presenciay su potencialen el mer-
cado europeo.

POR UNA ESTRATEGIA COMUN

de que los productores mexicanos

refuercen su estrategia frente alosmer-
cados notradicionales. Conquistar el euro-
peo deberia ser una prioridad en el corto
plazo. No hay razén para que México, pri-
mer productor mundial de este fruto, con
alrededor de 850 000 ton por afio, no con-
trole los mercados mas importantes del
planeta; sobre todo, si éstos se abastecen
primordiaimente de paises que apenas
generan el equivalente a un décimo del
volumen producido por México.

El aguacate es originario de México,
Guatemala y las Antillas. Su nombre se
derivadel nahuatl aguacat!/(testiculo). Las
variedades comerciales (hibridas) conoci-
das en la actualidad, como la Hass y la
Fuerte, se derivan de cruzas de las razas

puras.
o

l oanterior pone derelieve lanecesidad
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Por otra parte, lamano de obra en Méxi-
co es una de las mas baratas del mundo;
asimismo, ladevaluacién del pesofrente al
ddiar vuelve aun mas atractivas las expor-
taciones mexicanas. Finalmente, no es pro-
bable que los efectos de las sequias en la
produccién aguacaterade Israel, Espafia
y Sudafrica se puedan subsanar deltodo o
evitarse con facilidad.

Por todo ello, los productores mexica-
nos estan en condiciones de constituir una
estrategia decididay coherente para con-
quistarlos mercados mas importantes del
mundo. Sinembargo, paraelloesnecesa-
rio formar un frente unido ante las compa-
filas comerciales que representan los in-
tereses de los productores de Israel (Agrex-
co), Sudafrica (Westfalia, Katope, Frusan-
Unifrico y Tabanelli), y Chile. También se
debe considerar que, enbreve, apesar de
gueno posee unacompaniacomercial co-
mo aquéllios, Espafia podria oponer algu-
nas barreras proteccionistas como parte
de la Politica Agricola Comun de la Union
Europea. No obstante, ya que México ha
abierto susmercadosfinancieros a dos de
los bancos mas grandes de ese pais, el de
Santander y el Bilbao Vizcaya, es posible
que el pais ibérico maneje con mayor cui-
dado sus relaciones con México.

Asimismo, las concesiones que los pai-
ses de taUnién Europea otorgaronrecien-
temente alas exportaciones de productos
agricolas (naranjas y tomates) de Marrue-
cosylasconsecuencias gue ellotendraen
el patron de cultivos de Espaia, desempe-
faran un papel muy importante encontra de
la posibilidad de que esa organizacion eli-
mine los aranceles para el aguacate mexi-
cano o le fije cuotas elevadas de exporta-
cion, en el marco de un eventual acuerdo.

Ensegundotérmino, la estrategia para
el mercado europeo debe comptementar-
se con una soélida estructura que permita
recopilar informacién sobre dicho merca-
do, enlorelativo a las preferencias de los
consumidores, las caracteristicas y estra-
tegias delos competidores, los importado-
resylos detallistas, asicomolos preciosy
las legislaciones.

Elobjetivo de un frente comun de todos
los exportadores de aguacate es reunir la
fuerza necesaria paradominar el mercado
y, ante todo, reducir costos, que es unele-
mento central de toda estrategia aplicable
en un ambiente de competencia. No obs-
tante, éstadebe instrumentarse en funcién
delaquelleve acabo el contrincante mas
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

l6gico, la eleccion depende de la disposi-
cioén de éste para negociar. Mas bien co-
rresponde a los productores nacionales
considerar este aspecto antes de empren-
der la disputa de los mercados de otros
paises. Apesardelasdificultades que esto
implica, las experiencias en otros paises
demuestran que no es imposible.

L MERCADO FRANCES DEL AGUACATE

e las 104 000 ton de aguacate impor-

tadas por Francia, el Reino Unido, los

Paises Bajos y Alemania en 1994, el
primero recibi¢ alrededor de 78 500. Las
caracteristicas de su cultura culinariay su
aficion por los productos “exéticos” expli-
can en gran medida esta participacion. No
obstante, cabe sefialar que una parte muy
pequefia de esta cantidad se reexporta a
otros paises.

FRANCIA: PRINCIPALES PROVEEDORES DE
AGUACATE, 1985-1995 (MILES DE TONELADAS)

30 +
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En general, en Francia el consumo de
aguacate es de pocomas de un kilogramo
per capita por ano en promedio: el mas alto
de Europa, a pesar de que, en general, se
desconoce cuando estd maduroy las dife-
rentes maneras en que podria prepararse.
Sisedieranaconocermasrecetas, las pro-
babilidades de que la demanda se incre-
mentara serian mayores.

En 1995 los paises que cxportaron a
Francia los mayores volumenes fueron |s-

rael, con un tercio del total; México, con
29.3%; Espana, con poco méas de 16%, y
Sudafricacon 13.3 por ciento.

A finales de noviembre de 1995, algu-
nos importadores del mercado mayorista
de Rungis, quizé elmas grande del mundo,
enlazona metropolitana de Paris, sefiala-
ban que las exportaciones de Israel iban
en aumento y que, sumadas a las de Mé-
xico, deprimfanlos precios. A principios de
diciembre, los precios almayoreo estaban
debajodelamitad delos prevalecientesen
las semanas precedentes. Esto es parti-
cularmente interesante, pues de noviem-
bre a marzo los consumidores adquieren
las mayores cantidades de aguacate en
el afo.

Estas podrian serlas primeras manifes-
taciones de la competenciaentre Méxicoe
Israel porelmercado francés. Enese mar-
co, este ultimo pais podria recuperar la
proporcién de demanda perdida en el pa-
sado reciente si México no emprende ac-
ciones enérgicasy organizadas.

Aprincipios de juliode 1996, cuandola
produccién mexicana de este cicloaunno
aparecia en el mercado, los precios de la
caja de cuatro kilogramos eran, como es
evidente, relativamente altos.

{ISRAEL RECONQUISTA EL MERCADO?

as exportaciones israelies a Francia

comienzan en octubre y terminan a fi-

nales de abril; de octubre a diciembre
se comercializa la variedad Ettinger, a la
que en noviembre se le suma la Fuerte; re-
cientemente, Israel comenzé a hacer envios
de Hass en este Ultimo mes. Lo anterior for-
ma parte de su estrategia de reconquista
del mercado francés en el cual perdi¢ par-
ticipacion en los Ultimos afios debidoauna
intensa sequia que, como en Espana, mer-
mé de manera muy significativa la produc-
ciény, por ende, las exportaciones.

Esta coyuntura permitié que aumenta-
ranlasventas de aguacate mexicano. Las
exportaciones israelies alcanzaban mas
de 40000 ton en los afios ochentay, como
resultado de la sequia, descendieron a la
mitad en 1994, En 1995 apenas totalizaron
28 783 toneladas. En ese mismo lapso,
Méxicoincrementé 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 logistica y que la
técnica de cosecha también ha evolucio-
nado. Ello ha permitido aumentarla eficien-
cia del flujo produccién-consumidor final
en Europa, lo que sin duda ha contribuido
aincrementar sus exportaciones.
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I'RANCIA: ESTACIONALIDAD DE LAS IMPORTACIONES DE AGUACATE POR PAIS DE ORIGEN Y VARIEDAD

Paises enero febrero marzo
Espana H H H
Israel HF HF H
Sudafrica F F
Kenia F F
Meéxico H H H

abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre  diciembre
H H H BF BF BF H
H E EF EF
F HF HF HF H
F F F F F
H H H H

Variedades: F:fuerte. H: Hass. B: Bacon. E: Ettinger.
Fuente: elaboracion propia con base en Market Trade Center UNCTAD-GATT, 1995, y Market News Service, suplemento mensual, Suiza, enero de 1995,

p. 12.

Enlaactualidad preocupa que ios agri-
cultoresisraelitas parecen decididos are-
cuperar la proporcién del mercado que
poselan a mediados de los afios ochenta.
Su programa de exportaciones enla cam-
pafia 1995/96 prevé el envio de 60000 ton
a Europa, de las que 36 000 serfan para
Francia.® Se ignora si poseen la capacidad
para hacerloy si estarian en condiciones
de afrontar la sequia que ha afectado su
territorio en los Ultimos afos.

Su estrategia se apoya en dos elemen-
tos: el desarrollo de nuevos huertos, loque
les permitiria, por un lado, contrarrestar
algunas deficiencias hidrolégicas y, por
otro, adelantar la estacionalidad de la ofer-
ta de la variedad Hass, al mes de noviem-
bre; el segundo elemento serelaciona con
la politica comercial y la reduccion de los
costos, sobre todo en materia de fletes
(500 dolares por contenedor a Europa).

La comparia Agrexco, que comerciali-
zanosolo aguacate, sino también citricos,
flores, legumbres y otros productos, con-
sidera que México no tiene la capacidad
para reducir los suyos (700 ddlares por
contenedor a Europa) y que esto limitara
sus medidas de defensafrente alaembes-
tida de Israel en el mercado francés.

En tal virtud, una organizacion comun
guerepresente a los aguacateros mexica-
nos y que pueda hacer frente de manera
conjunta, alos problemas de transporte, la
politica comercialy el programa de expor-
taciones es prioritaria si se quiere exportar.
O México domina completamente el mer-
cado mundial o debe resignarse a partici-
parenélde maneramarginaly secundaria.

La tareano es facil ni puede realizarse
enundia, pero es preciso empezar por for-
mular la estrategia correspondiente, asi

5. Jerome Parigi, "Les israeliens decides a
mettre le paquet sur I'avocat”, Lineaires, num.
98, Paris, noviembre de 1995, pp. 84-85.

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

AGUACATE, CERVEZA Y TOTOPOS

demas de las ventajas sefaladas,

México es uno delos paises donde se

originé el aguacate y es el "inventor”
del guacamole, que comienza a conocer-
se en el mundo.

Por otra parte, de dicho pais provienen
algunas cervezas que han tenido mucho
éxito en Europa: comola Corona (3.5 millo-
nes de botellas vendidas en Francia en
1992y 12 millones en 1994).% la Soly, en los
Gltimos meses, la Bohemia.

También es el pais de los totopos, que
empiezan a introducirse con éxito en los
mercados de estos paises. Las companias
Distriborg y SDV son algunas de las que
realizan esta actividad en Francia.

Ademas, en los Ultimos afios se han mul-
tiplicado los bares y restaurantes de comi-
da“tex-mex" (de800a 1000enFrancia, de
los cuales alrededor de 350 estaban en
Paris en 1995)” donde se consumen, entre
otras cosas, el guacamole y las cervezas
mencionadas.

Lo anterior permite esbozar la posibili-
dad de unaestrategia mancomunada con
las empresas que elaboran dichos produc-
tos: introducir el guacamole con la cerve-
zay los totopos, dentro de una ampliacam-
pafa de control de esos mercados con
productos alimentarios que se comple-
menteny que trasmitan unaimagen de Mé-
xico. El exotismo podria ser el aspecto al-
rededor del cual girase esta idea pues,
ademads de nohaber pasadonunca de mo-

6. Datos de las aduanas francesas.

7. Jean Charles Schamberger, "Tex-Mex: les
nouvelles regles dujeu”, NeoRestauration, num.
314, Paris, noviembre de 1995, pp. 36-42.

da, refuerza el deseo de evasion 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 preferenciasylas necesida-
des delconsumidor francés en particulary
deleuropeoengeneral. Nada asegura que
haya una perfecta correspondencia entre
el producto que se exportay las necesida-
desrealesy subjetivas del consumidor. En
esto es muy importante conjuntar famayor
cantidad de elementos para asegurar el
éxito, sobre todo cuando la lucha por el
control de mercado es, como ahora, muy
intensa.

Porestarazon, esimprescindible efec-
tuar dos tipos de estudios: uno cuantitati-
voy otro cualitativo. Es decir, unoenel 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 &l consumidor
francés asocia a la decision de comprar
aguacate, para conocer algunos elemen-
tos que permitan constituir, entre otras ac-
ciones, una campafa publicitaria que inci-
te a la compra del aguacate mexicano.

Los MERCADOS MAYORISTAS DE FRUTAS
Y HORTALIZAS

os mercados mayoristas de frutasy le-
gumbres mas grandes de Francia son
el de Rungis, que se ubica al norte del
pais, aseiskilbmetros de Paris, y el de Per-
pignan, al sur, a poco mas de 20 km de la
frontera con Espafa. El primero es tal vez
el mds grande det mundo, con una super-
ficie total de 232 ha., de las cuales s6lo 47
tienen un uso comercial. Por él transitan
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1 México se ha tendido a considerar a Estados Unidos como un
mercado natural, por su cercania; 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 afios ochenta

comenzaron los intentos de colocar su producto en el viejo continente

tantolasfrutasylaslegumbres producidas
en Francia, como las importadas.

En el mercado de Rungis se localizan
512 empresas comercializadoras de fru-
tasylegumbres, cuyas ventas diarias por
o general estan determinadas por el nu-
mero de puertas o0 bodegas gue poseen.
Asi, lasde 2 a 3 puertastieneningresos de
60 000 a 125000 francos por diaen prome-
dio, mientras que lasde 8 a 12 puertas, de
300 000a 350000 francos. Ademas, dicho
monto variaalolargodel afio, segun setra-
te de temporada baja o alta. Por ejemplo,
una empresa gue durante la temporada
baja vende alrededor de 500 000 francos,
en la alta puede llegar a los 800 000 o al
millén de francos.

A diferencia del de Rungis, que es mas
grande y también vende a detallistas, el
mercado de Perpignan (Mercado Interna-
cional de Saint Charles) es una entidad de
distribucién, donde los importadores tra-
tan fundamentalmente con mayoristas de
Francia y con importadores-mayoristas y
exportadores de Italia, Suiza, Alemaniay
otros palses de Europa del Este.

AS EMPRESAS IMPORTADORAS
DE AGUACATE

aguacate y que reciben envios en for-

ma directa de los productores desta-
can Tropic International, Maley Azoulay,
Agrexco France, Select Agrumes, Come-
xa, Lliso Fréres, y Raphael Primeurs. La
primera, guizd la mas importante paralos
exportadores mexicanos, declaré haber
comercializadoen el ciclo 1993/1934 alre-

Entre las empresas que comercializan

dedor de 45% delvolumentotal enviado de
México a Francia.

Losimportadores de frutas y legumbres
son un elemento importante en la cadena
de agentes econdémicos que hacen llegar
los productos hasta el consumidor final. Sin
ellos resulta dificil, aunque no imposible,
concebir el flujo de estas mercancias has-
ta los hogares franceses, sobre todo por-
gue buena parte de las grandes cadenas
detiendas de autoservicio, en virtud de su
estructura, suforma de desarrolloy los pro-
blemasalos que se enfrentan, estanimpo-
sibilitadas para encargarse de esta etapa
de lacomercializacion.

Sinembargo, en ocasiones algunas ca-
denas, como Carrefour, efectian importa-
ciones por su cuenta; de hecho, tiene una
oficina en Espafia, que realiza algunas de
ellas.

CANALES DE COMERCIALIZACION
DEL AGUACATE

las frutas producidas en América se re-

sume de la siguiente manera; unavez
gue éstas llegan a suelo europeo, pasan
por el agente aduanal, quien las envia al
importador-mayorista; a su vez, éste las
hace llegar a las instalaciones de la unién
de compras de una cadena de tiendas,
gue seencargade abastecer a sus comer-
cios afiliados, donde los productos llegan
al consumidor.

A este canal de comercializacion pue-
den sumarse otros; no obstante, la gran
mayoria de los productos termina en una
tienda de autoservicio, de las grandes ca-

E |canal de comercializacion tipico para

denas: por lo general tres de cada cuatro
kilos de frutas o legumbres importadas.
Algunas cadenas pueden tener rela-
cion con los productores o proveedores
del pais exportador, en cuyo caso la mer-
cancfa no pasa por los importadores ni
mayoristas. En otros casos, estos ultimos
pueden colocar el producto por medio de
los compradores de fas tiendas llamadas
minilibre service (superficie de venta me-
nora 120 m?) o derestaurantes, hospitales,
comedores de empresas o escuelas.
Cuandoel mercado delazonametropo-
litana de Paris esta saturado o no registra
buenos precios o, simplemente, cuando
otros importadores europeos se interesan
enlamercancia, los productos desembar-
cados en Rotterdam, por ejemplo, se ofre-
cen a los mayoristas de pafses vecinos.
Esto significa que la mercancia no pasara
fisicamente por Rungis o Perpignan, si-
no que se trasladard directamente de ese
puerto a las bodegas de estos ultimos.

MARGENES DE COMERCIALIZACION

frutas u hortalizas dependen de mu-

chos factores: el tipo de producto, la
estacionalidad, el trato gue se le da al clien-
te, es decir, si es un comprador asiduo, si
adquiere cantidades importantes, sire-
guiere de crédito, y si es de confianzay li-
guidaenlasfechas acordadas. No obstan-
te, enteoriay de manera muy general, es-
tos margenes pueden ser los siguientes:
ventas delimportador al mayorista, de 7 a
8 por ciento,; del mayorista a la unién de
compras oaotros, de 9a 12 por ciento; de

I 0s margenes de comercializacién de
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launion de compras a las tiendas, de 15 a
30porcientoohasta50% vy, enocasiones,
hasta 80%; de [as tiendas de autoservicio
alosconsumidores finales, en general, de
18 a 50 por ciento.

Por ejemplo, el 1 de julio de 1996, en
unaépocaen la que practicamente nohay
aguacate mexicano en el mercado fran-
cés, la caja de 4 kilogramos con 14 frutos
se cotizaba en alrededor de 40 a 45 fran-
cos al mayoreo en el mercado de Rungis.
Enlastiendas de autoservicio dos aguaca-
tes se vendian al precio de 10 francos, lo
que implica que la caja redituaba en pro-
medio un ingreso bruto de 70 francos.

Enteorfa, los productores obtienen de
los importadores la garantia de que su
aguacate se vendera en por lo menos 20
francos la caja, esto es, 4 dolares. Basan-
doseenestacifraluegoderecibirlos con-
tenedores se enviaun primer cheque a los
productores silamercancia "estd en buen
estado”, para reproducir la expresion de
los importadores. Si el precioen el merca-
do sube porque la oferta no es muy gran-
de-yaque México, el productor mas gran-
de del mundo, no exporta en el mes de ju-
lio—-, entonces los importadores deberan
hacerunsegundo célculo paraenviar alos
productores el monto de la diferencia con
relacion al “precio de garantia”.

En este caso, y sin considerar ningun
cargo por concepto de impuestos adua-
nales, transporte, impuesto al valor agre-
gado, etc., los importadores deberan en-
viar, enteoria, 23.40 francos por caja, ade-
mas de los 20 garantizados en un inicio.

Cabe sefalar que cuando el mercado
se satura, como ocurrié en noviembre y
diciembre de 1995, el precio al mayoreo
de la caja de aguacate puede descender
hasta 20 o 22 francos por caja en prome-
dio. Estotambién ocurrié en septiembre de
1996. Entonces la empresa de importa-
doresfranceses de Rungis, Tropic Interna-
tional, ya se habfainstalado en Michoacéan
desde donde realizabaenvios masivos. No
se sabe si esto forma parte de su estrate-
gia, luego de que algunos de los agua-
cateros masimportantes de ese estado se
negaron a continuar exportando para ella
al descubrir algunas irregularidades en
sus acuerdos.

ConNCLUSIONES

portaciéon de aguacate mexicano es
que nohay unaorganizacién comunen-
cargada de comercializarlo. Sise contase
con ella los exportadores no competirian
entre siy podrian emprender de mane-

1 Uno de los mayores problemasen laex-

Primeurs

itre las empresas que comercializan
aguacate y que reciben envios en forma
directa de los productores destacan
Tropic International, Maley Azoulay,
Agrexco France, Select Agrumes,

Comexa, Lliso Freres y Raphael

ra conjunta fa conquista de los mercados
mundiales.

2. Enla préctica, una organizacién co-
mun se traducirfa en un notable descenso
de los costos unitarios de comercializacion
y en el reforzamiento de la estrategia o de
cualquier medida tendiente a controlarun
mercado en particular.

3. Asi, se consolidaria el primer sitio que
México tiene en la produccion mundial y
que muy pocas veces hahecho valerenlos
mercados internacionales. Ademas, el pais
no tiene problemas de agua, como lsrael y
Espada, que afecten las cosechas.

4, Los exportadores mexicanos deben
contar con unaoficinaen Europa, que dis-
ponga de especialistas con solidos cono-
cimientos de los mercados del continente
y unperfectodominiodelinglés, francésy
aleman, asi como sobre las culturas co-
merciales de los paises de laregién.

5. Seria recomendable que todo pro-
grama de mercadeo —el cual incluye deci-
siones sobre precios, caracteristicas del
producto, promociény canales de comer-
cializacion-, con que se pretenda aumen-
tar las ventas de aguacate enta Unién Eu-
ropeaen general, y en Francia en particu-
lar, se conciba en torno de los siguientes
elementos:

e Construir una imagen mexicana del
aguacate y del guacamole en la mente de
Jos consumidores, cComo mecanismo para
diferenciar el producto del pais del de las

otras naciones que concurren a los mis-
mos mercados.

¢ Promover la venta del fruto mexicano
y emprender acciones que alientenlacom-
prade guacamole congelado; lademanda
de productos precocinados y que no re-
quieran de muchotiempo para su prepara-
cion se incrementara aun mas en los afios
que vienen.

e Producir guacamole congelado, con
lo que una proporcién mayor de valor agre-
gado se quedarfa en México en beneficio
de los trabajadores y empresarios.

* Destacar el precio, antes que otras
variables, como laviamasimportante para
competir con otros paisesy colocar al fru-
tomexicanoenlapreferencia de consumi-
dores que viven una etapa de crisis y que
cuidan, mas que antes, sus gastos.

6. Israel y Espafa son los principales
competidores de México; sinembargo, es
muy probable que la Union Europeahaga
algunas concesiones a Sudafricay le abra
mas sus mercados.

Israel es elrival mas importante de Mé-
xico, por su gran potencial productivoy su
alta organizacién comercial, ademas de
las facilidades de que goza en los paises
de la Uniodn. Por su parte, Espana, a pesar
de los problemas derivados de su escasa
disponibilidad de agua, es miembro de la
Unién Europeay tiene una posicion geogra-
fica estratégica en relacion ~~~ los mer-
cados de esta organizacion
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