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RESUMEN. 

Tomando en cuenta las dificultades que presents la exportaci6n de aguacate 
a los diferentes paises, Mexico cuenta con un gran potencial en condiciones 
climaticas, edaficas, mano de obra, y en general una situaci6n global favorable 
lo que le permite la posibilidad de ingresar y ocupar un lugar preponderante como 
exportador neto de aguacate con los beneficios y satisfacciones que ello 
conlleva. Ademas, siendo Mexico el principal productor a nivel mundial, es 
importante tener en cuenta el apoyo que se les debe brindar a los productores con 
la finalidad de crear y mantener una buena imagen del producto en el exterior. 

Con el presente estudio se pt-etende establecer los principales mercados para 
el aguacate mexicano, asi como sus perspectivas de desarrollo en el comercio 
internacional. 

Se analizan los mercados ( y sus principales barreras arancelarias al 
producto) de la UIII6R EUROPEA, ESTAOOS UIIIDOS DE AMERICA, FRABCIA, ESPABA Y 
JAPOR, con el objeto de ampliar al panoraaa de la exportaci6n de aguaoate a los 
diferentes paises. 
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IHTERBATIORAL COMMERCE OF AVOCADO ABD ITS DERIVES. 

SUMMARY. 

Taking into account the difficulties to export avocado to different 
countries, Mexico has powerful! possibilities asa climate, soil characteristics, 
handwork and in general, good global conditions which gives it the possibility 
to enter and take place as exporter of avocado with benefits and advantages which 
come along with this .• Mexico is also the first producer in all the world, so it 
is important to give support to the producer with the finality of creating and 
maintaining a good image with our products out of the country. 

With this work we pretend to establish the essential markets for the avocado 
that have been produced in our country and its perspectives of development in the 
international commerce. 

The markets are analized (and their principal traffics of the product) in 
Europe Union, USA, Japan, France and Spain to expand the panorama of the mexican 
avocado exportation to different countries. 
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I. INTRODUCCION. 

En mexico, el comercio internacional como generador de divisas y reactivador 

de -'.a economia interna, constituye una estrategia de inserci6n en el mercado 

internacional que colabore financiando la importaci6n y el pago de la deuda 

externa del pais, sin dejar de lado los beneficios que la exportaci6n de 

productos agropecuarios deja a las areas nacionales. 

El fuerte dinamismo que presentaron las exportaciones agropecuarias de los 

60s (50% del total de las exportaciones), y la drastica caida que se di6 en la 

decada de los 80s (a no mas de 7% en la participaci6n del total de los productos 

comercializados en el exterior); ha ocasionado que se preste mayor atenci6n en 

los factores que han determinado la balanza comercial agropecuaria en los ultimos 

anos, para poder establecer las condiciones favorables en el crecimiento del 

papel del sector como contribuyente neto de divisas en la economia mexicana. 

Mexico cuenta con alrededor de 93,000 hectareas de aguacate en todo el pais, 

de las cuales, 80 % se ubica en el estado de Michoacan, siguiendo en orden de 

importancia los estados de Puebla en la zona de Atlixco con un 2.6% y el estado 

de Mexico principalmente en la zona Coatepec Harinas, Tonatico y Villa Guerrero 

con el 2. 4%. 

Sin lugar a dudas este cultivo en Mexico es muy importante, ya que somos el 

pais con mayor consumo y producci6n del mundo, siendo el cuarto fruto que mas se 

consume en Mexico despues del platano, la naranja y el mango. 

En la actualidad el cultivo del aguacate atraviesa por un serio problema de 

comercializaci6n tanto a nivel nacional como internacional, el primero debido al 

exceso de producci6n en donde el mercado nacional practicamente no puede consumir 

mas y el otro por problemas fitosanitarios al no poder incursionar en el mercado 

internacional como es el caso del mercado de EE. UU donde este producto es 

rechazado por cuestiones fitosanitarias ( barrenador del hueso) y porque un alto 

porcentaje de la producci6n no cubre los estandares de calidad que requiere el 

mercado internacional y en particular el mercado de EE.UU. 

1 



Uno de los principales problemas que ha tenido Mexico para ocupar un lugar 

importante en la exportaci6n de aguacate, han sido los problemas fitosanitarios; 

que son principalmente el barrenador del hueso y ramas y la mosca de la fruta, 

para esto se realiz6 un estudio financiado por los productores y la SARH (1994) 

para saber con certeza de este problema y se encontr6 que si existen los tres 

problemas fitosanitarios, por los que desde 1912 existia una cuarentena en EE.UU 

de America contra el aguacate mexicano, sin embargo debido a negociaciones 

paralelas al Tratado de Libre Comercio han quedado libres para exportar al 

noreste de EE.UU algunas regiones de Mexico, con previo registro y control de 

huertas, con tarjetas de control que permiten la supervision de la SARH, 

Direcci6n General de Sanidad Vegetal, USDA yAPHIS, en la actualidad solo se han 

aprobado 500 hectareas y existen 7,000 mas por aprobar para su exportaci6n. 

Comparando a Mexico con algunos paises productores de aguacate como EE.UU, 

Israel y Chile encontramos que estos paises suman alrededor 145,870 hectareas de 

la superficie total. Mexico ocupa el 65% de la superficie sembrada de este 

frutal, EE.UU participa con un 22.59%, Chile con un 6.42% e Israel es con el 

5.96%. 

En cuanto ala producci6n estos cuatro paises suman alrededor de 1'096,642 

toneladas de aguacate donde Mexico produce el 68.93% con una producci6n de 

756,000 toneladas, EE.UU con el 23.97% con una producci6n de 264,491 toneladas, 

Chile con un 4.08% con 45,000 toneladas e Israel con 38, toneladas con el 3.44% 

(USDA, 1994). 

En cuanto a condiciones ecol6gicas id6neas para el aguacate, Mexico cuenta 

con una gran cantidad de zonas de producci6n libres de heladas y huracanes 

mientras que EE.UU. tiene serios problemas en ese sentido, ademas, de que mas del 

50% de la superficie sembrada de aguacate en Mexico cuenta con riego para 

complementar un mal temporal o proporcionar riegos de auxilio. 

En lo referente a exportaciones Mexico en el ciclo 92/93 export6 18,448 

toneladas (SARH, 1994), lo que representa el 2.65% de su producci6n total, 

teniendo un consumo internode 97.35% (736,000 toneladas). Israel en el mismo 

ciclo export6 27,100 toneladas, equivaliendo al 71.32% de su producci6n total. 
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Mexico al ser parte del centro de origen del aguacate presenta una alta 

diversidad de especies y variedades, con lo cual se podria llevar acabo 

mejoramiento genetico para. la obtenci6n de nuevas var..iedades, ~o -eua-1 podria ser 

una gran ventaja para el mercado, y ademas debido a esto, se obtienen diferentes 

fechas de cosecha, JlO solo por las variedades sino por las diferentes zonas que 

presentan una altura sabre el nivel del mar muy variable, asi como temperaturas 

muy diferentes, lo cual permite que aun en epoca de producci6n se pueda encontrar 

lo que se llama "floraci6n loca" que no deja al mercado sin abastecimiento del 

producto. 

Debido a que nuestro pais ha tenido problemas con la exportaci6n de aguacate 

en fresco, se deben buscar alternativas para diversificar los productos derivados 

de aguacate, los cuales debido a su procesamiento ya no presentan los problemas 

fitosanitarios anteriormente mencionados y se tendria cierta ventaja al acceder 

al principal mercado de Mexico que es EE.UU. 

For lo anterior en el presente estudio se analizara la problemnatica de la 

producci6n nacional del aguacate, y su comercio, con los siguientes objetivos: 

1 .1 OBJETIVOS. 

OBJETIVO GENERAL. 

Analizar, describir, revisar los factores y estrategias del mercado 

internacional del aguacate y sus derivados. 
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OBJETIVOS PARTICULARES. 

1.- Analizar las estrategias comerciales internacionales que nos lleven a 

proponer altez:r.ativas en la exportacion de aguacate y sus derivados. 

2.- Estudiar los factores que inciden en el comercio exterior de Mexico 

como son: sistema de impuestos, barreras arancelarias, contactos de 

negocios, etc. 

3.- Analizar en el mercado internacional los posibles mercados 

potenciales para la comercializacion del aguacate mexicano y sus 

derivados. 

1.2 HIPOTESIS. 

a) La falta de conocimiento de los factores que influyen en el comercio 

internacional del aguacate han limitado la expansion de su comercio. 

b) La falta de promocion, presentacion, empaque, problemas fitosanitarios, 

etc. del producto han contribuido a que el mercado del aguacate sea 

relativamente reducido. 

c) La diversificacion de productos derivados del aguacate (aceites, 
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cremas, guacamoles, etc.) puede ser un factor decisivo para impulzar la 

comercializacion internacional del aguacate. 

1.3 JUSTIFICACION. 

Mexico cuenta con 45% de la p~· ·,-.,duccion mundial siendo el pais productor mas 

importante del mundo y al mismo tiempo el mas grande consumidor. 

Estimaciones de la produccion anual total varian de 500,000 a 700,000 

toneladas (SARH, 1990; Paz-Vega, 1989). La produccion ha estado incrementandose 

de manera constante desde 1956 (SARH, 1990). Nuevas huertas fueron plantadas, a 

lo largo de los 80's, y las condiciones macroeconomicas de Mexico fomentaron la 

produccion para la exportacion. 

Aunque hoy en dia ya existe la norma mexicana1 donde se establacen las 

especificaciones minimas que debe cumplir el aguacate, desgraciadamente el 

mercado mexicano no tiene estandares minimos de calidad. 

La falta total de estandares de empaque y venta han creado una situacion muy 

complicada. En Mexico hay empacadoras que trabajan con seis diferentes criterios 

de tamano y otras que solo tienen dos tamanos como consideracion de calidad lo, 

que implica una desuniformizacion absoluta de los estandares de calidad y no 

existe ningun criterio de cosecha que mantenga normas minimas de contenido de 

aceite requerido teniendo como unico factor limitante el momento en el que los 

compradores ofrecen comprar la fruta al productor, por lo tanto, la calidad de 

la fruta comercializada en el mercado varian significativamente. 

Se ha estimado que mas del 8% de la produccion se pierde debido al mal 

manejo en la cadena de comercializacion. Mucha de la fruta vendida en Mexico no 

pasa los estandares de calidad que requiere el mercado internacional. 

1 Esta norma mexicana se complementa con las siguientes normas mexicanas 
vigentes: 

NMX-FF-6 Productos alimenticios no industrializados para uso humano -fruta 
fresca- Terminologia. 

NMX-FF-7 Productos alimenticios no industrializados para consumo humano 
-fruta fresca- Determinacion de rendimiento. 

NMX-FF-8 Productos alimenticios no industrializados para uso humano -fruta 
fresca- Determinacion del tamano en base al peso unitario. 

NMX-Z-12 Muestreo para la inspeccion por atributos. 
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Para evitar la perdida de fruto en la cadena de comercializacion y al mismo 

tiempo que se lleve acabo el aprovechamiento de aquellos frutos que no pasen los 

estandares de calidad, se requiere hacer un estudio a fondo sobre la 

diversificacion de los subproductos aerivados de este fruto (crema de aguacate, 

aceite, guacamole, etc.) a la vez q~:e se amplie su mercado en el contexto 

internacional. Es por ello que se necesita analizar los posibles mercados 

potenciales de los subproductos del aguacate asi como sus politicas comerciales 

y la forma de penetrar en esos mercados. 

La importancia social y economica del cultivo del aguacate radica en la 

generacion de empleos y divisas para el pais. 

1 • 4 METODOLOG IA. 

Para cumplir con los objetivos propuestos y probar o refutar las hipotesis 

planteadas se utilizo el metodo deductivo y se realizo una investigacion 

documental, la investigacion consistio inicialmente en la elaboracion de un 

proyecto de estudio que comprendiera los aspectos sobresalientes acerca de la 

situacion que guarda el mercado internacional del aguacate, con base en la 

revision de investigaciones semejantes, con lo cual se proyecta una vision 

general referente a la problematica que afrontan los exportadores de aguacate, 

hacienda enfasis en las perspectivas de ampliacion de mercado de esta fruta. 

Se analizaron los factores del mercado internacional, como son: politicas 

comerciales, instrumentos de comercio exterior, estrategias comerciales, acuerdos 

internacionales, factores que inciden en el comercio internacional, entre otros. 

Para obtener estadisticas sobre volumenes comercializados de aguacate y sus 

derivados se recurrio a las diferentes instituciones encargadas de manejar la 

informacion sobre comercio internacional como son: Banco de Comercio Exterior, 

Instituto Mexicano de Comercio Exterior (IMCE), SECOFI, Embajadas y consulados, 

ASERCA, FIRA y diferentes bibliotecas. 

En las instituciones anteriormente mencionadas se obtuvo la informacion 

sobre la tendencia seguida por los valores y voliimenes de la produccion de 
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aguacate y sus derivados exportados de Mexico a los diferentes paises 

seleccionados. 

De acuerdo a la informacion obtenida sobre los valores y volr1menes de 

aguacate exportado de Mexico al exterior se seleccionaron los siguientes paises: 

Union Europea, Francia, Espana, Estados Unidos, .1.:1pon y Canada. 

II. MARCO TEORICO-CONCEPTUAL. 

En el presente capitulo se explican los diferentes instrumentos de politica 

internacional que se aplican al comercio mundial de productos agricolas, 

partiendo de una reseiia historica sobre como se ha manifestado el comercio 

internacional, a traves del tiempo. 

A partir del siglo XVI destaco la economia de mercado, cuyo origen fue el 

comercio a larga distancia, una consecuencia de la situaci6n geografica de los 

articulos y la division internacional del trabajo originado por la situacion. 

El comercio a larga distancia con frecuencia origino mercados, una situacion 

que entraiia actos de intercambio en especie (trueques) y, si se emplea dinero, 

de compra-venta . 

En una fase superior los mercados se volvieron predominantes en la 

organizacion del comercio exterior, bajo el principia de la ganancia. 

"El comercio se halla presente en todos los aspectos de la vida, ya sea en 

el comercio de la fuerza de trabajo (salario), del dinero (tipo de interes) del 

comercio de mercancias (precio) o del comercio de divisas (tipo de cambio). Toda 

operacion implica la confrontacion de dos magnitudes: una oferta y una demanda, 

las que conjuntamente dan como resultado: el precio". 

El acto de comerciar debe llevar implicito que las partes se beneficien 

mutuamente con el intercambio. Se debe de tomar en cuenta en el comercio 

internacional las complicaciones a causa de los fenomenos que genera (tipo de 

cambio), o por los obstaculos artificiales a los que esta sometido (aranceles), 

a las cuales suelen incorporarse otras dificultades como mayor costo de 

transporte. 
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POLITICAS COMERCIALES. 

Segun Haller ( 1981), la politica puede ser definida como un curso de acci6n 

fundamental mas o menos considerado y seguido de manera consistente por un 

periodo de anos con el fin de lograr un objetivo, meta o fin que ha sido 

establecido por individuos, organizaciones o el gobie-c:no. El diseno final de la 

politica es el resultado de la acci6n de distintos grupos, clases o estratos 

sociales con diversos grados de poder e intereses diferentes y contradictorios 

en la mayor parte de los casos. 

Para llevar acabo la implementaci6n de la politica disenada se hace 

necesario la existencia de medios tales como leyes, organizaciones, costumbres, 

etc. 

Politicas de aranceles. 

Es uno de los sistemas clasicos de protecci6n arancelaria aplicado 

tradicionalmente por muchos paises. Tienen diversas facetas. De una parte protege 

el mercado interior, y de otra, sirve de fuente de ingresos a las areas del 

gobierno. 

Como sistema de protecci6n se puede mencionar la aplicaci6n de aranceles a 

las importaciones de cualquier producto agropecuario o industrial. Los paises en 

desarrollo suelen utilizar este sistema como politica fiscal para favorecer en 

mayor o menor medida el consumo de determinados productos. La tarifa arancelaria 

permite a los consumidores del pais importador decidir la cantidad a importar en 

funci6n del precio mundial y la tarifa aplicada. El GATT apoya la utilizaci6n de 

este tipo de tarifas ya que son mas transparentes y faciles de negociar en 

comparaci6n de otro tipo de barreras al comercio exterior. 

Existen diferentes tipos de tarifas arancelarias tales como tarifas 

arancelarias fijas, "ad valorem", y mixtas. Una tllrifa fija supone el 

establecimiento de una cuantia preestablecida a pagar por unidad fisica 

importada, por ejemplo, 1000 pesos por tonelada de maiz. La tllrifa "ad Vlllorem" 

aplica un porcentaje sobre el valor de las mercancias a importar, por ejemplo un 

10%. En este caso, ademas del volumen fisico se tiene que conocer el precio del 
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producto. 

Algunos de los efectos de este sistema de tarifas son: 

EFECTOS POSITIVOS. 

- Fuente de ingresos para el pais. 

- Protecci6n del mercado interno. 

- Mayor y mas eficiente empleo de los recursos del pais. 

- Mantener el nivel de empleo y mano de obra del pais. 

EFECTOS NEGATIVOS. 

- Precios mas altos al interior del mercado al proteger la economia en 

detrimento del consumidor. 

Cuotas de Importaci6n. 

Este sistema consiste en limitar la cantidad fisica o el valor de la 

importaci6n de un producto, tratando de evitar la competencia con la producci6n 

interna. 

Son diversos los paises y modalidades de aplicaci6n de esta forma 

restr ictiva del comercio exterior. EE. UU que se proclama favorable a una 

liberalizaci6n del comercio internacional mantiene una actividad proteccionista 

en comparaci6n a otros paises. Asi por ejemplo, aplica un sistema de cuotas en 

los sectores de azucar, vacuno y lacteos. 

Las cuotas a la importaci6n se implementan en aquellos productos que se 

encuentren bajo un programa de sostenimiento de precios. La imposici6n de esta 

cuota se lleva acabo por presiones internas del pais con lo cual al poner una 

restricci6n a las importaciones se eleva el precio de los productos dentro del 

mercado interno. 

Se genera un beneficio por el diferencial de precios del mercado interno con 

respecto al precio del mercado exterior. La cuota se distribuye por influencias, 

entre los amigos, etc, dando hincapie a los actos de corrupci6n. 

Cuando se trata de un pais grande, al aplicarse la cuota se desploma el 
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mercado y el precio de un producto determinado. El consumidor es el que paga la 

falta de abastecimiento de dicho producto (paga mayor precio por el producto). 

Es un sistema fijo el cual se lleva acabo en un periodo determinado. 

Limitaci6n de exportaciones. 

En ocasiones los paises aplican impuestos a la exportacion de productos 

agropecuarios, con fines de recaudacion de impuestos o para mantener el 

abastecimiento de productos a precios mas bajos en el mercado interior y limitar 

la inflacion. En el primer caso cabe mencionar la situacion de paises 

sudamericanos como Argentina o Brasil. En EE.UU los impuestos a la exportacion 

estan prohibidos por la propia constitucion norteamericana. No obstante, aunque 

no con fines fiscales, los EE.UU, han aplicado embargos a las exportaciones al 

exterior por motivos politicos, como fue la invasion sovietica de Afganistan que 

provoco el embargo de trigo a la URSS. 

Subsidio a los factores productivos. 

Como alternativa a las politicas de apoyo de precios de los productos 

finales, las administraciones suelen subsidiar los factores productivos. En el 

caso que nos ocupa se estimula a los productores a adoptar innovaciones 

tecnologicas y a disminuir costos, lo que puede tener una incidencia a la baja 

en los precios del mercado. 

Alteraci6n en el tipo de cambio. 

Las alteraciones en las condiciones macroeconomicas obligan con frecuencia 

a un reajuste del tipo de cambio de la moneda nacional con relacion a las divisas 

extranjeras (en nuestro caso al dolar norteamericano). Su importancia en el 

comercio exterior es tan significativa que con frecuencia se ha dicho que el peso 

de la Secretaria de comercio de un pais es muy superior al resto del gobierno en 

cuanto a la decision de los flujos comerciales tanto agricolas como industriales. 

La escalada inflacionaria de un pais disminuye su competitividad en el 
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mercado internacional. Para evitarlo, se suele recurrir a una devaluacion 

relativa de su moneda con respecto a las otras. Ello se puede producir de forma 

continua, en los ajustes diarios ocasionados en un sistema de cambio flotante, 

a traves del mercado monetario internacional. En otras ocasiones, los paises 

toman decisiones puntuales de al terar en un momento dado el tipo de cambio, 

generalmente una vez negociada su posicion en el contexto internacional para 

evitar movimientos compensadores que aminorarian su eficiencia. 

Barreras no arancelarias. 

Son las cuotas, las normas de calidad, las normas sanitarias, las normas 

ecologicas que impone un pais en aras de la proteccion de su mercado interno. 

a) Fitosanitarias. 

b) Llamados nacionalistas. 

c) Etiquetado de origen. 

d) Regulaciones de envases y empaquetado. 

e) Regulacion de composicion. Es el obligar que una parte del producto 

que se comercializa en el pais sea de origen nacional. 

f) Sistema del cajon. Es poner a un funcionario que sea algo holgazan y 

le de largas a los permisos de importacion. 

Se puede dar tambien la combinacion y aplicacion conjunta de los sistemas 

de intervencion en el Comercio Internacional como son: 

1)- combinacion de Cuota de Importacion con Tarifa Arancelaria. 

2)- Primas Compensatorias con Tarifas Arancelarias. 

3)- Prima Compensatoria con Derecho Regulador. 

4)- Derechos Ordenadores con Embargos a la Exportacion. 

5)- Etc. 

ESTRATEGIAS COMERCIALES INTERNACIONALES. 

La apertura de las empresas hacia el comercio exterior es consecuencia, a 

veces, de su necesidad de expansion a causa de la saturacion del mercado nacional 
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interior y otras a la oportunidad que se presenta de hacer operaciones 

comerciales complementarias. 

Aunque en muchos casos, las transacciones internacionales son un alivio a 

la gestion empresarial porque supone una diversificacion de clientes, y al mismo 

tiempo un incremento de prestigio, present an como contrapartida el 

desconocimiento de los nuevos mercados. 

Ello plantea la necesidad de investigar aspectos economicos, sociales, 

politicos y comerciales de un pais o paises a los cuales se pretende introducir 

un producto. 

Los estudios de demanda utilizan numerosas fuentes de informacion, tanto las 

estadisticas y datos oficiales, como los servicios de empresas consultoras 

especializadas, que a traves de encuestas e informes permiten aportar datos 

significativos. 

Todo ello permite al empresario hacer una planificacion de su expansion 

comercial hacia el exterior, tanto en la politica de precios, como en la del 

producto, promocion y distribucion (J. Briz. 1988). 

Estudio de mercado. 

Para decidir la participacion de una empresa en el ambito internacional, no 

se puede prescindir de esta herramienta, por lo que para lanzarse al comercio 

internacional es necesario conocer del mercado objetivo lo siguiente: 

- Que producto lanzar al mercado (y que este satisfaga al consumidor. 

- Presentacion del producto. 

- Capacidad de produccion de dicho producto. 

- Voltimenes de produccion disponibles al comercio exterior. 

- Como satisfacer el incremento de una demanda inesperada del producto. 

- Pais o paises al (los) cual (es) se pretende penetrar y las ventajas y 

desventajas de cada uno de ellos. 

- Conocer a ciencia cierta los canales de distribucion de cada uno de 

ellos. 

- Capital y financiamiento que se requerira para la produccion y 
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exportaci6n, etc. 

Producto. 

Nunca hay que olvidar que el consumidor es el objetivo final del comercio, 

y que, en consecuencia, el producto ha de ser portador de una satisfacci6n para 

aquel, ya sea cubriendo una necesidad, proporcionando un gusto o satisfaciendo 

un deseo. Por ello, dentro de un plan de comercio, es preciso tener en cuenta 

aquellas variables que afectan al producto y sobre las que puede actuar el 

productor para satisfacer mas al consumidor: cantidad, calidad, tamano, forma, 

diseno, envasado, embalado, marcas, nuevos productos, etc. 

Requisitos del producto: 

1.- El producto debe cubrir los siguientes aspectos: color, gusto, 

dimensiones, diseno y estilo, caracteristicas, especificaciones 

tecnicas, razones para su empleo, metodos de empleo y condiciones de 

empleo. 

2.- Para el embalaje de expedici6n se deben tomar en cuenta: Metodos de 

transporte, razones para su empleo, metodo de manipulaci6n, condiciones 

de almacenamiento y requisitos de comercializaci6n. 

3.- Para los envase de los productos industriales se requiere lo siguiente: 

condiciones de almacenamiento, requisitos de identificaci6n, manera en 

que las mercancias se sacan del envase, requisitos sobre una nueva 

utilizaci6n, devoluci6n o despacho. 

4.- Los envase destinado al consumidor deben cumplir con los siguientes 

requisites: de protecci6n (metodos de almacenamiento y manipulacion, 

condiciones existentes en el almacen), requisitos de informacion 

(reglamento de etiquetado, idioma, conocimientos que el consumidor tiene 
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del producto), requisitos de comercializacion ( condiciones de 

exposicion, preferencia de tamanos y formas; impresiones que se desean; 

impresiones que en los consumidores locales producen los nombres 

comerciales; colores y simbolos), utilizacion (requisitos de 

distribucion, condiciones de almacenamiento domestico, requisito sobre 

una reutilizacion o eliminacion), requisitos legales (etiquetado, pesos 

y medidas, materiales). 

Una definicion mas restringida del concepto de producto, incluiria las 

caracteristicas fisicas del objeto que se vende y ademas, tal vez, envase y 

marca. 

El empresario agricola puede vender su producto de acuerdo a diferentes 

estrategias. Sin embargo, de cara a la aplicacion de estas, del producto y a 

otras estrategias, puede llevar acabo diferentes operaciones de acondicionamiento 

que especifiquen mejor su producto y, en consecuencia, lo definan mejor desde un 

punto de vista comercial. 

Entre estas operaciones pueden citarse: 

* Limpieza . Es una operacion comun a gran nUmero de productos 

agropecuarios, que puede llevarse a efecto de muy diversas maneras: por lavado, 

cepillado, filtrado, decantacion, etc. Su finalidad esencial es la eliminacion 

de elementos extranos (tierra, piedras, hojas, ramas, restos de plaguicidas, 

etc) . 

* Eliminacion de destrios. Se trata con esta operacion de separar de la 

partida principal los productos defectuosos, granos partidos, tamanos 

excesivamente pequenos, etc. 

* Desverdizacion de agrios . En ocasiones lo que interesa es modificar el 

color de los agrios (pasar del verde al naranja) para que los frutos adquieran 

una mejor presencia fisica de car a al consumidor, lo que se consigue con 

tratamientos especificos realizados en camaras adecuadas para la desverdizacion. 

* Prerrefrigeracion. AI contrario de la maduracion acelerada, con la 

prerrefrigeracion lo que se intenta es aletargar los procesos biologicos de los 
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productos una vez obtenidos y alargar asi su ciclo de vida comercial. 

* Desinfecci6n. Como su nombre lo indica, trata de impedir que los 

productos agricolas sean transmisores de infecciones tanto a otros productos, 

como a animales y consumidores. suele aplicarse por distintos metodos, sobre todo 

~ semillas y a ganado. 

Dentro del acondicionamiento del producto, adquieren especial relevancia 

algunas de las operaciones que no se han citado anteriormente y que, se han 

dejado para un tratamiento final. Tales son: 

*La clasificaci6n en lotes homogeneos (tipificacion). Es una actividad 

ampliamente estudiada para los productos agricolas y ganaderos, que presenta 

diferencias importantes con el concepto que, con este mismo nombre u otros que 

se utiliza como sin6nimos, (normalizaci6n), se aplica a los productos 

industriales. 

La tipificaci6n se basa en clasificar una partida de productos en grupos 

homogeneos de acuerdo con deter.minadas normas comerciales. Estas normas pueden 

establecerse a nivel nacional o internacional, y pueden o no obligar a su 

cumplimiento. Cuando son obligatorias su aplicaci6n no entra dentro del campo del 

comercio, aunque i nterese tambien su analisis por cuanto que pueden condicionar 

otras estrategias de la empresa. 

* La transformaci6n (industrializaci6n) y el envasado. 

Son otros aspectos a considerar dentro de las operaciones de 

acondicionamiento del producto y que al empresario puede interesar acometer para 

avanzar hacia el consumidor en el proceso de comercializaci6n. 

Cabe diferenciar el caso en que se lleva a cabo una transformaci6n mas o 

menos profunda del producto agricola basico (industrializaci6n), con un envasado 

posterior en su caso (situaci6n en que se encuentra productos como vinos, 

aceites, queso, miel, etc.), del que se refiere unicamente al envasado de 

productos agricolas para consumo directo. 
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Presentaci6n: Envase, empaque y embalaje. 

Una de las funciones del envase consiste en infor.mar al comprador sobre el 

producto que contiene; la descripci6n e identificaci6n del mismo son elementos 

que influyen en el diseno de, practicamente todos los envases. Si estan bien 

pevsados llegan a desempenar un papel verdaderamente activo en la 

comercializaci6n. 

En el envase se representa con frecuencia el producto. Si se trata de una 

lata o caja, se suele utilizar una fotografia con color del producto. En el caso 

de un frasco, se ve claramente el producto. Es posible que, cuando mas atrayente 

sea el producto, mas resaltara en los envases, hasta el punto de que algunos de 

estos estan casi enteramente relacionados con el. Un ejemplo de ello lo 

constituye una lata cuya etiqueta represente, de manera sumamente realista, las 

legumbres que contiene. 

El aspecto del empaque y embalaje se encuadra como funci6n primordial de la 

promoci6n de ventas, toda vez que el empaque se ha convertido en un elemento de 

promoci6n y, por su parte, el embalaje cuando reune las condiciones de economia 

y seguridad, tambien pasa a ser un elemento poderoso para promover la venta de 

productos en cual 1uier mercado. 

Puede afir.marse que del mismo modo de que cada producto requiere un plan de 

comercializaci6n, cada producto, con las adaptaciones necesarias a los usos, 

gustos y costumbres del consumidor, requiere un empaque diferente y eventualmente 

un embalaje caracteristicos a las condiciones ambientales, de manejo, 

distribuci6n, etc. Asi pues, todos los proyectos al respecto se rigen por dos 

factores principales: el aspecto funcional y el visual. 

La forma del empaque y el embalaje es un aspecto de gran interes para los 

exportadores, toda vez que una concepcion original y econ6mica, da como resultado 

mayores voltimenes de venta. Asi, por ejemplo, los empaques de los productos 

destinados a venderse bajo el sistema de autoservicio, necesita un enfoque 

especial en que se estudie y analice su capacidad de identificaci6n propia, 

puestos en competencia con los empaques de otros productos similares o 

sustitutos. Otro factor que el exportador debe tener en cuenta es el efecto que 
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cause el empaque y el embalaje en los consumidores mayoristas y consumidores 

detallistas. 

Los disenos de los folletos, etiquetas, envases y material de publicidad en 

el lugar de venta, tienen que ser estudiados y analizados al mismo tiempo que el 

empaque y el embalaje, para tener la seguridad de dar una imagen completa, 

coherente y coordinada que acreciente la reputaci6n de una marca y una empresa 

determinada (Comercio Internacional I, 1993). 

Precio. 

Si los mercados, en realidad, cumplieran con los requisitos de la 

competencia perfecta, no tendria raz6n de ser la politica de precios, ya que 

vendrian automaticamente fijados por las leyes de la oferta y la demanda del 

mercado. Pero al no darse aquellas condiciones de perfecci6n, esto no ocurre y 

los precios pueden ser modificados o influidos por el empresario. 

En general, para la fijaci6n de los precios de los distintos productos 

existen en la practica diferentes metodos. Unos estan fundamentados en el costo 

del producto, al que se le anade un margen para llegar al precio de venta. Otros, 

sin embargo, se b asan en las condiciones de la demanda del producto: segun sea 

intensa o debil, se establecen unos niveles de precios elevados o bajos, 

respectivamente, aunque los costos unitarios de producci6n en ambos casos sean 

iguales. 

Sea cual fuere el metodo que la empresa emplea para fijar sus precios, a la 

hora de decidirlos habra de tener en cuenta sus objetivos generales para que 

aquellos sean acordes con tales objetivos. Asi, si se pretende penetrar en un 

mercado puede hacerlo en base a precios bajos. 

Por otra parte, la politica de precios no finaliza para la empresa una vez 

que los haya fijado, ya que las circunstancia de mercado pueden cambiar y 

aconsejar una remodelaci6n de los mismos. 

Una caracteristica general de los productos agropecuarios es que se trata 

de productos sin diferenciar. Otra es la existencia de un gran nUmero de 

ofertantes, cada uno de los cuales tiene su volumen de producci6n insignificante 
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en relaci6n al volumen total del mercado. Estas dos caracteristicas determinan 

que el agricultor tenga escasa influencia sabre el precio de venta del producto, 

el cual le viene impuesto desde afuera como consecuencia de la interacci6n de la 

oferta y la demanda en el mercado. Para algunos productos agropecuarios pueden 

existir centres de c ontrataci6n donde se forman los precios "representatives" del 

mercado en determinado ambito geografico. El que un determinado centro de 

contrataci6n sea representative en el mercado depende de diversos factores. Unas 

veces se debe a la importancia del producto en la zona en que esta ubicado el 

centro, otras veces influye la importancia del consume. 

Diferenciacion de precios. 

Aunque en estricta puridad y en terminos de comercio, esta estrategia 

comercial consiste en establecer precios distintos segun los grupos de 

compradores, el concepto de distinci6n de precios se basara en los siguientes 

factores: 

a) Diferenciaci6n en base al factor espacio. El agricultor y el ganadero cuando 

negocian el precio de sus mercancias han de tamar conciencia de que dicho precio 

no es un valor absolute sino que, como se ha dicho, el precio percibido es un 

valor diferencial de aquel. Aqui el precio sera en funci6n del lugar de entrega 

de las mercancias y del costa del transporte. 

b) Diferenciaci6n en base al factor forma. En este habra de tener en cuenta el 

grado de manipulaci6n al que debera someterse al producto antes de su entrega, 

lo que puede conllevar costos de limpieza, tipificaci6n, envasado, etc. 

c) Diferenciaci6n en base al factor tiempo. El productor agricola debera tener 

en cuenta la necesidad de incurrir en el almacenamiento del producto, si la 

entrega ha de hacerse diferida en el tiempo. Por consecuencia, se deberan 

contabilizar los costos de almacenamiento por unidad de tiempo. 
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d) Diferenciacion en base a la clientela. Por las distintas caracteristicas que 

presenten los consumidores o utilizadores de los productos agricolas, el 

productor puede segmentar el mercado atendiendo a los gustos, tradiciones, nivel 

de ingreso o cualquier otro factor diferenciador entre segmentos. 

e) Diferenciacion en base a la concurrencia. Cuando el empresario agricola acude 

en concurrencia al mercado, normalmente ha de adoptar, una tactica de precios 

defensivos. Sin embargo, en ocasiones puede estar en situacion de monopolista 

espacial debido a que a otros competidores no les interese llegar basta aquella 

zona por diferentes razones. 

f) Diferenciacion en base a la cantidad. Se refiere concretamente a las 

politicas de descuentos que se derivan de las ventas de grandes cantidades de 

productos. 

g) Diferenciacion en base a la formacion de lotes. Resultado de la tipificacion 

de un producto es su clasificacion por lotes, atendiendo a cualesquiera de sus 

caracteristicas. 

Respecto a la Cotizacion de precios en el intercambio comercial (interno e 

internacional), es fundamental la definicion del sitio de entrega del producto 

de vendedor a comprador. Al respecto los terminos mas usados son: 

* FAS (Free alone-side), "Libre al lado" de un medio de trasporte (barco, 

ferrocarril, camion, etc.), listo para ser embarcado. El comprador asume todos 

los costos y riesgos del embarque, transporte, seguro y otros. 

* FOB (Free on board), "Libre a bordo de" un medio de transporte. El 

vendedor entrega el producto a bordo del medio de transporte y corresponden al 

comprador los gastos sucesivos (transporte, seguro y descarga). Normalmente, el 

vendedor establece el contrato de trasporte en nombre del comprador. El vendedor 

se encarga de los tramites de exportacion. 
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* C&F (Costo y Flete). Se emplea esta modalidad en el trasporte marino. El 

vendedor se encarga de loa tramites de exportaci6n, paga los gastos de trasporte 

y entrega ' las mercancias a bordo del buque, en el puerto de carga. El vendedor 

se compromete a facilitar al comprador un conocimiento de embarque negociable que 

pueda endosarse para transferir la propiedad de las mercancias. 

* DCP (Flete-porte pagado basta). Se puede emplear este procedimiento en 

todas las modalidades de trasporte, entre ellas las multimodales. El vendedor 

paga los gastos de trasporte, se traspasa el r iesgo al comprador cuando el 

vendedor entrega la mercancia a la custodia del primer transportista. 

* CIP (Flete-porte y seguro pagado basta). Es identico al DCP con la 

salvedad de que, ademas, el vendedor asegura la mercancia a su costa, en 

beneficio del comprador. 

* CIF (Cost, Insuranse and Freight), "Costo, flete y seguro". El vendedor 

entrega la mercancia, asumiendo los costos y riesgos del trasporte del producto 

basta su entrega al costado del muelle del puerto de destino. El seguro ampara 

al comprador y no al vendedor. 

Distribuci6n. 

Consiste en dividir y acondicionar las grandes partidas de productos que se 

formaron con la funci6n de acopio o concentraci6n, en pequenas partidas para 

atender a las caracteristicas de la demanda de los consumidores que como oferta, 

es aun mas dispersa y atomizada. Esto es asi porque al final de la 

comercializaci6n se encuentran los consumidores, que requieren pequenos lotes y 

cuyo namero es mas elevado que el de los agricultores. 

En relaci6n con la politica o estrategia de distribuci6n, una cuesti6n 

importante para la empresa consiste en decidir que camino o caminos elegir para 

vender sus productos (canales de comercializacion). En estos casos posee 

distintas alternativas (venta a mayoristas, almacenes propios de distribucion, 
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venta directa al detalle o consumidor, etc.) pero en otros -sobre todo cuando la 

empresa es pequena y de recursos escasos-, las limitaciones le obligan a vender 

el producto en el mercado local. 

Para productos que son utilizados como materias primas tambien pueden 

existir distintas posibilidades, como son las ventas directas a traves de 

corredores, etc. 

Por consiguiente, podemos decir que los canales de distribucion pueden ser 

muy variados segun regiones. 

Otro aspecto importante en relacion a la distribucion se refiere al ntimero 

y localizacion de los puntos de venta, con los que la empresa decide operar. 

Algunos autores distinguen entre: 

- Distribucion "intensiva", cuando la empresa esta dispuesta a vender su 

producto en muchos puntos, o a traves de muchos vendedores. 

- Distribucion "exclusiva", cuando se vende solamente en un punto. 

- Distribucion "selectiva", cuando su venta se realiza solo en algunos 

puntos concretos. 

La decision sobre uno u otro sistema estara en funcion de los objetivos y 

posibilidades de l a empresa. 

Un ultimo aspecto hace referencia a la logistica de la distribucion, que 

consiste en determinar la mejor man era de suministrar el producto, bien al 

consumidor final, bien a los diferentes agentes del canal de comercializacion. 

Es en la politica de distribucion donde el productor tiene una actuacion mas 

clara y goza de mayores posibilidades tanto a nivel individual como colectivo. 

Promoci6n y publicidad. 

La promocion de ventas de un producto es un conjunto de tecnicas de 

mercadotecnia cuyo objetivo esencial es el acercamiento del producto a los 

consumidores o el de estos hacia el producto. 

La direccion comercial internacional debe tener en cuenta que para crear una 

imagen en los mercados internacionales tiene que efectuar campanas de promocion. 

El proposito de cooperar con el distribuidor es ayudarlo a vender, y esta 

21 



accion esta guiada y controlada por tres factores fundamentales para una buena 

distribucion en la comercializacion: 

a) Arreglo adecuado de anuncios y material publicitario (peliculas, folletos, 

etc.) . 

b) Dirigir y motivar al distribuidor para que r c .spalde el producto en todo 

momento. 

c) Sugerir al distribuidor, elaborar publicidad por su cuenta con el fin de 

atraer mayor cantidad de clientes. 

Todos los esfuerzos para hacer de nuestro distribuidor un canal optimo para 

vender, se enmarca dentro del rubro de promocion de vent as. Mucho de este trabajo 

debera llevarse acabo a traves de cartas, boletines y folletos, los cuales pueden 

contener sugestiones sobre los vendedores, metodo para manejo de inventarios y 

otras cuestiones (Comercio Internacional, 1993). 

La publicidad tiene por objeto informar a los consumidores sobre las 

caracteristicas de un producto determinado y/o persuadir aspectos de la misma, 

el informativo y el persuativo, que frecuentemente y a nivel teorico son 

considerados, respe ctivamente, como positivo y negativo, aunque es evidente que 

en la practica, es muy dificil separarlos. Cuando sin duda puede hablarse de 

aspectos negativos o no deseables es cuando la informacion que se transmite es 

falsa. De todas formas sobre los aspectos positivos y negativos de la publicidad, 

desde el punto de vista tanto economico como social, existe un amplio debate 

sobre el cual no podemos alargarnos en este estudio. 

La publicidad puede llevarse a cabo por medio de los canales de comunicacion 

a traves de los cuales se debe transmitir dicho mensaje: prensa, radio, cine, 

television, publicidad exterior (vallas, carteles, etc.), publicidad directa 

(folletos, muestras, degustaciones, demostraciones, etc.). La eleccion del medio 

a utilizar, o de la mezcla de medios, dependera de la difusion y de los estratos 

de poblacion a los que llega cada uno de ellos. 

Algunos autores consideran que la mayor importancia de la publicidad 

corresponde a la etapa de introduccion, con el objeto de dar a conocer el 
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producto a los consumidores, y en la etapa de madurez, al objeto de defenderse 

importante es, por el contrario, en las etapas de crecimiento y de declinaci6n 

(J. Briz, 1994). 

Apoyo y fomento a las exportaciones e importaciones. 

En general, los paises disponen de un ordenamiento juridico que permite 

canalizar los esfuerzos nacionales bacia el comercio exterior, plasmado en el 

apoyo mediante ayudas econ6micas, para lograr una buena relaci6n calidad-precio 

de sus productos. Tambien se refleja en la eficacia de la red comercial bacia el 

exterior, estimulando a las organizaciones de export adores, y en la agilidad para 

hacer frente a los cambios que experimenten los mercados de destino, a traves de 

buenos servicios de informacion de mercados. 

Con ello podemos decir que la mayoria de los paises tratan de apoyar sus 

exportaciones con medios mas o menos encubiertos, variando tambien su grado de 

eficacia. 

Dentro del abanico de posibilidades en el fomento a la exportaci6n, las hay 

que inciden de forma muy directa en aspectos econ6micos, tales como la 

desgravaci6n fisca ..l , el credito y el seguro o las restituciones o subvenciones. 

Otras permiten la competencia con otros paises, facilitando la importaci6n 

de materias primas a precios internacionales. 

facilitan la venta de productos nacionales 

Finalmente, hay acciones que 

en el exterior mediante la 

organizaci6n de ferias, exposiciones y promociones en el extranjero. 

El estimulo a las exportaciones es una actividad frecuente en muchos paises. 

Ademas de la promoci6n comercial, se orienta y asesora a los exportadores del 

pais y se les da un apoyo logistico, asi como facilidades financieras. 

INSTITUCIONES Y ACUERDOS INTERNACIONALES. 

Para conocer mas a fondo sobre las instituciones y acuerdos comerciales que 

rigen el comercio internacional se da una resena de los principales organismos 

que se han dado a traves del tiempo asi como sus caracteristicas principales. 
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GATT: (Acuerdo General sabre Aranceles Aduaneros y Comercio), es un acuerdo 

de comercio entre los paises miembros o las partes contrastantes. Es un conjunto 

de normas que facilitan el comercio internacional, ademaa, un foro de 

negociaciones comerciales para reducir o eliminar las barrel.as arancelarias 

(impuestos) y no arancelarias (licencias y cuotas). Tambien un mecanismo para 

resolver las diferencias comerciales entre paises miembros. 

El GATT fue creado por 23 paises el 30 de octubre de 1947, en Ginebra, Suiza 

y entr6 en vigor el primero de enero de 1948. 

Hasta mayo de 1994, integran el GATT 123 paises, cuyo comercio representa 

el 90% del comercio total mundial. El GATT se ampli6 y de aqui en adelante se 

llamara Organizaci6n Mundial de Comercio (OMC). 

Principios Generales del GATT: 

1.- Naci6n mas favorecida. 

Se refiere a los beneficios arancelarios y no arancelarios que se 

otorguen a un pais miembro deben tambien otorgarse a todos los demas. 

2.- Trato no discr iminatorio. 

Significa que las mercancias importadas deben recibir el mismo trato que las 

nacionales frente a leyes y practicas comerciales del pais mas importador. 

3.- Consolidaci6n arancelaria. 

Son los aranceles convenidos ante el GATT por los paises miembros. Los 

aranceles asi consolidados quedan incorporados en una lista de conseciones que 

cada pais se compromete a no aumentar. 

4.- Protecci6n arancelaria. 

Cuando un pais requiera proteger a su industria nacional, el GATT indica que 

esta protecci6n se otorgue a traves de aranceles y no a traves de otras medidas 

y permisos, salvo en circunstancias excepcionales. 

5.- Eliminaci6n de restricciones cuantitativas. 

Estan prohibidas las cuotas y licencias de importaci6n. Sin embargo, en 

productos agropecuarios, textiles y otros productos de interes para los paises 
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en desarrollo, existen ciertas restricciones. 

Entre otros. 

A continuaci6n se mencionan las diferentes Rondas de Negociaciones q~e se 

han dado dentro del GATT: 

Hombre Lugar Periodo 

Ginebra Ginebra, Suiza 1947 

Annecy Annecy, Francia. 1949 

Torquay Torquay, Inglaterra. 1951 

Ginebra Ginebra, Suiza. 1955-1956 

Dillon Ginebra, Suiza. 1960-1961 

Kennedy Ginebra, Suiza. 1964-1967 

Tokio Ginebra, Suiza. 1973-1979 

Uruguay Ginebra, Suiza. 1986-1993 

Ronda Uruguay. 

Fue la mas ambiciosa de todas. Cubri6 practicamente todos los sectores del 

comercio. 

Sus objetivos fueron: 

1.- Actualizar y dar claridad a las reglas del comercio internacional. 

2.- Apoyar la profundizaci6n de la apertura comercial en todo el mundo. 

3.- Incorporar a las reglas del GATT, sectores como agricultura, textiles, 

propiedad intelectual y comercio de servicios. 

Concluy6 el 15 de abril de 1994 en Marruecos, donde 125 paises firmaron en 

acta final que comprende 28 acuerdos distintos que de ser aprobados por las 

instancias legislativas de los participantes, entraran en vigor el primero de 

enero de 1995. 

Los 10 resultados mas importantes de la Ronda Uruguay . 

1.- Acceso a mercados de bienes. Los paises participantes reduciran 40%, en 

promedio, sus aranceles vigentes. 

2.- Textiles y vestidos. Las restricciones al comercio de textiles incluidas 
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en el llamado acuerdo multifibras se eliminara gradualmente en un plazo 

de 10 afios. 

3.- Agricultura. Se reducen los subsidios internos y de exportaci6n que 

distorcionan el comercio mundial. En el caso de Mexico los apoyos que 

establece procampo estan excluidos de este compromiso. Las medidas 

sanitarias y fitosanitarias estan sujetas a estandares internacionales y 

evidencias cientificas para que no sean obstaculos al comercio. 

4.- Medidas contra el comercio desleal. Se fortalecen disciplinas contra el 

"Dumping", los subsidios y las medidas compensatorias para evitar que 

estas se utilicen con fines proteccionistas. 

5.- Salvaguardas. Son las medidas temporales que puede aplicar un pais para 

proteger, en caso de peligro, a su industria nacional. Para cortar abusos 

en las aplicaciones de estas medidas, se establecen disciplinas 

transparentes, no discriminatorios y de duraci6n limitada. 

6.- Normas tecnicas. Se refuerzan las normas tecnica y procedimientos de 

certificaci6n para que no sean obstaculos injustificados al comercio. 

7.- Servicio. Se constituye por primera vez el acuerdo sobre comercio de 

servicios (GA~S) como marco normativo para el comercio de servicios que 

permitira la eliminaci6n progresiva de barreras actuales. 

8.- Propiedad intelectual. Se estipulan medidas para la protecci6n de los 

derechos de patentes, marcas, autores, circuitos integrados, secretos 

comerciales, denominaciones de origen y dibujos industriales para evitar 

la pirateria y fomentar la innovaci6n tecnol6gica. 

9.- Soluci6n de controversias. Se establecen mecanismos mas agiles y 

automaticos para la soluci6n de controversias comerciales, que evitaran 

la imposici6n de medidas unilaterales. 

10.- Organizaci6n mundial de comercio. Por iniciativa de Mexico, Canada y la 

Union Europea, se cre6 un nuevo organismo que regulara el comercio 

internacional en sustituci6n del GATT. 

Principales productos de Mexico beneficiados por la Ronda: miel, limones, 

ron, acero, flores frescas, cafe crudo, tequila, motores y partes, aguacate, 
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cerveza, computadoras, chasises para vehiculos, mangos, jugo de naranja, vidrio. 

Organizacion Mundial de Comercio (OMC). 

Este organismo sera el marco institucional del comercio mundial, asi como 

administrador de acuerdos e instituciones creadas en la Ronda de Uruguay. 

El GATT desaparece para dar vida a la OMC. Es uno de los acuerdos de la 

Ronda de Uruguay. La OMC sustituira al GATT a partir del primero de enero de 

1995. 

Objetivo de la OMC. 

Los paises miembros de la OMC, en sus relaciones comerciales y economicas 

deben: 

Incrementar la produccion y el intercambio de bienes y servicios, lo cual 

permitira aumentar el empleo y el ingreso. 

Esto se lograra con base en la reduccion de los aranceles y barreras 

comerciales y la eliminacion del trato discriminatorio en el comercio mundial. 

Los principales organos de la OMC son: 

Conferencia M.inistral: Estara integrada por todos los miembros, con una 

reunion minima cada dos anos, facultada para tomar decisiones sobre todos los 

asuntos relacionados con los Acuerdos Comerciales Multilaterales que resultaron 

de la Ronda de Uruguay. 

Consejo General: Supervisa en funcionamiento de la OMC, sus acuerdos y las 

decisiones ministeriales. 

Tendra a su cargo las funciones del organo de solucion de diferencias y el 

organo de examen de las politicas comerciales. 

Acuerdos comerciales Plurilaterales: Convenios donde no participan todos los 

paises miembros del GATT. La adhesion a los mismos es de caracter parcial, no 

obligatoria. Estos acuerdos son: aeronaves civiles, compras gubernamentales, 

productos lacteos y carne de bovino. 
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Acuerdo Multifibra: Permite imponer salvaguardas al comercio de textiles 

mediante la aplicaci6n de restricciones cuantitativas (cuotas) sobre una base 

discriminatoria, por lo que constituye una excepci6n a los principios del GATT. 

Acuerdo-Tratado: Conjunto de reglas claras y transparentes que dan 

certidumbre a los que desean hacer negocios, pero no otorgan la garantia de tener 

acceso a otro mercado. Para tener el acceso hay que volverse competitivo. 

1.-

2.-

3.-

4.-

5.-

La Organizaci6n para la Cooperaci6n y el Desarrollo Econ6mico (OCDE). 

Caracteristicas: 

Es una organizaci6n con niimero de paises limitados. 

Contempla la economia de forma global. 

Tiene un trabajo de analisis y discusi6n a nivel 

internacional. 

Ejercen presiones diplomaticas sobre los gobiernos y viceversa. 

Lleva a cabo trabajo general de ex amen de politicas agrarias. 

Otras instituciones reflejan diversas formas de cooperaci6n como son el TLC, 

el MERCOSUR, el APEC (Asian Pacific Economic Cooperation). 

Aparecen otras formas de cooperaci6n internacional que abordan temas 

diferentes por ejemplo: 

ONUD (Organizaci6n de las Naciones Unidas para el Desarrollo), encaminada 

a salvaguardar el medio ambiente. A ultima fecha ha tenido creciente importancia 

a traves de dos formas: a) creando su red propia de cooperaci6n a nivel regional 

o nacional (Green Peace, World Wide Fund) Federaci6n Internacional de 

Agricultura; b) actuando como observadores y presionando a gobiernos e 

instituciones internacionales. 
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union Europea (UE) esta conformada por 15 paises. Constituida para hacer 

frente a EE.UU como potencia comercial ya que este abarca alrededor del 30% de 

comercio mundial total. 

Otro bloque importante en Europa es el Area Europea de libre comercio 

integrada por siete paises: Austria, Dinamarca, Noruega, Portugal, Suecia, Suiza 

y Reino unido. 

Consejo Econ6mico de la cuenca del Pacifico. Integrado por: Japon, EE.UU, 

Australia, Canada, Nueva Zelanda, Corea del Sur, Taiwan, Chile, Mexico, Hong 

Kong, Peru, Malasia, Islas Fiji y Filipinas. (J. Briz. Curso de Verano, 1995). 

Tratado Trilateral de Libre Comercio (NAFTA). 

El 17 de diciembre de 1992 tuvo lugar la ceremonia donde se firmo el NAFTA 

entre EE.UU, Canada yMexico, concluyendo asi la negociacion comercial entre los 

gobiernos de los tres paises. 

El tratado representa una contribucion importante a un mercado que se desea 

abierto al comercio, a las inversiones y al flujo de tecnologias (El mercado de 

valores No.2. Enero 15 de 1993). 

El tratado nacio de una esperanza compartida: la esperanza de tres naciones 

soberanas de conformar una region donde prevalezca un intercambio comercial 

libre, ordenado y justo; una region, America del Norte, donde podamos 

complementar las capacidades productivas de las tres naciones para "competir" 

exitosamente frente a otras regiones y economias. En sintesis, la esperanza de 

crear un mas amplio espacio de oportunidades para nuestros pueblos. 

Con seriedad, responsabi1idad y constancia, despues de mas de dos anos y 

medio, de cientos de encuentros, y con el apoyo y consejo de sectores y grupos 

de la sociedad mexicana, se negocio el tratado. Un buen tratado para Mexico, y, 

tambien para nuestros vecinos al norte del pais. Cada uno aporta a la for.macion 

de este gran mercado mundial y cada uno recibira el acceso y la oportunidad de 

elevar su competitividad y la de la region en su conjunto, para asi crear mas 

empleos y mas bienestar. Dando base a las expectativas que per.mitan ver y 
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trabajar a largo plazo. 

Las perspectivas que el libre comercio trae consigo para todos los mexicanos 

dan cuenta de esta actitud: como consumidores, tendran acceso a mas variedad de 

productos y de mejor calidad; como productores, se ascendera a un mercado mas 

grande para producir con menores costos, usar mejores tecnologias y mas 

apropiadas a nuestras circunstancias, exportar mas; y, como pais, generar mas 

empleos y mejor remunerados para los trabajadores del pais. 

III. CARACTERISTICAS GENERALES DEL AGUACATE. 

El aguacate (Persea gratissima Persea americana Mill.) es considerado 

originario de nuestro pais y de America Central. Su importancia como un fruto de 

exquisita calidad quede demostrada por la enorme demanda que tuvo este producto 

en divers as cul turas prehispanicas. La llegada de los Espaiioles al Nuevo 

Continente, permitio dar a conocer a todo el mundo no solo la calidad en sabor, 

sino tambien la alimenticia por su alto valor de contenido en materias grasas, 

ademas de azucares, proteinas, vitaminas y minerales. De esta forma se considera 

que llega al sur de Espana en el aiio de 1601 y es introducido posteriormente a 

Jamaica en 1650. La l legada al Continente Asiatico, se llevo acabo a mediados del 

siglo XIX; sin embargo, ha ganado en poco tiempo una gran importancia de tal 

forma de que hoy en dia el tercer productor mundial de aguacate es Israel. 

Nuestro pais ocupa el primer lugar mundial en la produccion, ya que de acuerdo 

a datos proporcionados por el USDA, ha colaborado con el 69.2% de la produccion 

mundial en los ultimos tres aiios (SAGDR, 1995). 

La tradicion cultural originada en Mesoamerica en el consumo del aguacate 

se ha mantenido basta nuestros dias. 

En Mexico, este fruto se ubica dentro de los principales cultivos perennes, 

ocupando el sexto lugar en volumen de produccion, detras de la caiia de azucar, 

alfalfa verde, naranja, platano y limon. El cuarto lugar en lo que se refiere a 

superficie cosechada y septimo en lo que respecto al valor de la produccion. 
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Clasificacion Botanica. 

Division: Spermatophyta 

Subdivision: Angiosperma 

Clase: Dicotiled6nea 

Orden: Laurales 

Familia: Lauraceae 

Genera: Persea sp. 

Especie: Persea americana Mill . 

Razas. 

De acuerdo a los especialistas existen cerca de 500 variedades de aguacate, 

sin embargo, se consideran que las apropiadas para la producci6n comercial se 

dividen en tres grupos o razas biol6gicas las cuales son: 

Raza Mexicana: Las variedades dentro de esta raza se producen a una altura 

de 1500 a 2000 m.s.n.m. Las variedades que sobresalen son: Puebla, Mayapan, 

Zutano, Topa-topa, Balon y Criollo. Sus frutos son de madurez precoz, de forma 

periforme y alargados. 

Raza Guatemalteca: Producida a una altura de 500 a 1000 m.s.n.m. De este 

grupo sobresalen las variedades: Me. Arthur, Orotava, Anaheim, Hass y Booth-B. 

La vida de postcosecha del fruto es muy larga, basta cinco meses despues de 

cortado del arbol. Frutos ovoides y periformes segun la variedad. 

Raza Antillana: Se desarrolla a una altura de menos de 500 m.s.n.m, siendo 

sus variedades mas importantes la Pollok, Peterson y Waldin. 

Fruto que posee un per icarpio cor iaceo y liso que se desprende a la madurez. 

El peso de la fruta oscila entre 250 y 750 grs. al madurar (julio-septiembre). 

Es la raza mas susceptible al frio y ademas, es la variedad que resenta mas 

mermas a la comercializaci6n. 
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Variedades que se cultivan en Mexico. 

Las variedades mejoradas que han adquirido mas importancia en Mexico son: 

Hass y Fuerte, obtenidas del cruzamiento de variedades mexicanas y guatemaltecas. 

Los arboles de aguacate en Mexico se pueden clasificar en dos grupos: en el 

primero se eneuentran el Booth-7, Booth-8, Choquett, Grana y la Pahua que es un 

sucedaneo del aguacate, en el segundo se encuentran las variedades mexicanas 

dentro de las cuales estan comprendidas: el Hass, el Fuerte, Bocon, Rincon y los 

criollos. 

Requerimientos climaticos y edaficos. 

Clima: Sensible a bajas temperaturas, la resistencia depende de la variedad 

y del hibrido. Altas temperaturas (40-50 °C) afectan la floraci6n y 

fructificaci6n, provocan defectos en la polinizaci6n, desprendimiento de frutos, 

etc. 

El clima en las principales zonas productoras en Mexico es: 

a) Zona de altura (Uruapan, Atlixco, Tenancingo, etc.), temperatura de 24-

26 °C. 

b) Zona subtropical (Morelos, Culiacan, Chiapas, Veracruz, etc.) 

temperaturas de 24-26 °C. 

Suelo: Textura media y suelos profundos (arcilloso-arenoso, migaj6n y 

franco). Con un contenido de materia organica de 2.5 a 5%. 

Humedad: Exceso de agua provoca asfixia radicular y fungosis (Phytophtora 

cinnamoni). La humedad depende del tipo de suelo. 

Salinidad: La concentraci6n adecuada de sales es de 3 mmhos/cm. Para la 

implantaci6n del huerto, respecto a la salinidad, se tiene que tomar en cuenta: 

a) Realizar analisis de la soluci6n del suelo, se debe tener menos de 3 

mmhos/cm de salinidad, un contenido de sodio menor a 5 SARC (relaci6n sodio­

calcio-magnesio) y de 6 ESPC (porcentaje de sodio intercambiable). 
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b) En caso de salinidad aplicar fuertes riegos para un lavado. El agua de 

riego debe tener una concentraci6n de cloruros menor de 0.2 gr/lt de agua. 

c) Se debe usar portainjertos resistentes ala salinidad (raza antillana). 

d) No usar abonos a base de cloruros (KCl por ejemplo). 

pH del Suelo: rango de acidez 6ptimo de 5.5-6.5 para una mejor absorci6n 

de nutrientes. 

Agua: El agua aplicada debe reunir las siguientes caracteristicas: 

i) Total de s6lidos disueltos: menor de 850 ppm. 

ii) Sodio: menos de 3 meq . /lt. 

iii) Cloruros: menos de 107 ppm. 

Valor nutritivo del aguacate. 

La composici6n quimica del fruto del aguacate difiere gradualmente de la de 

cualquier otro tipo de fruto para consumo en fresco, ya que normalmente su 

contenido en proteinas es aproximadamente tres veces mayor que el de las frutas 

comunes tales como manzana, pera, uva, zarzamora, citricos, platano, y otras; 

unicamente la aceituna madura en conserva es ligeramente mayor en contenido 

proteico. Por lo que se refiere a contenido mineral, es de 2 a 3 veces mas alto; 

en relaci6n con el contenido en materia seca, es mas alto tambien con respecto 

a cualquier otro fruto, el unico que se le aproxima es el platano. 

En cuanto a carbohidratos, la situaci6n es opuesta, ya que el promedio en 

el aguacate es de 4.5%, mientras que el de otros frutos frescos varia entre 8 y 

10% y llega a ser en algunos de 20%. La mayor parte de las frutas frescas son 

pobres en contenido de aceites, o bien, no los contienen, en cambio el aguacate 

presenta un porcentaje medio de 20 a 25%, unicamente la aceituna lo supera. Si 
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juzgamos al aguacate en funcion de sus componentes proteicos, minerales y grasos, 

es necesario colocarlo a la cabeza de todos los frutos que se conservan frescos; 

por lo que se refiere a carbohidratos ocupa un lugar intermedio sobre las bases 

anteriores podemos deducir con entera seguridad que su valor nutritivo es muy 

alto y superior en la mayor ]Jc:rte de los aspectos comunes y corrientes. 

Los valores caloricos y energeticos de los frutos comunes, por lo que se 

refiere a su parte comestible, son mas bien bajos, encontrandose entre los 

limites de 385 a 880 calorias por kg. El promedio del valor energetico del 

CJguacate es de 2,300 calorias por kg., o sea, aproximadamente 2.5 veces el maximo 

de otras frutas. 

En experimentos de digestibilidad, conducidos por Mattill en 1917, se ha 

llegado a la conclusion de que el coeficiente de digestibilidad del aguacate es 

identico al que present a la grasa de la leche, aunque no se dispone de los 

estudios con respecto al metabolismo del aguacate en relaci6n con proteinas y 

carbohidratos, se presume que este fruto es tan facilmente digestible como 

cualquiera otros para los cuales se ha determinado este factor. La disponibilidad 

de grasa y materias minerales es completamente igual a la obtenida para una dieta 

bien balanceada. 

Se ha probado que el aguacate es una excelente fuente de vitamina B 

(antineuritica), de vitamina A, de vitamina C (antiescorbutica). En frutos de 

alto contenido de aceite, se present6 la vitamina D ( antiraquitica), y la 

presencia de la vitamina E (que actua contra la esterilidad). 

El aguacate ofrece tambien propiedades laxantes especiales, las cuales 

dependen del efecto estimulante que efectua la fibra sobre las mucosas 

intestinales y del contenido de acidos organicos y minerales. El aceite tiene una 

tendencia de calmar y lubricar el intestino al mismo tiempo que actua como un 

laxante suave. El aguacate tiene la particular idad de aunar dos tipos de 

alimentos: el de una frutCJ y el de un CJceite similar al del olivo. 
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CUADRO 1. COMPOS I CION QUIMICA DEL AGUACATE. 

COHCEPTO MEXICAHA GUATEMALA ANTI LLANA 

Peso medio (grs.) 205.0 619 638 
Humedad 63.86 76.23 78.66 
Proteina 2.25 2.81 1.61 
Gras as 25.6 16.37 9.8 
Carbohidratos 6.58 3.05 9.08 
Miner ales 1.71 1.54 0.75 
Pulp a 60.9 70.0 74.00 

FUENTE : Situaci6n y perspectiva econ6mica d e l a producci6n d e 
agu ar:at:e e n Mexj~ r:o , F'TRi'l. , 1977 . 

CUADRO 2. OTROS COMPONENTES DEL AGUACATE. 

COHCEPTO Mg./100 grs. 

Calcio 24 

F6sforo 21.7 

Hierro 0.53 

Tiamina (vitamina B1) 0.09 

Rivoflavina (Vitam. B2) 0.14 

Hiacina 1.9 

Acido asc6rbico (vitam. C) 14.0 

Calorias (unidades) 172.4 

Proteinas 2.66 

Gras a 15.53 

Hidratos de carbona 4.87 

FUENTE: CONAFRUT-SARH, 1980. 
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IV. PANORAMA NACIONAL. 

En el presente capitulo se aborda la importancia del cultivo del aguacate 

a nivel nacional y las espectativas de este para incursionar en el comercio 

internacional. 

4.1 Superficie sembrada y cosechada. 

La tendencia que presenta la superficie sembrada durante el periodo 1989-

1994 senala que a nivel nacional, se ha tenido un crecimiento del 10%, al pasar 

de 84,64 7 hectareas en 1989 a 93,129 en 1994. Dentro de los cinco est ados 

principales, destaca Michoacan, que tuvo un aumento durante este mismo periodo, 

del 28%, y Nayarit 12%. Los restantes estados productores sufrieron decrementos 

en la superficie, como es el caso del estado de Mexico, el cual redujo su area 

en 29%. 

Por su parte el grupo de "otros", que abarca a los 23 estados restantes 

sufrio de igual manera una reduccion considerable del 43%, ya que paso de 15,854 

hectareas, al inicio del periodo, a 9,020 hectareas. Este aspecto evidencia que 

la tendencia a la concentracion de tierras tradicionalmente cul tivables de 

aguacate se ha reforzado de manera importante, cancelando la posibilidad de 

nuevas superficies en otros estados. 

La superficie cosechada ha mantenido tambien una tendencia al crecimiento, 

mucho mayor a la sembrada. Segun datos reportados por la SAGAR, la superficie 

cosechada se incremento durante el periodo de analisis senalado, en un 53%, al 

pasar de 56,831 a 87,156 hectareas al final del periodo. En este aspecto, destaca 

principalmente Michoacan la cual fue de 104%, Nayarit 13% y Morelos 7%. En 

contrasentido, el estado de Mexico y el rubro "otros" tuvieron decrementos del 

22 y 56%, respectivamente. 

La situacion de incrementos de 10% de la superficie sembrada y de 53% de la 

cosechada, es explicada principalmente por la reduccion de las superficies 

siniestradas. De acuerdo a datos senalados por el INIFAP, y sobre todo por el 

Centro de Investigaciones del Pacifico Centro Michoacan, las enfermedades del 
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aguacate pueden afectar la producci6n en un 40% y ocupan un rengl6n importante 

por el ntimero, distribuci6n e intensidad, asi como un factor que incrementa los 

costos de producci6n, ya que se requiere de 6 a 7 aplicaciones de pesticidas para 

su control. 

Tratando de establecer una correlaci6n entre ambas s.;perficies, encontramos 

que durante 1989 las superficies siniestradas representaron el 30% de las tierras 

cultivadas, mientras que para 1994 tan solo alcanzaron el 6.41% del total. Esto 

es comprensible si consideramos que durante estos ultimos anos se ha puesto un 

especial enfasis en la investigaci6n del aguacate a fin de reducir siniestros y 

buscar variedades mejoradas. Otro fue el caso de los estados que sufrieron 

reducciones en areas cosechadas, que se explica por la reducci6n de areas 

sembradas; siendo este el caso del estado de Mexico y el rubro de "otros". 

En cuanto al tipo de superficie en la que se cultiva el aguacate, se trata 

de un cultivo principalmente de riego. Los datos al respecto del periodo de 1989-

1993, indican que de la superficie total cosechada, el 58.21% correspondi6 a 

riego, mientras que la restante a temporal. En este caso cabe destacar que en 

Michoacan, el principal estado productor, el 65% de la superficie cosechada 

durante este mismo periodo correspondi6 a superficies de riego; mientras que en 

los estados restantes predominan las zonas de temporal. 

4.2 Producci6n. 

La producci6n de aguacate se da en cerca de 28 estados de la repUblica (para 

el anode 1994), lo que indica su arraigo en nuestro pais. Pese a lo anterior, 

podemos senalar que durante el periodo de 1989/1994 cinco estados concentran mas 

del 86% de la superficie sembrada, el 88% de la superficie cosechada y el 89% de 

la producci6n. Las entidades federativas que se ubican en este grupo, en orden 

de importancia son: Michoacan, Nayarit, Morelos, Mexico y Puebla. Sin embargo, 

es import ante resal tar que la producci6n de aguacate en nuestro pais es 

eminentemente regional, ya que dentro del grupo de entidades anteriormente 

senaladas, el estado de Michoacan, participa con mas de las tres cuartas partes 
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de la produccion, de la superficie cosechada y sembrada del total nacional. Lo 

que senala que, los problemas que enfrenta esta entidad en el cultivo de dicho 

producto incidiran de manera directamente proporcional en la. produccion nacional 

(SAGDR, 1995). 

La produccion tambien ha mantenido un crecimiento duran ~ ~ el mismo periodo. 

Asi, encontramos que esta se incremento en 68%, la pasar de 473,156 toneladas en 

1989 a 793,610 en 1994. Esta situacion como las anteriores tienen una relacion 

directamente proporcional con Michoacan, entidad que logro un crecimiento del 

125% en este rubro, mientras que Nayarit solo logro alcanzar el 1%. No obstante, 

estas entidades fueron las unicas que mostraron crecimientos, ya que las demas 

tuvieron caidas en la produccion que oscilaron entre 18 a 37% (SAGDR, 1995). 

Para finalizar este aspecto, es importante senalar el caso especifico de 

Chiapas, el cual basta los anos de 1989 y 1990 se ubica como el segundo estado 

a nivel nacional en cuanto a superficie sembrada, cosechada y produccion. Para 

los anos posteriores estos rubros cayeron vertiginosamente dejandolo fuera de las 

principales entidades productoras de aguacate; un ejemplo especifico de ello es 

la produccion la que en 1989 se ubica en 32,894 toneladas, y para 1994 tan solo 

fue de 2,700 toneladas. 

Este hecho senala que se dio un proceso de reconversion tanto productiva 

como de uso del suelo en la entidad. Hay una hipotesis que requeriria una mayor 

investigacion, pero que de alguna manera busca explicar esta situacion; se 

refiere al proceso de ganaderizacion del sector agropecuario en nuestro pais que 

se ha dado durante los ultimos anos, sobre todo a partir de 1991, y que senala 

que la actividad pecuaria absorbe cada vez mas tierras y creditos que 

anteriormente eran destinados a la agricultura. 
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CUADRO 3. PRODUCCION DE AGUACATE EN MEXICO 1980/1995. 

SUPERF. TASA SUPERF TASA TASA 
Aios SEMB. CREC. COSECH. CREC. PRODUCC. CREC. REHDIM. 

(has.) % (has.) % (miles tns) % (ton/ha) 

1980 621703 541498 4411768 
1981 641017 2.09 551640 2.09 4601879 4.32 
1982 631713 -0.38 551428 -0.38 4541656 -1.35 
1983 661134 3.70 571480 3.70 4501123 -0.99 
1984 651431 -1.06 561869 -1.06 4391418 -2.37 
1985 791833 22.00 731015 28.36 5661451 28.90 
1986 721991 -8.75 631439 -13.11 4481104 -20.89 
1987 881347 21.03 761786 21.03 6371326 42.22 
1988 781849 -10.75 681531 -10.75 5481248 -13.97 
1989 841647 7.35 591144 -13.69 4731156 -13.68 
1990 831116 -1.80 601206 1. 79 5251000 10.95 
1991 911274 9.81 821926 37.73 7801000 48.57 
1992 931965 2.94 821508 -0.50 7251000 -7.05 
1993 921198 -1.88 821792 0.34 7541000 4.00 
1994 931129 1.00 871156 5.27 7491541 -0.66 
1995 911700 -1.53 911000 4.41 8071000 7.74 

FUENTE: Banco Internacional. Folleto 502, 1990, Claridades 
agropecuarias No. 26. Octubre 1995. 

CUADRO 4. PRODUCCION EN LOS PRINCIPALES ESTADOS. 

EST ADOS 1989 1990 1991 1992 1993 1994 

Michoacan 297550 523483 624133 599268 569875 670508 
Nayarit 20392 17040 22410 20285 23137 20655 
More los 24053 19570 22945 12272 14286 19840 
Mexico 21077 11181 21359 18920 17222 13222 
Puebla 18321 15709 18063 16582 13855 11793 
Otros 91763 99318 71493 57196 70921 57592 

Hacional 473156 686301 780403 724523 709296 793610 

FUENTE: SAGAR, 1995 . 

4. 3 Rendimiento. 

8.10 
8.28 
8.20 
7.83 
7. 72 
7.75 
7.06 
8.30 
8.00 
8.00 
8. 72 
9.40 
8.78 
9.10 
8.60 
8.86 

II 

II 
I 

I 

Para el caso de los rendimientos, la tendencia que se present6 durante el 

periodo analizado indica un crecimiento del 7%, lo que denota que si bien se han 

reducido las superficies siniestradas, no se han logrado incrementar los 

rendimientos, lo cual es fundamental si queremos competir en el mercado 

internacional. Este crecimiento esta relacionado directamente con el iinico estado 

(Michoacan) que en este periodo logr6 un incremento del 11%, ya que los estados 
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restantes denotaron un decremento que oscil6 en un rango de 23 a 41 %. 

Lo anterior sigue senalando que las actividades para mejorar los 

rendimientos siguen concentradas en las zonas tradicionales del cul t ivo, 

marginando a aquellas zonas nuevas, como es el estado de Mexico el cual se ub ic6 

a partir de 1991 entre los 5 principales estados nacionales en la producci6~ de 

aguacate. 

4.4 Practicas de cosecha del aguacate. 

La cosecha del aguacate y de la mayoria de los arboles frutales se efectua 

despues de que la mayor parte de los frutos ha alcanzado la finalizaci6n de los 

principales procesos bioquimicos interiores y de maduraci6n interna. 

En este proceso es necesario determinar el punto de la maduraci6n comercial, 

que es el momento recomendado para su comercializaci6n y consumo. La cosecha se 

puede determinar correctamente mediante varias pautas: contenido de aceite, 

cambio de color de la piel y pedunculo, cambio de la densidad del fruto, 

observaci6n de la envol tura de la semilla y el tiempo de la florae ion o 

maduraci6n. 

En Mexico, considerando las principales variedades, los meses de cosecha 

segun su intensidad son: 

- cosecha maxima: de Julio-Agosto. 

- cosecha media: de Junio-Septiembre. 

- cosecha minima: de Mayo-Noviembre. 

En las zonas productoras de Mexico, la cosecha es manual y se utilizan 

escaleras y chicoles, los cuales son varas de bambu, aluminio o madera de unos 

3m. de largo, en su extremo llevan una bolsa recolectora y una tijera (FIRA, 

1990). 
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En el siguiente cuadro se observan mas detalladamente las epocas de cosecha 

del cultivo por cada estado: 

CUADRO 5. EPOCA DE COSECHA DEL CULTIVO DEL AGUACATE POR ESTADO. 

ESTADO/RBGIOB VARIEDADES EPOCA DE COSECBA 

Mich. Uruapan Hass Nov.-Feb. 

Mexico, Coatepec Hass y fuerte Sep.-Marzo. 

Puebla Hass, Fuerte y Abril-Feb. 
Criollo 

More los Fuerte, Hass Agosto-Enero. 

Nayarit Criollo, Cheque Julio-Sept. 
y Booth 

Sinaloa Fuerte Oct.-Nov. 
San Miguel Nov.-Die. 
Hass, Booth 7 Nov.-Die. 

Jalisco Criollo Enero-Feb. 

FUENTE: Delegaciones, SARH. 1993 . 

4.5 Almacenamiento. 

La funci6n de almacenamiento tambien resulta complicada, especialmente 

porque gran parte de la misma se realiza en los medios de transporte, con los 

problemas, costos y riesgos que ya se han analizado. Estos factores se hacen mas 

importantes en la medida en que el peri6do de almacenamiento se prolonga. 

Aunque en el pais se han construido almacenes de empaquetado con la mas 

moderna maquinaria para llevar acabo la manipulaci6n, calibrado y empacaquetado 

de la fruta, ya que no solo empaquetan el aguacate sino tambien se empaquetan 

aqui platano, manzana, naranja, etc. Dichos almacenes se encuentran situados en 

el Norte, Centro y Sur del pais (con la finalidad de tener una mayor eficiencia 

en la utilizaci6n de este tipo de tecnologia). 

Debido a la intensa actividad respiratoria a la cual esta sujeto el aguacate 

despues de la recolecci6n, su conservaci6n por largo tiempo se hace problematica. 

Naturalmente, dicha actividad respiratoria, que acarrea una intensa actividad 
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microbiana y una reduccion en la cantidad de agua en el fruto, es distinta segun 

la variedad, el grado de maduracion y las condiciones ambientales del lugar de 

almacenamiento. 

Aun siendo comun a toda la fruta el metodo de gobernar y de reducir estos 

fenomenos por medio del control de la temperatura, de los niveles de anhidrido 

carbonico y del oxigeno, resul tan distintos los val ores de los indices de 

intervencion para la regulacion y adaptacion del ambiente de conservacion de los 

frutos de aguacate. Por lo tanto, se desprende que la conservacion del aguacate 

destinado a los mercados nacional y extranjero, se lleva acabo con atmosfera 

controlada, en la cual, segun las variedades y el grado de maduracion de los 

frutos, se mantienen bajo niveles compensados, las cantidades de oxigeno y 

anhidrido carbonico ( al 3%) provocando una reduccion en la actividad respiratoria 

de los frutos. 

El almacenamiento del fruto se lleva acabo bajo refrigeracion en almacenes 

y depositos de acopio, lugares intermedios de transporte y/o furgones 

refrigerados, esta operacion comprende dos fases: la primera, es el enfriemiento 

del producto y la segunda la de mantener el mismo a un nivel de temperatura 

deseado. 

En terminos generales, los niveles de temperatura deben estar entre 7 y 12 

grados centigrados. Las variedades de origen mexicano o guatemalteco, asi como 

los hibridos son mas resistentes al frio que las variedades de origen antillano. 

El nivel de temperatura que debe mantenerse depende de la variedad de aguacate, 

del tiempo o duracion del mismo y del estado de madurez de la fruta. 

Algo que se debe tomar en cuenta es el nivel de enfriamiento ya que si se 

pasa de ciertos niveles de enfriamiento se produce en la fruta el dano por frio. 

Las variedades de origen mexicano pueden almacenarse a una temperatura de 

7 oc sin peligro o danos por frio por periodo de dos a tres semanas, mientras las 

variedades antillanas se almacenan a temperaturas de 10 a 12 oc para los mismos 

periodos. Si los periodos de almacenamiento son demasiado largos se corre el 

riesgo de que exista ataque por bongos (Jacob, 1974). 
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CUADRO 6. ALMACENAMIENTO DE AGUACATE A 12 °C, CON 85-90 % DE 
HUMEDAD RELATIVA. 

VARIEDAD 

Guatenca 1 

Collinred 

Aztec a 

Bass 

PERIODO DE MADURA­
CION A 23 °C, FRUTA 
SIN REFRIG. (DIAS). 

7 

4 

8 

15 

Fuente: Juarez Andrade, 1995. 

4.6 Comercializaci6n. 

PERIODO DE ALMA­
CENAMIENTO REFRI­
GERACION (DIAS) 

10 

12 

22 

23 

PERIODO DE MADURA­
CION A 23 °C DESPUE 
DEL ALMAC A 12 °C. 

4 

3 

4 

5 

Actualmente se hace necesario, como una estrategia para la comercializacion 

diversificar y apoyar a otros estados a fin de que permita abastecer la demanda 

nacional y dejar exclusivamente al producto michoacano para la exportacion, ya 

que de acuerdo a SECOFI, una buena parte de la produccion de Michoacan es 

considerada potencialmente exportable. 

Con la finalidad de trabajar bajo un concepto de comercializacion moderna 

las empacadoras actuales deben contar con equipo especial para que el fruto no 

sufra golpes y ello provoque mala imagen al llegar el fruto al consumidor, cajas 

cosechadoras adecuadas para evitar el mal manejo y tratar de que el producto 

llege en optimas condiciones al consumidor. Una vez llegado el producto al 

empaque, el proceso tecnico debe ser el siguiente: 

a).- Anden de recepci6n. 

Aqui se inicia el proceso de acondicionamiemto de fruta, esta esta apta para 

ser procesada si tiene 21.8% de materia seca. Se checa que la lona del camion 

este bien colocada y se tenga una buena ventilacion. Que las estribas esten bien 

colocadas, se determina la temperatura del fruto con un termometro y la turgencia 

con un penetrometro. La distancia maxima a la que se realizan cosechas a el 

empaque es de 100 Km. a la redonda. Se debe tener mucho cuidado en los aspectos 

anteriores para conservar la calidad de la fruta. 
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b).- Dispersante a presion. 

Se aplica dispersante a presion lo cual elimina impurezas e insecticidas. 

El dispersante no es otra cosa que la aplicacion de un retardador y un encerado 

dandole al fruto una presentacion aceptable. 

c).- Pre-lavado y aplicaci6n de fungicida. 

La fruta es pasada por aspersores, los cuales la lavan con una solucion de 

H20 y tecto (tiabendazol) el cual es un fungicida sistemico y de contacto con una 

vida util de 13 a 16 dias. Es muy importante cuidar que la concentracion del 

fungicida sea la correct a ya que este se precipita con much a facilidad. 

Posteriormente pasa por una serie de cepillos y finalmente pasa por otros 

aspersores para ser enjuagada y secada. 

d).- Selecci6n. 

Para llevar acabo la selecion del fruto se tiene que tomar en consideraci6n 

la forma, el tamaiio, el color y la sanidad del fruto. La forma es una 

caracteristica propia de la variedad que puede eventualmente modificarse por 

alguna causa en el periodo de formaci6n del fruto; lo que se busca es la forma 

prototipo de la variedad que garantiza su identificacion. 

Como la fruta puede tener daiios causados por un mal manejo de la fruta o 

bien por causa de alguna plaga o enfermadad se desechan los frutos que no 

cumplan con las caracteristicas que exige el mercado. 

e).- Pesado y clasificaci6n. 

La fruta pasa por charolas con sensores que captan el peso mandando este 

dato a la computadora la cual saca un promedio, regresando la orden de lugar que 

le corresponde a la fruta de acuerdo a su calibre para dar un peso constante de 

4 Kg por caja. Los calibres que se trabajan en una empacadora llamada Mission 

son los siguientes: 
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CUADRO 7. CLASIFICADO POR CALIBRE. 

CALIBRE PESO g. 

12 (grande) 295-315 

14 290-300 

16 245-290 

18 220-245 

20 185-220 

26 150-180 

Fuente: CIESTAAM, 1994. 

f.- Envase, Empaque y etiquetado. 

Para el envase del aguacate se sugiere utilizar cajas con las siguientes 

dimensiones: 

CUADRO 8. DIMENSIONES PARA ENVASADO (em. ) • 

CLAVE CAPAC I DAD (KG) LARGO ABCHO ALTO 

E-200 10 40 X 30 X 20 
D-200 15 50 X 30 X 20 
E-250 12 45 X 30 X 25 

FUENTE: JUAREZ, 1995. 

Los envases deben reunir las condiciones de higiene, ventilaci6n y 

resistencia a la humedad y temperatura que garanticen un adecuado manejo y 

conservaci6n del producto. 

El estibado del producto debera hacerse en tarimas de 1.00 x 1.20 metros, 

lo que facilitara el manejo del producto, asi como el mejor aprovechamiento del 

transporte y almacenamiento. 
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Cada envase debe llevar en el exterior una etiqueta o impresion permanente 

con caracteres legibles e indelebles y redactados en espanol. La etiqueta debera 

contener como minimos requisitos los siguientes datos: 

- Aguaca t: e en est ado fresco. 

- Identificacion simbolica del producto. 

- Marca o identificacion simb6lica del productor o envasador. 

- Nombre y direccion del productor, distribuidor o exportador y cuando se 

requiera el del importador. 

-Zona regional de produccion y la leyenda "PRODUC'.l!O DE MEXICO". 

- Fecha de envasado, grado de calidad, contenido neto en kilogramos. 

La etiqueta debera ser de un color especifico, dependiendo del grado de 

calidad: 

GRADO DE CALIDAD 

Mexico Extra 
Mexico 1 
Mexico 2 
No clasificado 

COLOR 

verde 
azul 
amarillo 
rojo 

CUADRO 9. TAMANO DEL AGUACA'l'E DE ACUERDO AL PESO UNITARIO. 

Letra de 
raferencia 

A 
B 
c 
0 

peso 
unitariol 

>300 
251-300 
201-350 
150-200 

FUENTE: FIRA, 1992. 

Mexico 
Bxtra 

A 
B 

2 El peso unitario es en gramos. 
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CUADRO 10. ESPECIFICACIONES PARA LOS GRADOS DE CALIDAD. 

Paruetros Mexico Extra Mexico 1 Mexico 2 
Tamaiio Variedad Hass Todos los tamaiios en Hass 

tod?s los tamaiios y Fuerte. 
Var. Fuerte A o B 

·-
Defectos Libre de defeotos Maximo un defecto menor y 

uno mayor. 

Presentaci6n Envasados con ri- Puede presentar variaci6n 
en caja gurosa selecci6n, en tamaiio y color 

aspecto uniforme 

Tolerancia 
Tamaiio 5% 10% 15% 
Color 5% 10% 15% 

Defectos Punto de eabarque Pun to de arribo 
Criticos 4% 5% 
Mayo res 6% 7% 
Me no res lOt 12% 

Acumulativos 10% 12% 
Pudrici6n 0.5% 1% 

FUENTE: FIRA, 1992. 

g).- Paleti•ado. 

Significa lo siguiente: se acomodan 12 cajas en una tarima 

de madera de 1.20 por 1.0 m. de base por 21 cajas de altura. Aqui 

se folian y flejan siendo el pallet la unidad de exportaci6n, es 

manejada con montacargas para su transporte, el cual se lleva 

acabo por medio de trailer o cami6n refrigerado. 

4.7 Precios del aguacate. 

En la Central de Abastos del D.F. los precios medios rurales presentan 

un incremento a partir de 1985 basta 1989. El comportamiento fue de la siguiente 

manera: para 1985 el precio por kg. fue de $0.14, para 1986 $0.33, 1987 $0.62, 

1988 $1.75. En un segundo escenario los precios promedios rurales presentaron un 

retroceso y estancamiento como se observa a continuaci6n. Para 1990 $1.73 por 
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kg., 1991 $2.77, 1992 $2.26 y 1993 $2.26. 

En cuanto a los precios reales, deflactados a marzo de 1994 se encontr6 que 

los precios en un inicio presentan altibajos y luego un estancamiento como se 

oberva a continuaci6n: 1985 $3.31, 1986 $4.24, 1987 $3.42, 1988 $4.31, 1989 

$4.30, 1990$2.61, 1991 ~ 3 .71, 1992$2.61 y 1993 $2.37 (Flores y De Luna, 1994). 

Para el aiio de 1995, los precios del aguacate siguieron el clasico 

comportamiento estacional: precios altos en epoca de escasez y precios bajos en 

epoca de mayor producci6n. Por ejemplo el aguacate Hass, en la CEDA en 1993 lleg6 

a presentar precios de hasta $5.02/kg. durante el mes de agosto y un precio 

minimo de $1.53/kg. durante el mes de diciembre y para 1994 se tiene que para los 

meses de abril a septiembre el precio fue de $2.30/kg,mientras que para los meses 

de enero a marzo y de octubre a diciembre el precio promedio fue de $1.50/kg •. 

en promedio, teniendo variaci6n de acuerdo a la temporada. Para el aiio de 1995, 

su comportamiento fue similar (Vaquez, 1996). 

Los precios del aguacate se pueden determinar de acuerdo a las siguientes 

formas de libre concurrencia. 

1.- Regateo. Compradores y vendedores en forma verbal o escrita y con la 

presencia fisica o no del producto, expresan sus consideraciones y en un tiempo 

corto se ponen de acuerdo sobre el precio. 

2.- Subasta. Esta es una dependencia, ya sea de un mercado mayorista, de una 

bolsa agropecuaria, operativa, etc. que ofrece grandes lotes de productos para 

ser vendidos al mejor postor (compradores) y estos hacen sus ofertas de precios 

(pujas), que se registran mediante reloj y otros medios hasta que el lote es 

vendido. 
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4.8 Costas de producci6n. 

Los costos deproducci6n del aguacate varian de acuerdo al tiempo, es decir, 

a la edad de la plantaci6n. Tambien varian con respecto al tipo de cuidados y 

manejos culturales que se le proporcionen a la plantaci6n. 

CUADRO 11. COSTOS DE PRODUCCION POR BECTAREA DE AGUACATE ($/ha.) 

CONCEPTO Aiio1 Aiio 4 Aiio 8. 

1. Preparaci6n del terreno $ 525.00 
2. Plantaci6n 2,949.4 
3. Labores culturales 1,306.5 $3,124.6 $6,578.0 
4. Control fitosanitario 35.5 985.0 2,574.9 
5. Diversos 929.3 988.7 1,615.3 
6. Cosecha 589.0 2,238.0 

TOTAL/HA. $6,041.7 $5,685.3 $13,106.2 
ARBOLES/HA. 142 
COSTO/ARBOL 42.5 40.0 92.3 

FUENTE: FIRA, 1994. 

4.9 Canales de distribuci6n. 

El principal centro mayorista abastecedor es la Central de Abasto (CEDA) y 

da servicio a los diversos tipos de establecimientos menudistas que ofrecen el 

producto en fresco. 

Al rededor del 80% del volUmen de aguacate ingresado a CEDA es concentrado 

por unos cuantos bodegueros, al rededor del 50% es distribuido entre numerosos 

medio mayoristas que a su vez venden el producto a comerciantes menudistas, 

principalmenee a mercados pUblicos, mercados sobre ruedas y tianguis y a otros, 

como son: restaurantes, hospitales y recusorios, etc. El otro 50% lo venden los 

mayoristas a tiendas de autoservicio y foraneos de otras centrales de abasto de 

la zona metropolitana y del Estado de Mexico, ademas de los estados de Puebla, 

Hidalgo, Veracruz, Morelos, Oaxaca y Yucatan. 

En una encuesta realizada por el Banco del Pequeno comercio (Banpeco) en 

1991, en mercados pUblicos, mercados sobre ruedas y tianguis, practicamente el 
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total de los comerciantes encuestados manifestaron adquirir el aguacate Hass en 

la Central de Abasto de Iztapalapa, se observ6 que los tianguistas y sobre ruedas 

acuden con mayor frecuencia a abastecerse de productos comprando ademas mayor 

volUmen que los locatarios de los mercados pUblicos. En cuanto a la calidad de 

los productos mas del 52% de los agentes ,i•a estos tres canales compraron aguacate 

de primera pagando los tianguistas al contado y solo el 2% de los locatarios de 

mercados pUblicos pudieron pagar a credito. 

Los autoservicios privados ademas de comprar en CEDA a precio de reparto, 

sus principales proveedoras son las empacadoras que les hacen envios directamente 

desde sus instalaciones localizadas en la zonas productoras en cajas de plastico 

reutilizables reduciendo los costos unitarios al adquirir los productos. 

Adquieren volilmenes considerables para abastecer todas las sucursales de la 

cadena. 

La gran capacidad econ6mica y poder de negociaci6n les permite obtener 

credito de basta 45 dias ademas de ahorrar costos de transporte ya que demandan 

recibir la fruta no en piso de bodega sino en el almacen de la cadena e inclusive 

en el caso de Aurrera que pide sus productos en cada una de sus tiendas de 

autoservicio. 

El conjunto de mercados y autoservicios privados presentan notable 

diferencia de operaci6n comercial, misma que implica condiciones desfavorables 

para los primeros y permiten al moderno comercio al detalle obtener amplios 

margenes de comercializacion por la distribuci6n del aguacate en la Ciudad de 

Mexico. 

En el siguiente cuadro se observan los margenes de comercializaci6n para los 

diferentes canales de comercializacion. 

1.- Mercado pUblico. 

2.- Mercado sobre ruedas 

3.- Tianguis. 

4.- Autoservicio privado. 
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5.- Autoservicio publico. 

6.- Prornedio. 

CUADRO 12 . MAROENES DE COHERCIALIZACION DEL AGUACJ>.!'E POR CANAL 
DE DISTRIBUCION AL HENUDEO EN EL D.F. Jg89. 

COR'CEPTO 1 2 3 4 5 6 

MARGE11 DE 1014.45 676.20 857.35 1137.65 703.05 877.75 
COMPRA 

COSTO DE 137.5 137.5 137.5 137.5 137.5 137.5 
EMPAQUE 

CAJA 100 100 100 100 100 100 

MAQUILA 75 75 75 75 75 75 

FLETE 60 60 60 60 60 60 

MERMA 13.6 13.6 13.6 13.6 13.6 13.6 

OPERACIOR' 18.4 18.4 18.4 18.4 18.4 18.4 

SUMA 404.5 404.5 404.5 404.5 404.5 404.5 

DIFERERCIA 879.35 879.35 879.35 879.35 879.3 879.35 
% 66.29 40.20 52.82 64.4 42.4 53.92 

FUENTE: CIESTAAM, 1995. 

En el cuadro anterior se observa que el porcentaje de margen que se apropia 

el intermediario es bastante amplio. El mayor porcentaje le queda a los 

intermediaristas que venden en los mercados publicos, seguido por el 

intermediario que vende a los autoservicios privados. El mernor margen es para 

aquellos intermediarios que venden el producto en los mercados sobreruedas. Cabe 

senalar que aunque no se tengan datos recientes sobre los margenes de 

comercializaci6n se sigue observando el mismo comportamiento en cuanto al 

porcentaje del que se apropia el intermediario. 

Otra forma de ver el canal de comercializaci6n es como sigue. De acuerdo a 

datos proporcionados por Coabasto se puededn identificar cinco canales de 

comercializaci6n: 
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a) Intermediario local, el cual comercializa cerca del 64% de la producci6n 

total. 

b) Intermediario de otras ciudades, este comercializa el 15%. 

c) Empacadoras locales, que contribuyen con el 15% ae la comercializaci6n. 

d) Comisionistas, los cuales participan con el 3 % y, 

e) Vinculacion directa entre productor y comerciante mayorista, el cual 

solamente comercializa el 3%. 

Este aspecto senala el enorme grado de intermediarismo que existe en el 

comercio del aguacate, ya que cerca del 79% del producto se negocia atraves de 

intermediarios, elevando necesariamente el nUffiero de agentes que intervienen en 

la comercializaci6n y elevando tambien el precio del producto. 

FIGURA 1. DIAGRAHA DE COMERCIALIZACION. 

IPRODUCTOR I 
I 

I ENPACADORA I 
I INTERNED. H COMER. MAYOR I STA. j INTERN. REGIONAL LOCAL 

Y COMISIONISTA 
URBANO I 

COMER. MEDIO '------

INDUSTRIAl MAYORISTA -

I 
ICOMER. MINORISTAJ REPRES. DE 

I 
PRODUCTORES 

I CONSUMIDOR J 

EXPORTACION 

FUENTE: FIRA, 1994. 

4.10 Exportaciones mexicanas de aguacate. 

Mexico a pesar de ser el principal product or mundial de aguacate solo 

comercializa al exterior una pequena cantidad de lo producido (al rededor de un 
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2%). Datos del periodo 1989-1994, indican que en promedio se han exportado tan 

s6lo el 2.73% de la producci6n, lo que senala que la exportaci6n es una area con 

enormes posibilidades que no se ha explotado al maximo. La tendencia de las 

exportaciones en lo que se retiere a los voltimenes comercializados, senala que 

se ha incrementado de manera importante en el periodo antes mencionddo en cerca 

de 150%; al de pasar 13,100.62 toneladas en 1989 a 32,928.86 toneladas en 1994, 

lo que indica que se tuvo un crecimiento promedio anual del 19.3%. 

En el caso del v~lor de las exportaciones la situaci6n es similar, ya que 

este rubro ha incrementado de manera importante en este periodo ( 156.5% de 

incremento), al pasar de 11,514.46 miles de d6lares en 1989 a 29,535 miles de 

d6lares en 1994. 

Los paises destinatarios del aguacate mexicano son: en Asia, Jap6n; en 

nuestro continente, Canada y en la Union Europea Francia, Inglaterra, Holanda, 

Suecia, Suiza, Alemania, Dinamarca y Belgica. Un estudio reciente de AGRO-MEX 

international senala que el crecimiento promedio anual de ventas en el mercado 

europeo en los pr6ximos anos podria alcanzar una tasa del 20%. Esto indica el 

crecimiento que han tenido los restaurantes de comida mexicana en Alemania y en 

el resto del Norte de Europa, a demas del consumo de aguacate cada vez mas 

generalizado en la dieta y cocina Europeas. 

CUADRO 13. PRODUCCION TOTAL Y PORCENTAJE DE EXPORTACION DE 
AGUACATE. 

PRODUCCIOR 
Aios EXPORTACIOBES TOTAL EXPORT ADO 

(tons) (tons) % 

1983/84 289.24 439,418 0.06 
1984/85 1,040.00 566,451 0.18 
1985/86 2,700 . 00 448,104 0.6 
1986/87 11,800.00 637,226 1.85 
1987/88 15,000.00 548,249 2.73 
1988/89 13,100.00 473,156 2.76 
1989/90 17,426.00 525,000 3.31 
1990/91 17,181.96 790,000 2.20 
1991/92 19,542.02 725,000 2.55 
1992/93 18,829.87 754,000 2.50 
1993/94 32,926.00 749,541 4.40 
1994/95 35,508.00 807,000 4.40 

FUENTE:ASERCA 1995. 
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En el cuadro anterior se puede observar que si bien Mexico no es un 

exportador neto de este producto tambien se observa que las exportaciones 

muestran una tendencia al crecimiento ya que el porcentaje de exportaci6n ha 

crecido de 1984 de 0.06% a 4.40% para 1995. 

CUADRO 14. EZPORTACION DE AGUACA'l'E. 

Aio VOLUME111 VALOR VALOR 
tons. miles de $ miles US $ 

1984 4.10 36.60 --
1985 1.04 146.22 --
1986 2.70 1501.53 --
1987 11.80 4.48 --
1988 12.00 22.21 --
1989 13.10 35.69 11.51 
1990 17.42 48.83 15.75 
1991 17.18 59.85 18.55 
1992 18.54 65.15 20.84 
1993 18.82 59.80 19.13 
1994 32.92 89.50 29.53 
1995 40.25 109.42 33.15 

FUENTE: SECOFI y ASERCA 1995. 

FIGURA 2. DIAGRANA DE COSECBA r JIANEJO POS'l'-COSECBA DE LA FRUTA 
PARA EZPOR'I'ACION. 

jselecci6n de huertas 

I 
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I 
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I 
jTratamiento Fitosanitario~ 

FUERTEz FIRA, 1992. 
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El diagrama nos muestra los pasos que debe seguir el aguacate en fresco 

desde la recoleccion en campo basta que este llega a los almacenes listo para ser 

exportado. 

CUADRO 15. EX.PORTACIONES NEXICANAS DE AGUACATE EN FRUTA POR 
DESTINO (Volumen. tons. ). 

EBE-DIC EBE-DIC EBE-DIC EBE-DIC 
PAIS 1992 1993 1994 1995 

Alemania 69.202 35.328 72.792 154.509 
Belgica-Lux. 20.160 10 99.983 663.232 
Canada 2780.497 1005.869 2613.005 2749.446 
Espana 89 16.632 55.800 62.032 
USA 3785.078 3121.815 4982.723 8899.183 
Francia 7262.547 8230.439 10267.211 16231.936 
Rolanda 85.716 123.057 698.720 1028.032 
Hong Kong 0 17.232 12 77.616 
Jap6n 300.548 973.972 1194.463 937.652 
Reino Unido 541.319 855.554 1501.899 1629.138 
Suecia 2.376 157.556 34.644 103.576 
Suiza 2419.600 18.598 2387.324 2693.670 

FUENTE: Informacion directa de BANCOMEX, 1996. 

CUADRO 16. EX.POR'l'ACIONES NEXICANAS DE AGUACA'l'E POR DES'l'INO 
(Valor, miles de dls.). 

EBE-DIC EBE-DIC EBE-DIC EBE-DIC 
PAIS 1992 1993 1994 1995 

Alemania 80.757 26.494 61.336 107.778 
Belgica-Lux. 21.416 16 106.125 516.567 
Canada 3262.927 963.557 2456.682 1552.497 
Espana 203 13.721 53.867 49.675 
USA 4391.813 2838.062 3376.731 5346.419 
Francia 8646.568 8579.088 10109.296 11866.374 
Rolanda 107.979 117.997 649.761 768.411 
Hong Kong 0 14.166 8 48.905 
Jap6n 356.443 925.817 1253.400 836.809 
Reino Unido 583.494 757.326 1309.688 1031.442 
Suecia 2.020 139.021 23.013 67.023 
Suiza 3131.910 18.623 2651.498 2908.400 

FUENTE: Informacion directa de BANCOMEX, 1996. 
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CUADRO 17. MERCADOS POTENCIALES DE EXPORTACION DE AGUACATE. 
(Proyecci6n a diez anos). 

Asumiendo una tasa de crecimiento de la poblaci6n del 1%. 

REGION POBLACION CONSUMO COBS. TOTAL 
(millones) percapita MILLONES 

Kgs. Kgs. 

BUROPA 

UE 357.0 0.67 240.97 
AELC3 i 35.1 0.45 15.79 I 

EUROPA DEL ESTE 151.8 0.112 17.00 
UNIOR SOVIETICA 318.1 0.045 14.31 

Total. europeo 288.07 

CUDCA DBL PACIFICO 
JAPON 129.5 0.225 29.13 
COREA DEL SUR 46.7 0.09 4.20 
TAIWUAR 22.0 0.09 1.98 
HORG KORG 6.0 0.45 2.70 
SIBGAPUR 2.5 0.09 0.22 

Total. CUenca Pacifico 38.23 

CAIIADA 29.0 0.67 19.57 

TOTAL DB LOS IIBRCADOS 345.87 

FUENTE: UN; OECD; IMF. 1988. 

4.10.1 Empaque y presentaci6n del producto. 

El empaque es la presentacion comercial de la fruta, es el resultado fisico 

de un proceso que se inicia con el corte o cosecha y culmina con la seleccion, 

clasificacion y empacado, este puede efectuarse verticalmente, horizontalmente 

o en forma inclinada, la fruta no debe sobresalir del nivel superior de la caja 

0 reja, lograndose de esta manera conservar mejor el aguacate y reducir las 

mermas toda vez que el aguacate empacado que tiene copete tiende a dafiar a 1a 

demas fruta, en el estibado y almacenamiento. 

Las cajas para su empaque pueden ser de madera o carton corrugado con 

aberturas que per.mitan la ventilacion para una o dos capas de fruta. Si se usa 

carton, generalmente se necesita de una resistencia al estallido de 1,725 k. Pa. 

(250 libras por pulgada cuadrada manometrica), para las cajas de una capay de 

1,900 k. Pa. (275 libras por pulgada cuadrada manometrica) para aquellas de dos 

capas de fruta. Los aguacates pueden empacarse en diferentes tipos de envase. 

3 AELC incluye a los paises de Australia, Finlandia, Islandia, Noruega, 
Suecia y Suiza. 
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CUADRO 18. CAJAS PARA EMPAQUE DE AGUACATE. 

TIPO DE DIMEBSIORES IRTERBAS CAPAC I DAD 1110. DE FRUTA 
EBVASE ( ML. Y PULGADAS) Kg. Y Lbs.) POR CAJA 

Para conswao 280 X 426 X 8 3.5-16 20-80 
interno. 

Caja alta 11 X 16 3/4 X 10 (30-35) 

Para export. 343 X 420 X 83 6-7 10-30 
Caja baja 13 1/2 X 16 1/2 X (13-15) 
(Flat box) 3 1/4 

Caja baja 343 X 420 X 95 6.5-7.5 12-30 
(Flat box) 13 1/2 X 16 1/2 X 

3 3/4 

FUENTE: Posibilidades de exportaci6n del aguacate. MAGDALENA 
JUAREZ A. 1995.Chapingo, Mex. 

4.10.2 Transporte. 

El autotransporte es un servicio mas agil y flexible que permite la carga 

y descarga en cualquier sitio y bora y puede llevar grandes y pequeiios volt2menes. 

Este ha desplazado sustancialmente al ferrocarril en el traslado de mercancias 

agricolas. Los productos agricolas hoy en dia se transportan tanto por via 

terrestre como por via maritima y aerea. Aunque en la actualidad el transporte 

multimodal ha adquirido gran importancia sobre todo en paises desarrollados. La 

revoluci6n mas importante en materia de trasporte, aparecida en los ultimos 

tiempos, ha sido el advenimiento del contenedor. En paises desarrollados, el 

transporte de mercancias en contenedores ha alcanzado niveles de utilizaci6n muy 

altos, llegando a representar un porcentaje muy importante (Dipp Varela, copilado 

por Garcia, 1984). 

"Son innegables las ventajas que el transporte de mercancias en 

contenedores, representa para los exportadores e importadores, tales como: a).­

Ahorro en los gastos de embalaje de las mercancias; eliminaci6n de danos a las 

mercancias por causa de los diversos manipuleos; disminuci6n en robos; mayor 

fluidez de transito para la mercancia en los diversos paises; eliminaci6n de 

muchos costos de el seguimiento de las mercancias, etc. 

La importancia del transporte se resume en los siguientes: 

l).- Permite 1a expansion de la agricultura por medio de la incorporaci6n 

de nuevas tierras a la producci6n. La viabilidad de que la nueva producci6n 

compita en los mercados de consumo depende en gran medida de los servicios y de 

los costos de transporte. 

2).- El acopio sin el transporte noes posible. 

3).- Por la necesidad de mover una producci6n marcadamente estacional y 

abundante a los lugares donde esta se demanda. 

4) .- El transporte eficiente reduce mermas y costos, beneficiando a 

productores y consumidores. 
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Tradicionalmente en Mexico el transporte del cultivo del aguacate se ha 

llevado acabo para el mercado interno en vehiculos sin refrigeraci6n no asi el 

aguacate de exportaci6n. En el anode 1995 el costo del trasporte fue de n$1.14 

a 1.24 por caja de 6 Kg. en trailers con refrigeraci6n de Michoacan ala ciudad 

de Mexico con 24 horas a la descarga. Para exportaci6n han entrado companias 

transnacionales como England & Sons, Inc. y Maerk, la primera para transportaci6n 

terrestre a Canada, via EUA yen contenedores cerrados, con un costo de n$3.11 

por caja de 6 Kg. incluyendo seguro y la segunda a Francia con un costo de n$9.18 

por caja de 6 Kg, via maritima. 

4.11 La industria del aguacate en Mexico. 

La industrializaci6n transforma fisicamente al producto para preservarlo y 

hacerlo asequible al consumidor, anadiendole utilidad de forma. A esta funci6n 

se le conoce tambien como conservaci6n y procesamiento. Se habla de conservaci6n 

cuando la transformaci6n es superficial y no afecta sustancialmente la forma del 

producto, la congelaci6n, la refrigeraci6n, el encerado, el evaporado yotros son 

ejemplos de la conservaci6n. 

En algunos productos la industrializaci6n es necesaria, porque aquellos no 

pueden ser consumidos directamente. 

El grado de transformaci6n o las practicas de conservaci6n que se les aplica 

a los productos dependen de la demanda efectiva, de la estacionalidad de la 

producci6n y del consumo (Mendoza, 1989). 

En cuanto a la industria del aguacate mexicano, esta se encuentra de la 

siguiente manera: 

Mexico cuenta con 45% de la producci6n mundial siendo el pais productor mas 

importante del mundo y al mismo tiempo el mas grande consumidor. 

Estimaciones de la producci6n anual total varian de 500 a 700 mil toneladas 

(SARH, 1990; PAZ-VEGA, 1989). La producci6n ha estado incrementandose de manera 

constante desde 1956 (SARH, 1990). Nuevas huertas fueron plantadas, a lo largo 

de los ochenta, y las condiciones macroecon6micas de Mexico fomentaron la 

producci6n para la exportaci6n. Michoacan cuenta con el 85% de la producci6n 

nacional (SARH, 1990, Illsley, 1991.) ademas, de que el estado cuenta aun con 

superficie plantada que todavia no esta en producci6n, dicha superficie se estima 

alrededor de 15 mil has. 

Empresas competitivas. 

En la actualidad se han instalado empresas competitivas que llevan acabo el 

empacado con una alta tecnologia, como son Miss6n, Aguamich, Purepecha, etc. que 

han puesto empacadoras y frigorificos modernos que permiten un eficiente manejo 

de selecci6n y empaque capaz de competir con empresas de Estados Unidos. 
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V. PANORAMA MUNDIAL DEL AGUACATE. 

5.1 Producci6n. 

A nivel mundial la producci6n de aguacate ha registrado un comportamiento 

con altibajos de 1992 a 1995, registrando un decremento del 3.3% de 1992/93 a 

1993/94, para posteriormente volver a recuperarse en 1994/95 al crecer en 2.9%, 

s~."l considerar la producci6n de EUA. La mayor parte de la producci6n de aguacate 

se encuentra en el continente americano, quien aporta mas del 80% del total del 

mundial, destacando Mexico como el principal productor. 

Son seis los principales paises productores: Mexico, Estados Unidos, Israel, 

Sudafrica, Chile y Espana. 

CUADRO 19. PRINCIPALES PAISES PRODUCTORES DE AGUACATE. 
(miles de toneladas metricas). 

PAIS 92/93 93/94 94/95 PROM. 

IIBIICO 725 709 718 711.3 

E.U.A. 264.5 137.6 --- 201.0 

ISRAEL 49.5 49.0 60 52.8 

SUR AFRICA 37.8 34.4 51.2 41.1 

CHILE 45.0 45.0 50.0 46.6 

ESPARA 56.0 46.0 30.0 44.0 

FUENTE: ASERCA con datos del USDA, 1995. 

De estos paises resalta el caso de Mexico y Chile, naciones que en los 

ultimos ocho anos han visto incrementar de manera importante su producci6n. Asi 

mientras que en 1986/87 la producci6n mexicana de aguacate alcanzaba las 448.1 

miles de toneladas, para 1994/95 se alcanzaron 718 miles de toneladas, es decir, 

60.2% mas, en el ciclo 1991/92 se registr6 el mayor nivel de producci6n con 780 

mil toneladas, 74% mayor al nivel de producci6n de 1986/87 que fue considerado 

el mas bajo. 

Por su parte la naci6n sudamericana de Chile, logra una citra de 28.9 miles 

de toneladas en 1985/86 y en 1994/95 esperaba obtener su maximo nivel de los 

ultimos diez anos, esperando cosechar 50 mil toneladas, lo que representa un 

incremento de 73%. 

Sudafrica y Espana tambien registran un comportamiento positivo de su 
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produccion en los ultimos diez anos, donde la primera paso de 16.4 mil toneladas 

en 1984/85 a 51.2 en 1994/95, esto es un aumento del 212.2%, con 19.8%. Una 

situacion similar sucede con Espana, aunque disminuyo su produccion en el ultimo 

ciclo. 

Caso aparte son los EUA e Israel naciones que han registrado un importante 

descenso en su produccion de este fruto. Asi en la nacion americana paso de 171 

mil toneladas en 1985/86 a 137 mil en 1993/94, es decir una reduccion del 19.6%, 

con caidas relevantes como la registrada en el ciclo 1989/90, donde apenas 

alcanzo una produccion un poco mas de 120 mil toneladas; mientras que el descenso 

en Israel es del 52./% de 1986/87 a 1994/95. Cabe destacar que la produccion 

israelita ha sufrido serios altibajos, tal es el caso del ciclo 1987/88, cuya 

caida fue alarmante al pasar de 128 mil toneladas a 30 mil y registrar una 

disminucion todavia al siguiente ciclo con apenas 14 mil toneladas. 

Por muchos anos, el comercio mundial del aguacate no ha tenido un papel 

trascendental como lo tienen otros frutos como la naranja, manzana, etc., pero 

en la presente decada la demanda del mismo se ha incrementado sobretodo en 

Europa. Es import ante resal tar que EUA ademas de ser el segundo product or mundial 

de este fruto, es tambien de los principales abastecedores al mercado europeo, 

pese a que el aguacate mexicano y chileno, por ejemplo, tambien son exportados 

bacia ese continente, pero dada la infraestructura de transporte de los 

estadounidenses, su producto se coloca mas facilmente en esos mercados e incluso 

a un mejor precio, dejando el mercado remanente al resto de los productores, 

cuando la cosecha de Estados Unidos esta en su etapa baja. 

5.2 Principales paises exportadores. 

Los cuatro principales paises exportadores a nivel mundial de aguacate, son: 

Israel, Chile, Estados Unidos y Mexico. 

Israel exporto el 57.89% de su produccion total en 1991, la cual se 

incremento en el ano siguiente al 81.08% de su produccion total. A partir de 1992 

su exportacion se ha mantenido relativamente constante, por arriba del 70% de su 

produccion total, trayendo consigo una reduccion en el con sumo interno del 
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producto. Israel proporciona el 2.64 % de la produccion a nivel mundial. 

Chile ha incrementado sus e x portaciones constantemente desde 1980 basta 

1992, de 12 toneladas ha 16,654 toneladas respectivamente, en 1993 bajo 

drasticamente sus exportaciones a 5,000 toneladas. Chile exportaba en 1980 el 

0.05 % de su prod uccion total y en 1992 solo el 37 . 01%; en 1993 la redujo al 

11.11 % de su produccion total. Chile provee el 3.12% de la produccion mundial. 

Estados Unidos de America tan solo en exportaciones a Japon ha tenido 

grandes incrementos. En 1981 exporto a Japon 87.11 toneladas. Para 1985 exporto 

a Japon 4,617.3 toneladas, un incremento de 53 veces, de este aiio comenzo a 

decrecer debido a la entrada de aguacate mexicano al Japon, en 1989 solo exporto 

lo equivalente al 0. 87 % de su produccion total. En 1990 solo exporto 991 

toneladas a Japon, en 1993 aumento a 3,153 toneladas. 

CUADRO 20. PRINCIPALES PAISES EXPORT ADORES DE AGUACATE. 

Aio EXPORTACIOJIES PRODUCCIOB PORCEIITAJE 
(T) TOTAL 

ISRAEL 
1980-81 6,300 8,000 78.75 
1983-84 42,600 52,500 81.14 
1986-87 98,000 127,000 77.17 
1987-88 26,000 33,300 78.08 
1988-89 13,000 17,900 72.65 
1989-90 35,700 45,700 78.18 
1990-91 38,600 52,700 73.24 
1991-92 50,300 74,400 67.61 
1992-93 27,100 38,000 71.32 
CHILE 
1986-87 1,200 28,900 4.15 
1988-89 3,592 37,000 9. 71 
1989-90 11 '557 38,800 29.79 
1990-91 13,957 39,000 35.78 
1991-92 16,654 45,000 37.01 
1992-93 5,000 45,000 11.11 
ESTADOS UJIIDOS 
1980-81 87.12 
1981-82 566.27 
1986-87 2177.95 
1987-88 4617.25 
1988-89 2395.75 174,729 0.87 
1989-90 1524.57 126,145 0.62 
1990-91 784.06 141,567 0.55 
1991-92 167,576 
1992-93 264,491 

FUENTE: USDA 1994 
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5.3 Principales paises importadores de aguacate. 

Japon es un importante mercado de importacion de aguacate a nivel mundial, 

ya que ha tenido un incremento rapido en su consumo, en 1981 consumia 152.45 

toneladas (equivalente al 0.01% de la produccion mundial), en solo 13 aiios 

consume 3,472 toneladcs (equiva1ente al 0.24% de la produccion mundial, teniendo 

un incremento de 2,277% en este periodo. 

La aportacion de Mexico a su mercado ha sido variable. En 1989 Mexico aporta 

el 37.47% (1,009 toneladas). En 1990 aporto el 57.88% (1,252 toneladas); en 1991 

el 61.75% con 1,645 toneladas; en 1992 abastecio el 39.29% (1,398 toneladas); en 

1993 Mexico abastecio tan solo el 8.9% con 309 toneladas, el resto lo exporto 

EUA. 

Estados Unidos a pesar de exportar grandes vol!lmenes de aguacate de 

excelente calidad es un pais importador de aguacate, que compra aguacate en 

fresco (fruto) y aguacate procesado (pulpa). 

Mexico presento importaciones de aguacate el aiio de 1991 (70 toneladas), 

para el siguiente aiio solo se reportan 15 toneladas, esto se debio a la epoca en 

donde el mercado requirio de importar cuando los precios del producto le 

resultaron atractivos a las empresas comercializadoras ya que la produccion del 

estado de Michoacan disminuye drasticamente en los meses de agosto y septiembre. 

5.4 Precios internacionales. 

Dentro del mercado estadounidense, uno de los mas import antes en el comercio 

de aguacate, el comportamiento de las cotizaciones ha sido de una clara tendencia 

a la baja en sus distintos mercados. 

El principal abastecedor al mercado de EUA es el estado de California, si 

bien se perciben de otros origenes como Espana, Israel, Sudafrica y chile. El 

producto predominante es el californiano, por ello no es frecuente encontrar 

aguacate de estos paises, salvo en ciertas epocas del aiio. 

En 1994 las cotizaciones del aguacate Hass (en presentacion de caja de 48 

libras) de origen californiano en los principales mercados de EUA, alcanzaron a 

registrar una presencia relativamente estable, lograndose en noviembre los 
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maximos niveles, en los Angeles, Nueva York, Chicago y San Francisco, cuando la 

oferta estaba contraida y los precios rebazaron los $5 dls/kg. El mercado que 

registr6 las cotizaciones mas bajas durante el ana fue el de los Angeles, con un 

precio promedio anual de $3.44 dls./kg.: lo sigui6 Chicago con $5.58 dls./kg.; 

el tercero Nueva York con $3.76 u ... s. I kg. y finalmente San Francisco con un precio 

promedio de $4.38 dls./kg. 

Las cotizaciones para 1995 fueron las siguientes: Nueva York, Chicago y San 

Francisco con 3.73, 3.65 y 3.67 dls./kg. respectivamente; precios registrados en 

el mes de enero cuando el producto disminuye su oferta. 

VI. ANALISIS DE RESULTADOS. 

Una vez realizado el estudio minucioso sabre la propblematica en la 

producci6n y comercializaci6n del aguacate tanto a nivel nacional como a nivel 

internacional se presenta un analisis sabre las perspectivas de exportaci6n, asi 

como las caracteristicas de cada uno de los mercado objetivos y la implicaci6n 

que conlleva el incursionar en dichos mercados. 

La importancia de los mercados externos para el aguacate de Mexico no debe 

subestimarse ya que representan una opci6n que es necesaria y conveniente. 

Los paises desarrollados de Europa, Norteamerica y el Lejano Oriente 

constituyen las mejores posibilidades para la diversificaci6n de los mercados, 

puesto que cuentan con mas de 700 millones de consumidores con alto poder 

adquisitivo. Por su volumen exportado, la exportaci6n de aguacate tiene una 

participaci6n reducida en la actividad aguacatera del pais; sin embargo, 

representa una area que debe ser apoyada y desarrollada, por el potencial 

econ6mico que tiene para beneficiar en el futuro a los productores y a la naci6n 

en su conjunto. 
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El producto . 

Los aguacates que se comercializan en el mundo son el fruto de una misma 

especie biologica , pero de origenes y variedades muy diversas. Los cultivares 

subtropicales son los mas importantes. En Europa, la variedad Hass, que se 

produce extensivamente en Michoacan , es preferida en Francia, Inglaterra, Los 

Paises Escandinavos y la region Franco-Suiza (IMCE, 1985 y Paz 1985). Lo mismo 

sucede en Japon, Estados Unidos y Canada, aunque en este es bien recibida la 

variedad del Fuerte (Paz, op. cit.). En Alemania, Austria y otros paises Europeos 

se consume mas la variedad del Fuerte por su color verde ( IMCE. op. cit.). Esta 

situacion ha determinado el destino de la produccion del aguacate mexicano, 

especialmente de la variedad Hass. 

El aguacate se consume de diferentes maneras en los distintos paises. En 

Francia se sirve como entrada, acompanado de ciertos aderezos como la vinagreta; 

en Canada y Alemania tambien se sirve de manera similar. En Austria se prepara 

como pure, con ajo, cebolla y pimienta, para untar sobre pan. En Inglaterra yen 

otros paises Europeos se emplea como un complemento de otros platillos, como 

carnes y mariscos, y como un bocadillo opcional. En Japon se prefiere en forma 

natural, sin preparacion, acompanado por una salsa de soya (PAZ op. cit.). En 

Estados Unidos el 82% de los consumidores lo comen en ensaladas, guacamole, dips 

y en rebanadas para sandwiches; un 8 % de los norteamericanos que consumen 

aguacate lo usan como cosmetico (De La Cruz, 1984). 

El aguacate mexicano que ha llegado a los mercados foraneos lo ha hecho 

respetando las normas de calidad vigentes en ellos, y generalmente, con niveles 

de calidad mas que aceptables (Nagu, 1980 y Juarez, 1995), sin embargo, con 

relativa frecuencia se reporta la llegada de envios de mala calidad. Los 

problemas que se presentan mas frecuentemente son los desordenes fisiologicos, 

como el dano por frio y enfermedades como la Antracnosis (Fruticultura de 

Michoacan, 1987 y 1989). Las razones de estas fallas son muchas y complejas, ya 

que va desde deficiencias en el cultivo, a nivel de campo, basta manejo 

inadecuado en el empaque y almacenamiento, ademas de las peculiaridades 

fisiologicas del fruto , que todavia no se conocen bien y no se pueden controlar 
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del todo (Universidad Michoacana, 1987). 

Un problema de enorme trascendencia en el aguacate mexicano es la presencia 

de plagas que se alojan en el fruto, y que por lo tanto tienen importancia 

cuarentenaria en naciones que tienen producci6n domestica. La existencia en el 

pais de diversos barrenadores del hueso y de l .t mosca de la fruta, provoco que 

Estados Unidos impusiera desde hace muchos anos (ochenta y tres anos) una 

prohibicion a la importacion del producto mexicano (Fruticultura de Michoacan, 

1986 y 1987). Esto es sin duda, una medida proteccionista de naturaleza no 

arancelaria, reconocida asi por el GATT (Wright, et. al., 1987). 

Japon tiene fama de ser un pais especialmente estricto en este aspecto y 

Michoacan ha exportado exitosamente a ese destino durante anos (California 

Avocado Society Yearbook, 1989). Los productores de otras frutas y hortalizas de 

California se sienten molestos y tratados injustamente cuando otros paises, como 

el mismo Japon les imponen cuarentenas de este tipo; ellos saben bien que estas 

medidas son proteccionistas y no precisamente cientificas (Wright. et. al. op. 

cit.). 

Envases y empaque. 

En lo referente a los envases y empaques, Mexico sigue las normas y 

practicas a veces obligatorias, que se emplean en los mercados internacionales. 

Se empaca en caja de carton, con capacidad de 4 Kg. para Europa, y de 5.7 Kg. 

para Japon y Canada. Esta ultima presentacion incluye una charola que va en el 

interior de la caja, con la distribucion exacta de la fruta. Ademas, estos 

envases se agrupan en pallets, para permitir el manejo mecanizado de la caja, que 

se acostumbra en los paises destino (Aguilera, 1982, Paz, op. cit. y Universidad 

Michoacana, 1987). El diseno de las etiquetas (colores, simbolos y letras) ha 

mejorado notablemente en el transcurso de los anos, asi como la resistencia y 

calidad de las cajas de carton. La fruta mexicana llega a los mercados bajo 

diferentes marcas, ya que cada exportador maneja por lo menos, una de ellas; la 

idea de comercializar toda la fruta de Michoacan bajo una sola marca se ha 

considerado en diversas ocasiones. 

65 



De manera analoga a lo que sucede en el mercado nacional, los paquetes 

utilizados son suficientes para proteger y mane jar el producto, pero no se 

emplean para proyectar mas imagen de la fruta mexicana, ni para comunicar nuevos 

usos, caracteristicas y beneficios del aguacate. El consumidor extranjero utiliza 

esta fruta de forma poco variada (IMCE, op. cit., P;!Z , op. cit. y De La Cruz, op. 

cit.); ademas, en Europa casi siempre al aguacate con Israel, sin que el producto 

mexicano tenga un reconocimiento propio. Surge pues la posibilidad de emplear los 

empaques para combatir esta situaci6n y asi promover un incremento en el consumo 

del aguacate de Mexico; Esto es particularmente importante en Europa, puesto que 

alla la fruta se expone ala venta en su embalaje de origen (IMCE, op. cit.). 

Ademas, tambien ayudaria a estos prop6sitos la utilizaci6n de etiquetas adhesivas 

que vayan en cada fruto, algo que ya hacen algunos exportadores. Finalmente, no 

debe perderse de vista la posibilidad de desarrollar otro tipo de envases 

destinados al consumidor final que sean utiles, creativos y orientados a 

segmentos especificos, de los mercados, de modo que se mejore en ellos la imagen 

y el consumo del producto mexicano. 

El desarrollo de nuevos productos, obtenidos mediante la industrializaci6n 

del aguacate, es especialmente importante en los mercados internacionales. El 

mayor consumo de aceite de aguacate para la fabricaci6n de cosmeticos tiene lugar 

en Europa (Fruticultura de Michoacan, 1988); las pulpas congeladas tambien 

podrian ser comercializadas en ese continente, especialmente en los paises donde 

los hdbitos de consumo permitirian facilmente su adopci6n. En EE. UU estos 

productos son particularmente valiosos, pues al estar bajo cuarentena la fruta 

fresca, se convierte en la unica posibilidad para tener acceso al mercado. En 

esta naci6n, el consumo de frutas y verduras congeladas se ha venido 

incrementando desde 1965 (Learn, 1987 y Palmer, 1988). El aguacate procesado 

ademas de adaptarse a la mayoria de los usos que el consumidor norteamericano le 

da a la fruta fresca (Ponce, 1981), ya que se comercializa en ese pais; las 

ventas en pulpa y guacamole congelados se incrementan sustancialmente a medida 

que se distribuyan mas directamente hacia las amas de casa (Toymey, 1987 y White, 

1989). Los productos procesados tienen ademas la gran ventaja de ser mucho menos 
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perecederos que el aguacate fresco, con lo que se evitaria en gran medida los 

problemas de calidad que actualmente se present an. Adicionalmente, son bienes mas 

almacenables, que podrian venderse en mejores condiciones en las epocas en que 

los mercados tienen abastecimiento mas limitado, sin que importe la 

estacionalidad con que se produce su materia prima. En Michoac i n ya es palpable 

el interes por industrializar el aguacate para la exportaci6n de sus derivados, 

y existen empresas que hacen esfuerzos serios para producir aceite, pulpa y 

guacamole congelado (Desjonqueres, 1989). 

CANALES DE DISTRIBUCION A NIVEL INTERNACIONAL. 

Los canales de distribuci6n que llevan el producto mexicano al consumidor 

extranjero varian de pais en pais. En todos los casos el fruticultor vende su 

producto a un acopiador local, que opera a la vez como exportador. En el caso de 

Europa, el exportador le envia la fruta a un importador mayorista, cuyo 

establecimiento se ubica casi siempre, en los grandes mercados centrales como 

RUNGIS, en Paris, y NEW COVENT GARDEN en Londres. Es frecuente, sin embargo, que 

entre el exportador mexicano y el importador europeo exista un agente que los 

enlace. El importador Europeo distribuye el producto por dos vias principales: 

una es bacia las centrales de compra de los grandes supermercados de donde se 

transfieren precisamente a este tipo de establecimientos para su venta al 

detalle; la otra es bacia los mayoristas locales, quienes lo venden a su vez, a 

varios tipos de detallistas (IMCE, op. cit. y Paz. op. cit.). En los casos de 

Suecia, Suiza, Noruega y Dinamarca, los canales estan mas integrados 

verticalmente y es comiin que las firmas importadoras sean propiedad de las 

grandes cadenas de supermercados (IMCE. op. cit.). 

Los exportadores michoacanos han intentado vender en esta forma tambien en 

Europa, lograndolo en algunas ocasiones, en especial durante el periodo de 

escases, o cuando el exportador ya se ha ganado la plena confianza del importador 

(DE LA CRUZ, op. cit.). Este tipo de venta disminuye los riesgos del exportador, 

pero lo enfrenta al requerimiento de calidad mas estricto, y a una expectativa 

de menores precios (Toymey, op. cit.). La venta a comisi6n, que permite una mayor 
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flexibilidad para introducirse al mercado aunque con riesgos mas grandes para el 

exportador es la modalidad preferida en Europa. El 85 % de las operaciones de 

importaci6n de frutas y legumbres de ese continente siguen este esquema . Israel, 

Sudafrica y Martinica venden sus aguacates a comisi6n, pero s~empre tienen 

representantes en el mercado para controlar el proceso de venta (l"MCE, op. cit. 

y PAZ, op. cit.). En ambas modalidades, la fijaci6n de los precios tiene lugar 

principalmente en el nivel de importador-mayorista, ya que la estructura de los 

canales implica siempre el paso por un mercado central, de manera parecida a lo 

que ocurre en los mercados regionales. Vale la pena hacer notar que mientras las 

exportaciones mexicanas no sean lideres en sus mercados, sino complementarias a 

las de otros origenes, los exportadores nacionales solo pueden aceptar los 

precios vigentes en el exterior, con una posibilidad minima de influenciarlos 

pues la cantidad que exporta Mexico anualmente ( 2. 7 % de su producci6n) no 

altera el precio en el mercado internacional de este producto. Por otro lado, 

mientras el mercado nacional sea dominante y se destinen a la exportaci6n 

solamente cantidades moderadas, el exportador tampoco tiene control sobre el 

precio de los mercados locales de acopio, puesto que este se fija por las 

condiciones de oferta y demanda domestica; se convierte asi en el intermediario 

mas debil del canal de distribuci6n al exterior, quien menos control tiene sobre 

los precios tanto cuando compra como cuando vende. 

a) Transporte. 

El transporte es, probablemente, la funci6n mas compleja y costosa de la 

exportaci6n. Lomas comun es emplear contenedores maritimes, que se complementan 

con camiones refrigerados para los traslados terrestres. Uno de los principales 

problemas del comercio exterior del aguacate mexicano es la escaces de lineas y 

rutas que unan a Mexico con los mercados foraneos, por lo que la mayoria de los 

envios cruzan el Atlantico desde Houston, y el Pacifico desde Seattle o 

Vancouver. El costo y los riesgos de esta funci6n recaen en el exportador, el 

agente de enlace o el importador, segun se haya negociado. 

Para el mercado interno el transporte se lleva acabo en vehiculos sin 
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refrigeracion . El costa de transporte es de $1.14 por caja de 6 Kg. El trailer 

refrigerado de Michoacan a la ciudad de Mexico con 24 horas para descarga. Para 

la exportacion han entrada companias trasnacionales como son England & Soons, 

Inc. y Maerk, la primera para transportacion terrestre a Canada con un costo de 

$3.15 por caja de 6 Kg. incluyendo el seguro y la segunda a Francia con un cost .•;, 

de $9.18 por caja de 6 kg. (Juarez, 1995). 

b) Almacenamiento. 

La funcion de almacenamiento tambien resulta complicada, especialmente 

porque gran parte de la misma se realiza en los medias de transporte, con los 

problemas, costos y riesgos que esto conlleva. Estos factores se hacen mas 

importantes en la medida en que el periodo de almacenamiento se prolonga. 

COSTOS Y MARGENES DE COMERCIALIZACION PARA EL PRODUCTO EN FRESCO. 

El proceso de mercadeo para el aguacate de exportacion es, desde luego, 

mucho mas complejo que en el mercado nacional, y por lo tanto, significativamente 

mas costoso. La fruta, al ser cosechada, esta todavia muy lejos de la mesa 

extranjera, y requerira que se le den muchos servicios para poder llegar; esta 

situacion hace que la mayor parte del dinero que paga el consumidor se emplee en 

cubrir los costas de la comercializacion y que al productor le llegue una 

proporcion menor. Se asume una exportacion a Francia, bajo la modalidad de venta 

a comision con un precio a nivel mayorista de 11 francos franceses por kilogramo. 

En estas condiciones corresponde al detallista un margen de 33.5%; al mayorista, 

6.04%; al importador extranjero un 9.95%; al exportador un 33.93%, obteniendo el 

fruticultor solo un 14.56% (Jimenez, 1995.). 

Las funciones mas costosas son el financiamiento y la toma de riesgos, el 

pago por estas funciones, las utilidades de los distintos intermediarios, 

ascienden al 3 9. 9% del valor que el consumidor paga por el producto (JIMENEZ, Op. 

Cit.). Otras funciones con costas relevantes son el transporte, tanto maritima 

como terrestre, que absorbe el 15%; el empaque representa el 7.43%; los aranceles 

y tramites aduanales el 4.5% y el almacenamiento el 1.87%. 
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La distribuci6n de estos porcentajes varia de acuerdo al tipo de venta y de 

acuerdo al pais al que se esta exportando. 

PROMOCION. 

La comercializaci6n del aguacate mexicano se lleva acabo por medio de la 

Asociaci6n de Empacadores, Exportadores de Aguacate Mexicano (ASEEAM), que es una 

organizaci6n de productores, la cual se hace cargo de la recolecci6n, empaque, 

distribuci6n y difusi6n tanto al mercado extranjero como al nacional y al local. 

Las exportaciones de aguacate mexicano representan alrededor de un 2% de la 

producci6n nacional, de las cuales un buen porcentaje esta dirigido a los 

mercados de Francia, Inglaterra y Alemania. Actualmente los envios de producto 

se llevan acabo principalmente por barco, aunque tambien se llevan embarques por 

avian, principalmente a aquellos mercados que exigen una entrada rapida de 

frutos. 

Esta Compaiiia es la responsable de las campaiias publicitarias y de promoci6n 

del aguacate, por lo cual se hace indispensable el echar mano de los medios de 

comunicaci6n con que se cuente como son: carteles, anuncios periodisticos, 

revistas, comerciales publicitarios en radio y television, realizandose esto en 

los diferentes idiomas, dependiendo del mercado del que trate (idioma ingles, 

frances, espaiiol, italiano, entre otros). 

A diferencia de lo que ocurre en el mercado interno, las actividades de 

promoci6n han jugado un papel muy importante en el desarrollo de los principales 

mercados internacionales. En Europa y de manera especial en Francia, Israel ha 

hecho grandes esfuerzos con campaiias genericas en favor del aguacate; sus 

"semanas del aguacate" en los supermercados han sido muy trascendentes (FIRA, 

1992). De esta forma Mexico y los otros paises que empezaron a vender su fruta 

en Europa despues de Israel, resultaron muy beneficiados, de modo similar, 

California ha promovido este producto en Japan, resultando muy favorecido Mexico 

indirectamente. 

La mezcla de actividades promocionales debe variar de acuerdo al pais de que 

se trate. En algunos, el mercado ya esta mas desarrollado, el producto se conoce 
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y se consume; en la mayoria de estos casos, Mexico no es el lider del mercado, 

sino que tiene una participacion minoritaria; tal es el caso de Francia, 

Inglaterra, probablemente Suecia, y seria el de Estados Unidos cuando se derriben 

sus barreras proteccionistas. Exist en otras naciones, con mercados menos 

desarrollados, donde el aguacate apenas se conoce y apenas se consume; en ellos 

Mexico podria llegar a ser el lider, por su gran volumen de produccion y porque 

las otras naciones productoras no tienen la capacidad para satisfacer plenamente 

esos mercados; en este caso estan Alemania, Italia, Japon y otra naciones 

Asiaticas. 

Las actividades promocionales tendrian que orientarse a fijar la imagen de 

Mexico como proveedor del mejor aguacate, a dar credibilidad al exportador 

nacional y a establecer con claridad la mejor calidad de la fruta mexicana, en 

otras palabras, habria que continuar con algo parecido a la campana del 

"autentico" aguacate mexicano. 

ORGANIZACION. 

Con ello se trata de que todos los productores, sociedades de comercio 

exterior y las empresas exportadoras mejoren su rentabilidad, amplien su control 

sobre el mercado internacional y contribuyan a la expansion de las exportaciones. 

En la evolucion de estas surgio la Asociacion de Empacadores Exportadores de 

Aguacate Mexicano (ASEEAM). Esta organizacion viene a satisfacer una necesidad 

importante, pues el logro de sus metas es de gran trascendencia para toda la 

actividad aguacatera. Desafortunadamente no ha logrado congregar en su seno a la 

totalidad de las firmas exportadoras lo cual le resta representatividad. 

A pesar de los objetivos, las acciones y las tendencias de ASEEAM van 

dirigidas al mejoramiento y la expansion de las exportaciones, existen problemas 

que por su magnitud rebasan a esa organizacion y hacen recaer la responsabilidad 

de su solucion, no solo a los exportadores, sino tambien en los fruticultores. 

El establecimiento de un servicio de estadistica e informacion de mercados 

foraneos es otro caso; la necesidad de complementar las normas de calidad de los 
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paises importadores con otras normas especificas para la fruta mexicana (grado 

de madurez, refr igeracion, etc.) es otro de los problemas, al igual que la 

carencia de investigacion para resolver las dificultades fisiologicas y 

patologicas post-cosecha. 

Para alcanzar todas las metas que la exportacion exitosa impone, es preciso 

contar con una union de productores fuerte y completa, la propuesta legislativa 

que la union regional ha venido proponiendo es tambien muy util para apoyar a 

la exportacion. Con ello se pretende que las autoridades estatales den el apoyo 

debido a las juntas de productores y decidan de una vez por todas darle a la 

union regional y a la ASEEAM el marco juridico, el apoyo y el reconocimiento que 

merece. (Chavez, 1980). 

PRODUCTOS DERIVADOS DEL AGUACATE. 

a) Productos alimenticios. 

Muchos intentos se han hecho por procesar la pulpa del aguacate (CRUES, 

1951), propuso mezclarla con azucar en una proporcion de 3:1, colocandola en 

latas selladas hermeticamente y almacenada a -17.8 °C. 

Se han realizado trabajos sobre guacamole criosecado y empacado en atmosfera 

de nitrogeno o vacio, almacenando el producto a temperaturas de 38, 20, 4 y -18 

oc por 48 semanas, con resultados aceptables (Nagu, 1980); Chavez y Corrales op. 

cit. hicieron estudios sobre la conservacion de la pulpa del aguacate en 

atmosfera de nitrogeno y adicion de acido ascorbico y bisulfito de sodio como 

aditivos antioxidantes, conservando la pulpa en frasco de vidrio, los cuales se 

mantuvieron en refrigeracion (4+1 °C) por tres meses. El mejor inhibidor resulto 

el acido ascorbico (1500 ppm) y el efecto positivo del nitrogeno fue contundente 

para evitar el obscurecimiento. 

Carballo y Scaffed (1983), describen un procedimiento para la preparacion 

de una pasta de pulpa de aguacate, abarcando: lavado, pelado, remocion del hueso, 

trituracion de la pulpa con prensa de tornillo, eliminacion de fibra por 
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tamizado, homogeneizacion con aditivos, empacado en contenedores de P.V.C. de 250 

gramos y almacenados a 8+1 grados centigrados. Todas las muestras conteniendo 

1.3% de NaCl, 9.2% de azucar, 0.2% de acido ascorbico, 0.1% de acido sorbico, 0.3 

% de tripolifosfato, 0.5% del espesador Firmenich FHC-T y 0.0007% de EDTA (como 

base de grasa). Los resultados indicaron que la calidad permanece aceptable 

despues de 55 dias de almacenamiento: la formulacion con 0.6% de anexomeros tuvo 

las mejores caracteristicas. Las muestras no refrigeradas se deterioraron mas 

rapidamente. 

Covarrubias y Valle (1984) procesaron pulpa de aguacate con aditivos y un 

tratamiento termico rapido: la pulpa fue enlatada y conservada en refrigeracion 

(4*+1*C) por siete dias. La pulpa tratada con 0.1% de sorbato de Potasio, 0.01% 

de S02 BOO PPM. del colorante verde limon, bajo las condiciones de 75 grados 

centigrados y un PH de 6.7, dio como resultado una baja oxidacion de las grasas 

( 17.7 gr. de yodo absorbido en 100 gr. de pulpa), baja cuenta microbiana (73+25 

M.O. en 1 gr. de pulpa) y calidad sensorial palpable. 

Delgado-Rosas y Valle-Vega ( 1985), probaron un metodo de lavado a chorro con 

nitrogeno de la pulpa de aguacate de la variedad Hass, al vacio y una atmosfera 

de S02, empacada en peliculas plasticas, teniendo buenos resultados con el 

metodo. 

Desjorqueres ( 1989) registro una patente francesa de procesamiento de 

aguacate, mezclado con otros productos alimenticios como carne de pollo, jugo de 

carne con frutas y hortalizas. La mezcla se prepara en una atmosfera inerte de 

nitrogeno, por medio de un proceso de trituracion/emulsificacion. 

b) Extracci6n y refinaci6n del aceite. 

Por el instituto imperial Britanico, en 1918 ya habia puntualizado la 

posibilidad de usar el aceite de aguacate como una fuente de grasa, propia para 

propositos comestibles (Human, 1987). Este mismo autor senala que en 1934 la 

campana de comercio del estado de California usaron frutos de aguacate manchados 

y de desecho para extraccion de aceite; y que el metodo centrifugo de extraccion 

data de 1958. 
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La intension de los metodos es el de lograr la maxima extraccion sin danar 

la calidad del aceite. aunque la extraccion con solventes ofrece el maximo 

rendimiento, tiene los inconvenientes de altos costas de la instalacion de la 

planta ademas del peligro constante de incendio y explosion del solvente. Por 

otro lado la completa separacion del solvente es un proceso dificil que requiere 

de un equipo sofisticado y que aun asi pueden quedar pequenas fracciones del 

solvente en el aceite, en detrimento de su calidad. 

Utilizaci6n del aceite. 

Farmacologia. 

Pierce (1959) senalo que el aceite de aguacate es uno de los lipidos mas 

valiosos, siendo el quinto de la lista de los aceites conocidos mas deseables 

como agentes anticolesterol. Esto debido seguramente a que se trata de un aceite 

en cuya composicion, los acidos grasos insaturados representa del 80 al 85%. 

El uso abundante de aceites insaturados en la dieta, se ha encontrado que 

retarda y previene la acumulacion y formacion de coagulos, los cuales ocasionan 

el temido ataque al corazon, conocido tambien como enfermedad de las coronarias, 

que es muy frecuente en las urbes modernas, Grant (1960) reporto que un 50% de 

pacientes masculines entre 27-72 anos mostraron decrementos significativos (que 

van desde 8. 7 al 42. 8%) en el serocolesterol total, al consumir aceite de 

aguacate, y ninguno de sus pacientes asi alimentados 

colesterol. 

mostro incrementos en 

La industria farmaceutica francesa considera de gran valor a la fraccion 

insaponificable del aceite de aguacate, a partir de la cual puede extraerse una 

sustancia quimica, conocida como factor H, a la cual se le atribuyen propiedades 

curativas. 

Cosmetologia. 

El aceite de aguacate contiene un esterol llamado fitosterol, el cual tiene 

las mismas habilidades de penetracion que la lanolina. Esta particular cualidad 

del aceite de aguacate lo hace muy apto para la fabricacion de cremas para la 

74 



piel y otras preparaciones para los tratamientos y/o frotacion de la piel . 

El aceite de aguacate tambien puede usarse para la fabricacion de jabones 

de tocador de alta calidad. Este aceite es facil de emulsificar; su baja tension 

superficial. produce cremas y jabones mas suaves y lo hace un aceite cosmetico 

de alta cal:; dad. 

La vitamina "A" que contiene el aceite de aguacate ayuda a prevenir el 

resecamiento de la piel; las vitaminas "E" (tocoferol) y "D" son efectivas contra 

el arrugamiento de la piel. 

POLITICAS COMERCIALES DE ALGUNOS MERCADOS INTERNACIONALES. 

6.1 UNION EUROPEA (UE). 

La presencia de Mexico en el mercado de la UE ha sido esporadico y segun los 

exportadores y sus corresponsales en Europa, no ha tenido mucho exito en razon 

de problemas fitosanitarios surgidos durante el transporte maritima y durante el 

periodo de conservacion antes de la venta. Los principales paises importadores 

de esta area son en orden de importancia: 

Inglaterra, Francia, Alemania, Italia, Belgica, Paises Bajos, Dinamarca, Suecia 

y Noruega. 

Entre los principales exportadores para esta region se encuentran: Israel, 

Africa del Sur, Guadalupe, Martinica, Camerun y Espana. 

a) Exportaciones segun la epoca. 

El mercado europeo esta sub-abastecido de julio al 15 de octubre, meses que 

corresponde a la produccion de Martinica con sus variedades tropicales Tonnage 

en agosto y Lula en septiembre-octubre. 

Como el estado de Michoacan produce unicamente el aguacate Hass, es 

necesario analizar el abastecimiento del mercado que mas consume esta variedad 
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(siendo el mercado frances) para poder determinar la epoca mas propicia para 

entrar en dicho mercado. 

b) Sistema Aduanero. 

Las condiciones de acceso al mercado, deben de cumplir con los requisitos 

de importaci6n que son los siguientes: Certificado de Origen forma A, Factura 

Comercial Original con tres copias, Conocimiento de Embarque y Certificado 

Fitosanitario. 

Durante los ultimos 10 anos, los paises en vias de desarrollo han podido 

exportar bacia numerosos paises industrializados utilizando una tarifa 

preferencial, es decir, una reducci6n parcial o total de los derechos de aduana, 

es lo que se llama Preferencias Arancelarias Generalizadas. 

El esquema propuesto por las Comunidades Europeas entr6 en vigor en 1971 por 

un periodo de 10 anos, en diciembre de 1980 fue prorrogado por un nuevo decenio, 

es en base a este ultimo que fue descrito su funcionamiento lo mismo que las 

exigencias burocraticas requeridas para poder exportar utilizando una tarifa 

preferencial. Una vez que la tarifa preferencial se agota es posible seguir 

exportando, pagando un arancel normal. 

Actualmente la Comunidad otorga preferencia a 126 paises y a 22 territorios 

independientes. Las exportaciones mexicanas a la UE, disfrutan del Sistema 

General de Preferencias (SGP). 

Los aranceles aplicados a los aguacates segun su origen, los porcentajes se 

expresan en base al precio oficial CIF (Cost Insurance and Freight), se refiere 

a la valoraci6n de la mercancia importada puesta en frontera nacional, mas los 

pagos de flete y seguros, en espanol se conoce como CSF (Costo, Seguro y Flete); 

es decir, el cos to de las mercancias, mas el seguro y el flete pagados por 

ponerla en la aduana de entrada al pais. 

76 



CUADRO 21. ESQUEMA DE PREFERENCIAS GENERALIZADAS DE LA 
UNION EUROPEA PARA LOS ANOS 1981-1990. 
PAISES BENEFICIARIOS DE AMERICA LATINA. 

528 ARGENTINA 500 ECUADOR 440 PANAMA 
516 BOLIVIA 428 EL SALVADOR 420 PARAGUAY 
508 BRASIL 416 GUATEMALA 504 PERU 
480 COLOMBIA 424 HONDURAS 456 REP. DOMIN. 
436 COSTA RICA 412 MEXICO 524 URUGUAY 
448 CUBA 432 l NICARAGUA 516 CHILE 

FUENTE:Banco de Mexico, 1991. 

En el sector agricola, estos paises se benefician de la franquicia total, 

para los productos cubiertos por el esquema, sin ningun limite, salvo en el caso 

del contingente y limite maximo aplicado al tabaco. Ademas, se incluyeron en el 

esquema 14 productos agricolas, para uso exclusivo. 

Caracteristicas del esquema de la Union Europea. 

El esquema aplicado por la UE presenta un regimen diferenciado segun se 

trate de productos agricolas, textiles o industriales. 

Si los productos que desean exportar son agricolas, primeramente habra que 

cerciorarse si el producto esta incluido en el esquema; para ello la guia 

practica sera de gran utilidad. De estar incluido se buscara enseguida de que 

margen preferncial se beneficia. Este margen preferencial varia de una reducci6n 

del derecho de aduana basta la franquicia total. 

Este margen preferencial dara una ventaja al exportador beneficiario frente 

a otro exportador que no este incluido en el esquema de la UE. Por ejemplo, el 

caso del aguacate si se exporta bajo preferencias, el derecho aduanal se eleva 

a 6%, sin el regimen de preferencias, los derechos representan el 8%, el regimen 

preferencial es de 2%. Lo cual le da una ventaja al exportador beneficiario sobre 

el exportador que no tiene acceso a las preferencias. 

Las importaciones de los productos agricolas inscritos en el esquema se 

admiten sin ningun limite de volumen. Sin embargo, una clausula de salvaguardas 

permite el restablecimiento parcial o integral del derecho, el en caso, en que 

las importaciones bajo regimen preferencial se efectuen en cantidades o precios 
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tales que amenacen con producir un perjuicio a los productores de la comunidad, 

hast a ahora est a clausula es una amenaza en el papel, porque nunc a ha sido 

practicada. 

CUADRO 22. ARANCELES ADUANEROS PARA AGUACATE 
SEGCN. ORIGEN. 

PROCEDEHCIA % VALOR DEL CIF PUERTO UE 

ISRAEL 1.6 
EUA 8.0 
R.A.S 8.0 
MARTI RICA 0.0 
MEXICO. 6.0 

FUENTE: Banco de Mexico. Avocados, Francia 1990. 

Para los paises de la UE, son lo proveedores que go zan de derechos 

arancelarios bajos, como lo demuestra el 1.6% en Israel con que se le grava a 

este mismo, esto se debe a que este pais tiene acuerdo comercial con este bloque. 

ARANCEL DE ADUANAS COMUN ( AAC) . 

En lo que respecta a lo que se ha edificado y se sigue elaborando la 

politica comercial en el mercado comun permite distinguir dos facetas de la 

misma: 

Existe un aspecto interno de la politica comercial en la que las instancias 

comunitarias configuran su normatividad propia para regular de una forma general 

sus intercambios comerciales con terceros paises. 

De esta forma la comunidad establece su politica arancelaria, igual que en 

el regimen general aplicable comercialmente a las importaciones y!o 

exportaciones, determina los mecanismos de defensa comercial aplicables en caso 

de competencia desleal y en definitiva otorga unilateralmente un trato mas 

beneficioso a los paises en vias de desarrollo a traves del denominado Sistema 

de Preferencias Generalizados (SPG). 

Para alcanzar una mayor uniformidad en la interpretacion del AAC se cre6, 

dentro de la actual Direcci6n General XXI, aduanas y fiscalidades indirectas, un 

comite de la nomenclatura que, bajo la presidencia de la comisi6n, tiene como 
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funciones primordiales el pronunciarse sobre los reglamentos de clasificaci6n 

presentados por la comisi6n o sobre las dudas suscitadas en los casos en que la 

clasificaci6n de mercancias presente dificultades. 

A principios de 1981, se tuvo la necesidad de armonizar la clasificaci6n de 

las mercancias, no solo a efectos de clasifi~aci6n arancelaria sino tambien para 

las estadisticas de comercio exterior, transportes y seguros en el trafico 

internacional y su utilizaci6n en el amplio campo de la informatica. 

La novedad del nuevo arancel no se refiere al nivel de protecci6n existente 

que, en principio quedaba invariable, sino mas bien en los siguientes aspectos: 

Adopci6n de la nueva nomenclatura internacional de designaci6n y 

codificaci6n de mercancias basadas en el Convenio Internacional de Bruselas 

conocido como el Sistema Armonizado. 

Creaci6n de una nueva nomenclatura de la UE bas ada en el Sistema Armonizado, 

que reemplaza las dos existentes anteriormente: la del AAC y la estadistica 

NIMEXE, bajo esta nueva denominaci6n de nomenclatura combinada (NC). 

Instauraci6n de un arancel integrado comunitario (TARIC) [sintesis de 

expresi6n Tarif Integree Communautaire). Que reagrupa en un iinico instrumento las 

medidas arancelarias yno arancelarias previstas por la legislaci6n comunitaria. 

TIPO DE DERECHOS. 
FRACCION DESCRIPCION Aut6nomo (%) Convencional 

ARANCELARIA. DEL PRODUCTO /exacci6n re (%) 
guladora (AGR). 

08.04 AGUACATES. 
08.04.40 FRESCOS 0 SECOS 
08.04.40.10 Del 1 de die. al 4 8 

31 de mayo. 
08.04.40.90 Del 1 de jun. al 12 8 

30 de nov. 
21.06.90 Preparaciones ali- 20.8+MOB 13+MOB 

menticias no expre-
sada en otras par-
tidas. 

MOB: significa que los productos contemplados est an sujetos a la percepci6n 

de un elemento m6vil fijado en el marco de la reglamentaci6n sobre los 

intercambios de ciertas mercancias resultantes de la transformaci6n de productos 

agricolas. 
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TIPO DE DERECHO. 

a) SECTOR AGRICOLA. 

Derechos de aduanas. 

En el sector agricola la protecci6n de la competencia de terceros paises a 

traves del AAC constituye mas bien una excepci6n de la regla general, habiendo 

perdido su predominio como sistema de protecci6n en numerosos productos. 

En la actualidad los derechos de aduana solo se aplican en los sectores de 

pesca, vino, frutas y hortalizas, plantas y fruticultura. 

La complejidad de los mecanismos de protecci6n que regulan los intercambios 

de la mayoria de los productos del sector agrario (expresada en forma de siglas, 

van acompanadas de una referencia sobre las medidas de aplicaci6n existentes, 

comunitarias y/o nacionales). 

b) EXACCIONES REGULADORAS DE IMPORTACION Y DE EXPORTACION. 

La mayor parte de los productos agricolas estan sujetos a las denominadas 

exacciones reguladoras de importaciones (prelevements) que constituyen una de los 

caracteristicos elementos de protecci6n de la UE frente a terceros paises. 

Normalmente estas exacciones constituyen el unico gravamen aduanero 

aplicable (arroz, cereales, porcino, huevo, carnes de aves, productos lacteos, 

ovino y caprino, materias grasas azucar y alimentos para animales), pero en 

determinados casos la exacci6n reguladora se aplica simultaneamente a los 

derechos de aduana, carnes de bovino y transformados de frutas con adici6n de 

azucar. 

Las exacciones agricolas se fijan por la comisi6n con una periodicidad y 

procedimientos distintos segun el producto de que se trate. 

En sintesis, la exacci6n agraria es el resultado de las diferencias entre 

el precio de entrada (obtenido a partir del precio indicativa) y el precio CIF 

o de importaci6n. 

Fijada la diferencia, se aplica en forma de reglamento y se trasmite a todos 
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los Estados Miembros, siendo aplicable a partir de su publicaci6n en el Diario 

Oficial de la las Comunidades Europeas (DOCE). 

c) TASAS 0 GRAVAMENES COMPENSATORIOS. 

En los sectores vitivinicolas, 

hortalizas en los que existen los 

semillas, productos 

llamados precios de 

aplicarse igualmente tasas o gravamenes compensatorios. 

de pesca, frutas y 

referencia, pueden 

Este tipo de tasas surge cuando el precio de oferta franco en frontera de 

un producto, incrementando los derechos de aduanas que deben percibirse a su 

importaci6n, se situa por debajo del precio de referencia. 

d) EL REGIMEN APLICABLE A LAS IMPORTACIONES. 

La realizaci6n de un mercao comun no queda limitada al establecimiento de 

un AAC y a la eliminaci6n de los derechos de aduanas entre los estados miembros 

sino que exige, igualmente la regulaci6n unifor.me de los regimenes de comerico 

aplicables a la importaci6n de mercancias de terceros paises. 

Pueden distinguirse diversos bloques nor.mativos que regulan las 

importaciones de terceros paises en funci6n de los paises de origen o procedencia 

de los mismos, o bien de los productos o mercancias sujetos de la importaci6n. 

La UE distingui6, al elaborar su politica comercial, los paises miembros del 

GATT o asimilados a los que se aplica su regimen general, de aquellos otros que 

tenian comercio de estado. 

Las condiciones exigidas para la adopci6n de medidas de salvaguardas son, 

que la importaci6n de un producto sea efectuada en condiciones y cantidades 

tales. 

El campo de aplicaci6n del Reglamento en cuanto a los productos, excluye a 

los textiles y en lo que se refiere a los productos agricolas se aplica 

complementariamente solo en el caso de que no existan normas al respecto en cada 

uno de los reglamentos que regulan las distintas organizaciones comunes de 
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mercado. 

Las disposiciones de los articulos 30 a 34, ambos inclusive, no seran 

obstaculo para las prohibiciones o restricciones a la importaci6n, exportaci6n 

o transito justificado por razones de orden publico, moralidad y seguridad 

pUblica, protecci6n de la salud y la vida de las personas y anii,7 c'l les preservaci6n 

de los vegetales, protecci6n de la propiedad industrial o comercial. 

e) EL REGIMEN APLICABLE A LAS EXPORTACIONES. 

El regimen comercial general aplicable a las exportaciones se encuentra 

regulado por el reglamento (CEE) No. 2.603/69 del Consejo. 

El sistema se basa en el principia general de libertad de exportaci6n. Las 

exportaciones de la UE con destino a terceros paises seran libres, es decir, no 

sometidas a restricciones cuantitativas, excepto aquellos que se apliquen 

conforme a las disposiciones del presente reglamento. 

Desde la adopci6n del reglamento, varios estados miembros suprimieron las 

restricciones que aplicaban a las exportaciones de determinados productos, por 

lo que se consider6 conveniente proceder a una mayor liberalizaci6n de las 

exportaciones (DOCE No. L211, de 20-7-1982). 

6.2 FRANCIA. 

Este pais es la puerta de entrada del aguacate de Mexico, Israel, 

Sudafrica, Espana, Chile, etc. 

Es importante senalar que para 1993, Mexico export6 durante todo el ano, 

gracias a la diversidad de alturas sobre el nivel del mary el clima de las areas 

de producci6n, esto permiti6 cubrir los meses de deficit como son mayo, junio y 

julio ya que Francia de alguna forma, ha estado consumiendo aguacate mexicano 

(Jimenez Rosales P. 1994) 
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CUADRO 23. IMPORTACIONES DE FRANCIA. 

PAIS . VOLUMBJr TOBS. 

Mexico 30,000 ton/aiio (1994). 

Israel 32,000 

Sudafrica 15,000 

Espana 5,000 

Chile 5,000 

EUA 2,000 

FUENTE: Jimenez R. CUPANDA,l995. 

La estructura normativa de comercializacion del aguacate en Francia cubre 

los siguientes puntos: 

- La calidad de la fruta. 

- El empaque adecuado. 

-La promocion comercial. 

La entrada al mercado europeo esta protegida por los permisos de 

importacion, las cuotas y los impuestos a la importacion de la fruta y por una 

serie de reglamentacion sanitaria. 

POLITICA COMERCIAL DE FRANCIA. 

Francia es uno de los paises integrantes de la Union Europea. Por tanto, a 

partir de la firma del Tratado de Roma, se comprometio a reconocer a la Comunidad 

Europea como autoridad superior en materia de comercio internacional y a ajustar 

su politica comercial, actualizada cada aiio y aplicada en todos los paises 

miembros. La politica comercial se basa en el establecimiento de una union 

aduanera en la que los principios fundamentales son: 

a) En lo relativo a los intercambios entre paises miembros, la supresion de las 

barreras arancelarias y no arancelarias, con el fin de permitir el libre flujo 

de mercancias dentro de la Union Europea (UE). 

b) Por lo que se refiere a los intercambios con terceros paises, la 

determinacion de una Tarifa Externa Comun (TEC), que se aplica a los productos 
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originarios de terceros paises en el momenta de ser introducidos para su 

comercializacion en la Union Europea. La TEC se paga una sola vez, en el momenta 

de la entrada y forma parte del presupuesto comunitario. 

c) Con la entrada en vigor, en noviembre de 1993, del Acuerdo de Maastricht fue 

instaurada la Union Europea que representa una etapa decisiva dentro del proces·? 

de integracion politica, economica y militar de la region. 

En cuanto a su relacion economica con terceros paises, la UE mantiene el 

principia de control de los productos en las fronteras y de su libre circulaci6n 

dentro de la UE. Una vez cumplido con este control, la palabra clave en cuanto 

a los tramites aduaneros en este proceso es la armonizacion ya que si un producto 

puede entrar a uno de los doce paises -y en 1995 a la UE- puede entrar a todos, 

por lo que las legislaciones tienen que pedir los mismos requisitos. Se ha 

armonizado por lo tanto: 

- la definicion del valor en aduanas. 

el control de la procedencia de las mercancias. 

- los regimenes suplementarios de los derechos arancelarios, tales como la 

importacion temporal, los depositos en aduanas y las zonas francas. 

La UE ha reducido y consolidado gran parte de la tarifa exterior comun, la 

cual tiene un arancel promedio de 7.5% y sigue desempenando un papel importante 

en la proteccion de algunos productos especificos, en particular del sector 

agricola. 

LaUE, como parte contrastante del GATT (hoy OMC), no puede incrementar los 

aranceles consolidados en forma unilaterla, sin dar una compensacion. Ademas, 

debe extender a las demas partes contrastantes, cualquier concesi6n tarifaria 

acordada, bajo el principia de la clausula de Nacion Mas Favorecida (art. 1 del 

GATT). 

Sistema Generalizado de Preferencias. 

El Sistema Generalizado de Preferencias negociado en la UNCTAD adoptado por 

la CEE en 1971, tiene por objeto un trato arancelario preferencial a los 

productores procedentes de los paises en via de desarrollo, con base en los 
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siguientes principios: 

- Generalidad. 

- No discriminaci6n. 

- Autonomia. 

- No reciprocidad. 

El sistema que tenia una vigencia inicial de diez anos fue prorrogado en 

1980 y en 1990 por diez anos mas. Se introdujo como cambio el principio de 

"diferenciacion", mediante el cual la UE decide que productos de los paises 

beneficiaries han logrado un mayor nivel de competitividad, con lo cual se 

fomenta la necesidad de mantener un equilibrio dentro del esquema y en 

consecuencia se retiran las preferencias otorgadas. 

El esquema se divide en cuatro reglamentos sectoriales que son: agricola, 

industrial, textil y siderurgico (donde se senalan en forma especificas los 

productos que pueden ser importados al amparo del esquema). 

Normas tecnicas y requisitos. 

Los paises miembros de la UE han desarrollado un esquema global de normas 

que establecen las especificaciones, tecnicas de calidad ymateriales, que deben 

reunir los productos que se pretenda comercializar. 

Para la mayoria de los productos, la UE protege su producci6n a traves de 

mecanismos muy complejos, entre los mas importantes: 

- Prohibici6n de importaciones durante ciertos periodos. 

- Aplicaci6n de cuotas por pais. 

- Aplicaci6n de tasas compensator ias que de hecho prohiben las 

exportaciones a posterior; y esto representa un riesgo para los importadores y 

los exportadores. 

A lo anterior se anaden los reglamentos propios de cada uno de los estados 

de la UE. Esto significa, que durante el periodo de producci6n europea a veces 

es imposible, a menudo dificil y en todos los casos complejo, exportar bacia esta 

parte del mundo. 

For suerte para Mexico y para algunos otros paises, que son pocos, la UE no 
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produce aguacate a excepcion de Espana. Asi pues, la entrada de este producto a 

la UE es libre, excepto para Espana. 

La AFNOR (Asociacion Francesa de Normas) coordina la actualizacion de normas 

sometiendolas a la aprobacion del Ministerio competente. 

Es importante para el exportador mexicano conocer, antes de realizar una 

exportacion a Francia, cual sera el tratamiento tanto arancelario y no 

arancelario a que el producto se vera sujeto. Por ejemplo los productos 

alimenticios (procesados), antes de su entrada a Francia para su venta, requieren 

un analisis que certifique que no contienen ningun aditivo de los prohibidos por 

la Reglamentacion Sanitaria Francesa. 

Existen tambien, entre otros, articulos como los farmaceuticos o productos 

de belleza que deberan ser analizados previamente; la entrada de animales vivos 

necesita cumplir con normas muy estrictas como por ejemplo el certificado 

sanitario que se tramita en el departamento veterinario del Ministerio de 

Agricultura. 

Normas de calidad. 

La casi totalidad de las frutas y hortalizas que circulan en el mercado 

europeo, son sometidas a una norma llamada Norma Europea, ya sea para productos 

agropecuarios o importado. 

La mayoria de estas normas provienen de la legislacion francesa o de la 

normalizacion de la OCDE, aqui tambien el aguacate escapa a esta regla. 

Es conveniente que en la practica se aplique la norma OCDE, aun sin tener 

valor de reglamentacion. Por lo anterior se tiene: 

a) Reglamentaci6n general. 

El aguacate como todas las fruta tiene que ser: 

Enter a 

- Sana 

Limpia 

- Excenta de humedad exterior 

- De olor y sabor extrano 
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- La calidad fitosanitaria esta garantizada por el certificado fitosanitario 

emitido por la autoridad reconocida del pais exportador. 

b) La norma OCDE. 

Sirve como referencia en el caso de una reclamacion a la llegada de la 

fruta, tanto a nivel de peritaje como a nivel de una accion legal. 

Los terminos de la norma son los siguientes: 

1.- Condiciones minimas. 

La norma toma en cuenta todas las condiciones generales indicadas 

anteriormente y a demas anade: 

- El pedunculo debe tener un largo inferior a 10 mm. Y el corte neto. 

- La fruta debe ser cosechada en un estado fisiologico avanzado que permita la 

maduracion post-cosecha. 

2.- Clasificacion. 

Existen tres categorias: 

- Extra: los aguacates clasificados en esta categoria deben de tener la forma 

y coloracion tipica de la variedad. No se permite ningun defecto, solo son 

aceptadas algunas pequenas alteraciones superficiales, sin efecto en el aspecto 

general, en la calidad, en la conservacion y el embalaje. 

- Categoria uno: En esta categoria se aceptan pequenos defectos de forma y de 

coloracion, se aceptan pequenos defectos de piel que no excedan a 4 em. 

cuadrados. 

- Categoria dos: Los defectos tolerados en esta categoria, no permiten exportar 

de acuerdo a las exigencias comerciales. 

3.- Calibre: El calibre corresponde al ntimero de piezas dentro de una caja de 

4 kilogramos neto de frutas. Los calibres mas demandados en los mere ados europeos 

son los siguientes: 

14 (frutas de 266 a 305 grs.) 

16 (frutas de 236 a 265 grs.) 

18 (frutas de 211 a 235 grs.) 

20 (frutas de 191 a 210 grs.) 

22 (frutas de 171 a 190 grs.) 
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4.- Tolerancia: Tolerancias de calidad y calibre son admitidas en cada caja. 

En extra, el 5% del aguacate puede corresponder a la categoria inferior, en 

categoria uno, el 18%. 

Sin embargo, las exigencias comerciales son superiores a las de la norma, 

por lo que es recomendable que el expbrtador sea exigente consigo mismo. 

5.- Presentaci6n en las cajas: El contenido en cada caja debe ser homogeneo en 

origen, variedad, calidad y tamano. Una cosa importante es que la parte a la 

vista del contenido, debe ser igual a la que no se ve. 

Los materiales utilizados para las cajas y las cajas mismas tiene que ser 

nuevas y limpias. Los sellas sabre las cajas no deben de ser t6xicos para la 

fruta. 

6.- Identificaci6n: Las especificaciones obligadas sabre la caja son: 

- Nombre o identificaci6n simb6lica del empacador o del exportador. 

- Nombre del producto y de la variedad. 

- Nombre del pais de origen. 

- Categoria. 

- Calibre. 

Derechos de aduana. 

El aguacate de Mexico cuenta con derechos de aduana de 6% hasta fin del mes 

de diciembre. Despues de esta fecha con presentaci6n del certificado de origen 

al importador se le reembolsa el 2.5% de derechos de aduana. 

Los costas representan alrededor del 20% del precio de venta, el cual se 

desgloza de la siguiente manera: 

6.0% derechos aduanales 

2.5% transporte terrestre en Europa (un Franco/caja). 

2.0% manejo. 

8.0% margen del importador. 
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CANALES DE DISTRIBUCION. 

una empresa mexicana que qui ere distr ibuir y vender sus productos en 

" Francia, debe escoger, entre las diversas formas de representacion comercial que 

existen, la que mayor le convenga tomando en cuanta que todas estan enmarcadas 

por el n i gimen juridico, fiscal y laboral establecido por la leyes francesas y 

las decisiones comunitarias. 

El contrato de representacion que se realice entre una empresa mexicana con 

un agente extranjero, es una decision delicada y un acto juridico de consecuencia 

por la distancia que separa a las partes, las diferentes costumbres y la 

reglamentacion estricta que existen no solo en Francia, sino en toda la UE, y que 

en el caso de rescision unilateral del convenio por parte de la empresa 

productora favorece al agente comercial sobre aquella. 

Sin embargo, la presencia de un representante de la empresa mexicana parece 

imprescindible ya que los distribuidores franceses, en algunas ocasiones, no 

quieren tomar el riesgo de tratar con una empresa tan lejos sin posibilidad de 

contacto directo y rapido como con un representante en el mismo pais. Al momento 

de elegir un socio comercial mexicano, pueden preferir una empresa que tenga un 

agente en Francia, o por lo menos en Europa. 

a) Agente comercial. 

Existen varios tipos de agentes comerciales que se diferencian segun su 

estatuto y la duracion de su contrato, a continuacion se mencionan algunos de 

ellos: 

* Representantes de Comercio con Estatuto VRP (agents comerciaux a statut 

de voyageurs representants et placiers). 

Son agentes comerciales sujetos a la supervision del fabricante. Realizan 

transacciones en nombre de la empresa, por lo que se les considera asalariados 

de esta. Sin embargo, su remuneracion puede tambien consistir en una comision 

solamente. Su estatus se rige por la ley francesa. 
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* Agentes Comerciales por Mandato. 

Es un intermediario independiente que negocia y eventualmente concluye 

contratos en nombre de la sociedad que represent a. No firma un contrato de 

trabajo con la empresa sino un contrato de mandato por lo que no depende 

directamen t e de esta. 

Puede vender los productos por su propia cuenta, reclutar sub-agentes sin 

autorizaci6n de la empresa representada. Sin embargo, no puede vender marcas 

competentes con la que representa sin el acuerdo de esta. 

* Agentes Comerciales Libres o sin Estatuto Especifico. 

No tiene un estatuto regido por la ley, sino que depende totalmente de los 

terminos del contrato que firma la empresa que representa, por lo que este 

"contrato tiene que ser muy detallado". 

* Agentes comisionistas. 

Ejercen en nombre propio, pero por cuenta de la empresa proveedora, "quedan 

en calidad de dueiios de la mercancia basta su entrega al comprador". 

b) La sucursal. 

La ventaja de esta soluci6n de implantaci6n reside en el hecho que la 

inversion del principio es limitada: en efecto, no existe un capital minimo 

requerido, como es el caso para una sociedad en Francia. 

Los tramites de creaci6n son muy sencillos, una direcci6n local basta para 

administrar la sucursal puesto que sigue dependiendo de la direcci6n general en 

el extranjero. Ademas, la sociedad matriz podra repatriar las perdidas 

registradas por la sucursal de manera a deducirlas de su propio ingreso 

imponible. 

La creaci6n de una sucursal necesita la transmisi6n de los estatutos de la 

sociedad matriz, traducidos en frances, a la del tribunal de comercio 

territorialmente competente, asi como la resoluci6n del consejo de administraci6n 

de la sociedad matriz, decidiendo la apertura de la sucursal acompaiiada de una 
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atestaci6n certificando que la sociedad matriz esta en regia con la legislaci6n 

de su pais. 

C) Filial. 

La creaci6n de una filial se materializa por la constituci6n de una empresa 

de derecho frances. Permite prevenir los inconvenientes inherentes a la sucursal: 

- la filial sera de nacionalidad francesa y aparecera al publico como tal. 

- la filial sera aut6noma en relaci6n con su sociedad matriz. 

la responsabilidad de la sociedad matriz es limitada al manto de su 

participaci6n en el capital de su filial. 

d) Oficina de Representaci6n. 

La oficina no tiene la personalidad moral y forma parte integrante de la 

empresa extranjera, pero su prop6sito es limitado al seguimiento de las 

operaciones de prospeccion del mercado o de la promocion de los productos y de 

las actividades de la empresa extranjera que desea darse a conocer en Francia. 

Al igual que en los demas paises, no puede ejercer actividades comerciales como 

la conclusion de contrato de venta. Ademas, no esta considerada como un 

establecimiento est able, no sera entonces sujeto al impuesto en Francia. Su 

creacion no necesita una declaracion previa acerca de las autoridades, sin 

embargo, debe estar registrada en el Registro del Comercio y de las Empresas 

(RCS) y sus dirigentes deben tener un permiso de trabajo autorizandoles a ejercer 

su actividad en Francia. 

Mercados de Interes Nacional (MIN). 

Existen hoy en dia 17 mercados de este tipo en territorio frances. Estos 

permiten facilitar el almacenamiento y las oportunidades de venta, puesto que 

constituyen un lugar que centraliza las mercancias. Los MIN desempenan un doble 

papel: favorecen la venta directa entre el productor y el distribuidor mayorista 

y tambien abastecen a los vendedores al menudeo al mejor precio. 

El mercado de Rungis, que provee a la region de Paris, es el mas importante 

91 



por su superficie y volumen de negocios puesto que tiene que abastecer a mas de 

10 millones de consumidores y a un gran ntimero de turistas. Se encuentra ubicado 

a 7 Km. de Paris. Su comunicaci6n con el exterior se realiza a traves de los 

aeropuertos de Orly (dos Km.), Charles de Gaulle (24 Km.) y Le Bourget (14 Km.). 

Con Paris y las zonas ale;clafias a traves de mas de una docenas de lineas de 

autobus, metro y tren, asi como la autopista A-6, entre otros. 

Transporte Comercial Maritima y Aereo. 

Este es un aspecto importante debido a que la mayor cantidad, alrededor de 

un 70%, exportada de aguacate se realiza por via maritima y aerea, como se 

muestra en los siguientes cuadros. 

CUADRO 24. PRINCIPALES COMPANIAS NAVIERAS QUE REALIZAN REGULARMENTE EL 
TRAYECTO MEXICO-FRANCIA. 

PUERTO PUERTO PERIODICIDAD DURACION 
COMPABIA MEXICANO FRANCES (DIAS) (DIAS) PRODUCTOS 

CGM Veracruz Amberes 7 17 miel, tequi-
Altamira (Belgica) la, cafe, etc 

Lep In- Tampico Le Havre 7 15 artesanias 
ternati- Altamira Amberes 15 
onal. Veracruz 

A.M.A. Veracruz Le Havre 7 20 Todos. 
(Paris) Altamira 

A.M.A Veracruz Amberes 7 20 Todos. 
(Le Hav.) Altamira (Belgica) 

Marseille Veracruz Marsella 7 30 cafe 

Havre Altamira Le Havre 7 17 petrol eo 
Tampico Marsella cafe, 
Veracruz caucho 
Tuxpan 

Perform Veracruz Marsella 7 18 frutas, 
air Le Havre productos 

manufactur. 

FUENTE: BANCOMEXT, 1994. 
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CUADRO 25. COMPANIAS AEREAS. 

AEROPUERTO PERIODICIDAD DURACION 
COMPANIA FRANCES ( POR SEMAN A) (HORAS) PRODUCTOS 

Air Charles 5 veces 13 Varios. 
France de Gaulle 

Aeromexico Orly 4 veces 14 Varios 

Perform Orly 
Air Charles G. 3 veces 20 frutas, prod. 

manufacturad. 

Lep Inter- Charles diario 14 joyas de plata 
national. de Gaulle 

FUENTE: BANCOMEXT, 19 9 4 • 

FORMALIDADES PARA EXPORTAR A FRANCIA (FRUTAS Y PRODUCTOS PROCESADOS). 

Factura del Exportador. 

Es un documento indispensable ya que sin el no su pueden llevar a cabo los 

tramites aduaneros. 

Licencia de Importaci6n. 

Ciertos productos para ser importados estan sujetos en Francia a la 

obtenci6n de una licencia de importaci6n, la cual debe ser tramitada con 

anterioridad por el importador involucrado, quien debera acudir para tal efecto, 

ante las oficinas de la Direcci6n General de Aduanas, Division de Autorizaci6n 

Comercial. La duraci6n de la licencia es de seis meses, salvo excepciones. 

Decl~r~ci6n de Import~ci6n. 

Algunos productos requieren una declaraci6n para su importaci6n tales como 

armamento, medicamentos, etc. En algunas ocasiones se exige su presentaci6n 

previa a la importaci6n. Su tramite debe efectuarse ante el Ministerio Frances 

competente segun el producto del que se trate. 

93 



Ademas de las medidas de control del comercio exterior, Francia exige 

ciertas formalidades especiales como las visas tecnicas, 

fitosanitarios, certificados de origen, etc. 

Certificados de Origen. 

certificados 

Es el requisito principal para que los productos mexicanos incluidos en el 

Sistema Generalizado de Preferencias puedan gozar de las tarifas preferenciales 

correspondientes. Entre estos productos, podemos mencionar los alimenticios, 

fertilizantes, articulos de vestir, manufacturas diversas, productos electricos 

y electronicos. La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) es la 

encargada de otorgar dichos certificados. 

Marcas de Origen. 

Las autoridades francesas exigen que algunos productos como pueden ser los 

alimenticios y bebidas en general ostenten de manera visible la indicacion de su 

pais de procedencia. En algunos casos dicha mencion debe ir acompanada de los 

datos del importador frances. 

Idioma. 

El idioma utilizado para los tramites aduaneros tiene que ser el idioma de 

alguno de los quince paises de la UE. De acuerdo con la ley del 31 de diciembre 

de 1975 es obligatorio el idioma frances para indicar todas las inscripciones, 

ofertas, presentaciones, anuncios escritos o verbales, instrucciones para el uso 

y termino de garantia para cualquier producto o servicio. 

Impuesto al Valor Agregado. 

Segun la naturaleza del producto o servicio existen tres tasas: 

- 2.1% para la prensa y los medicamentos. 

- 5.5% para los productos alimenticios. 

- 18.6% para todo lo demas. 
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6. 3 ESPANA. 

Es uno de los competidores en la oferta de aguacate mundial. Produce en la 

costa espanola en una superficie de 10,000 hectareas de optima calidad. De la 

producci6n nacional se exporta aproximadamente el 83%, contando el pais con 

alrededor de 15 exportadores en forma relativamente dispersa y poco organizada. 

Las relaciones interna de comercializaci6n en Espana se dan entre mayoristas 

y productores, aunque estos ultimos han desarrollado sus propias redes de enlace, 

incluso de exportaci6n. 

Los precios son del conocimiento de los productores y no hay ventas a 

comisi6n, la tendencia a largo plazo es la desaparici6n del mercado mayorista. 

En cuanto a las perspectivas de Mexico se ven pocas posibilidades de 

exportaci6n, ya que Espana impone restricciones fitosanitarias. 

Despues de Israel, Espana es el segundo abastecedor de Europa, por lo que 

las ventajas de Mexico dependeran de sus menores costos de producci6n y del 

establecimiento de transporte y relaciones de asociaci6n conjunta. 

CLASIFICACION ARANCELARIA E IMPUESTOS A LA IMPORTACION. 

El aguacate tiene varias fracciones arancelarias, dependiendo de la epoca 

del ano en que se realice la operaci6n, asi como, si se trata de aguacate fresco 

o no: 

0804.40 fracci6n arancelaria del aguacate. 

1.- Del primero de Diciembre al 31 de mayo: 0804.40.10. El impuesto que 

debera pagar sera de 3.5%. 

0804.40.10.0.10.G Aguacate fresco. 

0804.40.10.0.90.I Los demas. 

2.- Del primero de Junio al 30 de Noviembre: 0804.40.90. El impuesto que 

debera pagar sera de 6%. 

0804.40.90.0.10.J Aguacates frescos. 

0804.40.90.0.90.8 Los demas. 
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BARRERAS NO ARANCELARIAS. 

Actualmente, para la importaci6n de aguacate mexicano no existe ningun tipo 

de barrera no arancelaria, ni necesidad de permisos fitosanitarios, licencia de 

importaci6n o cuotas especiales como solian existir anteriormente para ciertos 

frutos tropicales. 

VARIEDADES DE AGUACATE Y USOS. 

Los aguacates importados en Espaiia, provienen de aquellos paises que 

producen las mejores variedades, como Mexico, o bien de los paises que saben 

vender su producto con precios muy competitivos, cuidando siempre la imagen de 

este y utilizando una estrategia de mercadotecnia muy fuerte, como es el caso de 

Israel, con sus aguacates marca CARMEL. 

Las variedades mas comunes en Espaiia son: 

GEMA y BACON (procedentes de las Islas Canarias), RINCON, ETTINGER, FUERTE, HASS, 

NABAL y RED (estas dos ultimas siendo cultivadas en la Costa del Sol). 

A pesar de existir numerosas variedades de aguacate sobre el mercado 

espaiiol, tanto el consumidor espaiiol como el importador y distribuidor a nivel 

nacional, prefieren el aguacate HASS, ya que es una garantia de calidad, ademas 

de ser la variedad que mas se importa actualmente en Espaiia. 

REQUISITOS A LA IMPORTACION. 

Para realizar la importaci6n de aguacate mexicano en cualquier pais de la 

Union Europea, los documentos necesarios segun las nuevas disposiciones 

comunitarias, son los siguiente: 

- D.U.A. (Documento Unico Administrativo) de importaci6n. 

- Certificado fitosanitario (expedido por las autoridades de origen). 

- Certificado de origen. 

- Carta de Embarque. 

- Factura comercial. 

Copia de todos los documentos antes mencionados (a enviar por correo 

antes de la llegada del barco a puerto espaiiol). 
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Estos documentos deben tramitarse por instituciones oficiales reconocidas, 

dentro de los paises donde se realiza la operacion, dependencias en las cuales 

el exportador mexicano podra ser informado sobre este movimiento. 

Para facilitar la importacion del aguacate mexicano en Espana, se deben 

considerar los siguientes elementos: 

- Variedades: HASS de preferencia. 

Grado de maduraci6n: al envio, el aguacate debe de estar verde y duro, mas no 

demasiado, debe comenzar a madurar durante el transporte, asi entre la llegada 

a puerto espanol y la vent a al consumidor final, el aguacate tiene tiempo 

suficiente para madurar sin estropearse, asegurando asi su estado final. 

- Calibre: 14, 16, 18. 

Precios: De preferencia los precios FOB. 

Contenedor: refrigerados, con atmosfera controlada y!o frio 

convencional. 

- Temperatura del contenedor: asegurarse de que la temperatura sea constante 

durante las dos semanas de viaje, entre 9 y 12 grados centigrados. 

- Transporte: maritimo de preferencia, para asegurar precios competitivos . El 

precio del flete maritimo de un contenedor frigorifico de 40 pies, de puerto 

mexicano a puerto espanol es de U$6,600, a lo cual debera sumarse los gastos de 

transporte terrestre, de aduana, etc. 

- Documentos: a los espanoles, en general, no les gusta trabajar con credito 

documentario. 

- Condiciones de pago: por lo general, los principales importadores espanoles 

suelen realizar sus pagos a proveedores a 30 dias de la fecha de embarque. Las 

condiciones de pago pueden cambiar segun las negociaciones. 

Epoca del ano: a pesar de que la temporada de produccion espanola y mexicana 

de aguacate coinciden (desde febrero basta junio), deberia venderse al aguacate 

mexicano de septiembre a diciembre para cubrir la epoca en la que Espana no 

produce, ya sea debido a las sequias, o sea debido a la baja de 

temperatura. 
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CARACTERISTICAS DEL MERCADO. 

1.- Tamano del mercado. 

Para poder comprender correctamente tanto el tamano como el luudo de 

funcionamiento del mercado espanol del aguacate, deberia de estudiarse d~~de la 

entrada de este fruto en el pais, o en su defecto la producci6n nacional, hasta 

el momento en que llega este al consumidor. 

El aguacate esta presente dentro del mercado espanol durante todo el ano, 

consumiendose diferentes variedades segun la epoca y los origenes de las 

importaciones: en Septiembre se consumen sobre todo las variedades provenientes 

de las Islas Canarias, GEMA y BACON, continuando los meses siguientes con RINCON, 

ETTINGER, FUERTE y HASS a lo largo del ano, cerrando la temporada con las 

variedades NABAL y REED. 

Ciertos exportadores (Grupo Carmel-Israel), utilizan tecnicas muy eficaces 

para distinguirse de los demas productores dentro del mercado espanol asi como 

para dar a conocer su producto: el aguacate Carmel, utilizando su marca sobre 

etiquetas en la fruta, sobre las cajas, sobre pancartas, etc. 

A los espanoles les interesa abastecerse con aguacate mexicano ya que este 

es sin6nimo de calidad, sabor, precio competitivo, a demas de que su producci6n 

les permite cubrir los periodos del ano en los que los demas productores no lo 

pueden hacer. 

2. - Con sumo. 

El consumo de aguacate en Espana ha ido creciendo considerablemente en los 

ultimos anos, no solo en las recetas tradicionales espanolas sino tambien con la 

reciente introducci6n de la cocina mexicana en las costumbres alimenticias 

espanolas. 

3.- Precios. 

Existe una variaci6n en los precios al publico del aguacate bastante 

considerable, dependiendo del medio de distribuci6n donde este se compre. Por 

ejemplo, en El Corte Ingles, tal vez el gran almacen espanol mas prestigioso, los 
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aguacates se venden, siendo 1a mayoria producidos en Mexico, en charo1as de dos 

piezas a un precio de a1rededor de 300 pesetas, o en charo1as de cuatro piezas 

a unas 500 pesetas, sea e1 precio del ki1ogramo de 495 pesetas (fecha:13/9/93). 

En los pequenos supermercados madrilenos, e1 aguacate se vende al kilogramo 

a 530 pesetas, sea la unidad a mas de 100 pesetas aproximadamente. En las 

fruterias tradiciona1es los precios son muy similares a los anteriores, pero con 

la diferencia a nivel de la calidad del aguacate, siendo este de categorias 

inferiores. 

El precio medio de compra de un kilogramo de aguacate en las centrales de 

abastos espanolas durante el semestre (enero a julio de 1994) tuvo una variaci6n 

entre 100 y 350 pesetas, dependiendo 16gicamente tanto de su origen como de la 

variedad con la que este trabajando. 

COMERCIALIZACION. 

1.- Canales de importaci6n. 

Para la importaci6n de fruta tropical, bacia Espana, existen practicamente 

dos metodos: 

a) Metoda tradicional. Un productor mexicano, mediano o pequeno, vende su 

mercancia directamente a un importador espanol con infraestructura tambien 

mediana o pequena, quien a su vez vendera la fruta a sus clientes tradicionales: 

fruterias. 

b) Metoda actual mas utilizado. Una empresa importadora espanola, con una 

infraestructura desarrollada, con gran experiencia en el mercado, asi como un 

gran control de este, como lo son: Casa Julian, Grupo Rey y Angrofruit, compran 

la fruta y la venden: 

- ya sea a los 200 operadores mayoristas de Mercamadrid, o a los multiples 

operadores de Mercabarna, Mercasevilla, Mercabilbao, etc. 

- ya sea a las plataformas de distribuci6n. 

- a las fruterias. 

- a la rama hotelera. 
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- a mayoristas de otras regiones en Espana. 

2.- Margenes de intermediarios. 

Resulta dificil con precision los margenes que manejan los intermediaries, 

ya que eso depende de la negociaci6n entre el comprador ( importador), y el 

vendedor (exportador). Sin embargo, se sabe que algunas de las grandes casas 

importadoras, suelen manejar un margen del 10% sobre el precio de venta nacional. 

3.- Canales de distribuci6n al menudeo. 

El aguacate se suele vender en fruterias tradicionales, ya que al consumidor 

espanol le gusta este trato amable y personal. Sin embargo, en las principales 

ciudades como Madrid o Barcelona, ha habido ultimamente un desarrollo muy fuerte 

de la compra en supermercados e hiper.mercados, ya que estos en general ofrecen 

precios muy interesantes al consumidor, debido a que los voltimenes de compra son 

muy elevados. 

Cabe mencionar que las tendencias de presentaci6n del aguacate en los 

hipermercados suele venderse en charolas de plastico conteniendo 2 piezas, y 

envueltas de papel plastico transparente. Dentro de las fruterias tradicionales, 

el aguacate se presenta como cualquier otro fruto pero en menores cantidades, en 

cuanto al precio, este se da por pieza y no por kilogramo, como se hace en los 

demas frutos. 

NORMAS DE CALIDAD. 

Respecto al acceso del aguacate mexicano al mercado de la Union Europea, 

puede inferirse que la nueva legislaci6n fitosanitaria para vegetales y productos 

vegetales en la UE del primero de junio de 1993, no prohibe el ingreso de este 

producto procedente de Mexico para ningun pais miembro. Esta exige que el mismo 

vaya acompanado de un Certificado Fitosanitario (CF) que especifique que el 

producto, cumple con todos los requisitos de la legislaci6n fitosanitaria de la 

UE. El certificado fitosanitario es canjeado por un pasaporte vegetal (PV) con 

el que el producto puede circular libremente dentro del territorio de la UE, como 
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cualquier producto comunitario. 

Para plantas de aguacate, la legislacion impone requisitos adicionales para 

permitir su ingreso, y exige la comprobacion de que estas estan libres de ciertas 

plagas especificas. No obstante, es import ante tener presente que la UE tiene dos 

mecanismos a los que podria, en un futuro, recurrir para impedir la entrada del 

aguacate a ciertos paises o zonas de paises: El concepto de "zona protegido" y 

la "clausula de salvaguarda". 

El PV, es una etiqueta oficial acompanada en ocasiones por un documento que 

contiene informacion adicional sobre el producto en cuestion ( "documento de 

acompanamiento"). El PV es la constancia de que el embarque a que se refiere 

cumple con las disposiciones de la nueva legislacion en materia de sanidad y los 

requisitos especiales. 

La zona protegida, se define como una area geografica para la que existe 

informacion suficiente que prueba que la misma esta libre de ciertas plagas o 

enfermedades y que es susceptible de ser contaminada por estas. La entrada a 

estas zonas estara prohibida para aquellos productos comunitarios y de terceros 

paises que se consideren riesgosos por ser potenciales portadores de dichas 

plagas o enfermedades, a menos de que los productos en cuestion se hayan sometido 

a una inspeccion fitosanitaria en su lugar de produccion. 

MECANISMOS DE PROMOCION. 

Un mecanismo adecuado para la promocion de este producto es la participacion 

en ferias internacionales, como ALIMENTARIA-Barcelona en Espana, asi como el 

SIAL-Paris en Francia (salon internacional de alimentacion) y ANUGA-Colonia en 

Alemania. 

PROPOSICION DE LOGO -MEXICO- PARA LA EXPORTACION DE AGUACATE. 

Debido a la importancia de tener una fuerza en la mercadotecnia de los 

productos mexicanos, y sobre todo a una coherencia con la imagen que se quiere 

dar en el extranjero a nuestros productos, seria conveniente que se estudiara a 

fondo la posibilidad de darle una "identificacion propia" a nuestras 

101 



exportaciones, para que el consumidor sepa diferenciarlos inmediatamente de los 

demas productos, que sepa que es mexicano, y en consecuencia, que tenga una 

garantia de calidad. 

Se propone a los productores mexicanos la utilizacion del logo -MEXICO-, 

realizado en 1993 por los equipos de SECOFI y BANCOMEX, para la identificacion 

de los productos mexicanos en el mercado espanol y europeo. Este logo se puede 

utilizar: 

- en calcomanias o etiqueta sobre la fruta 

- en las cajas 

- en los utiles publicitarios: pancartas, tripticos, notas de informacion, 

publicidad, etc. 

Este logo que se propone a los productores mexicanos es solo un equivalente 

contra los demas exportadores de aguacate en Europa. 

6.4 ESTADOS UNIDOS. 

En cuanto a la apertura del mercado de EUA, productores y gobierno oficial 

a traves de Sanidad Vegetal e INIFAP y APHIS a traves de USDA han hecho lo 

correspondiente. En 1994, se hizo el estudio inducido de las moscas mexicanas 

para determinar si estas danan o no al aguacate Hass, siendo los resultados 

favorables en el sentido de no infestacion al fruto tanto en laboratorio como en 

campo; ademas de los barrenadores de ramas y de hueso que se encuentran en areas 

muy pequenas y definidas (focos de no mas de 350 hectareas) en altitudes de 1300 

a 1700 msnm, estando libres el resto que vade los 1750 hasta los 2300 donde se 

cultiva el aguacate Hass con climas semi frios, lo que viene siendo el 80% de la 

superficie cultivada sin los problemas mencionados. 

DISCUSIONES QUE SE DIERON PARA LLEGAR A LA LIBERACION DEL MERCADO 

ESTADOUNIDENSE AL AGUACATE EN FRESCO DE MEXICO. 

Las politicas de comercio agricola han tenido reciente atencion basandose 
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en temas sobre barreras tecnicas, particularmente en las regulaciones sanitarias 

y fitosanitarias, las cuales impiden el movimiento de productos a traves de las 

fr,>nteras. Est as se hacen intuitivamente con la finalidad de proteger el 

suministro alimenticio y proteger a plantas y animales de plagas y enfermedades. 

En otros casos, las regulaciones carecen de fundamentos cientificos. 

Dentro del Tratado de Libre Comercio se acordo que cada pais tiene el 

dere c·ho de adoptar las barreras sanitarias y fitosanitarias, para proteger la 

salud humana, de plantas y animales. Cada pais tiene el derecho de establecer los 

niveles apropiados de proteccion los cuales deben estar basados en evidencias 

cientificas. La Organizacion de Comercio Mundial se pronuncio claro a cerca del 

uso del uso de barreras tecnicas para el comercio. Si un panel decide que las 

regulaciones a la importacion violan en Tratado de Libre Comercio (TLC) o la 

Organizacion Mundial de Comercio (OMC), el pais que no cumpla tiene la opcion de 

cambiar de medida o mantenerla para compensar los cambios que da el comercio con 

otros paises. 

El desarrollo de acerca del estudio de las barreras fitosanitarias entre 

Mexico y EUA se inician con las negociaciones del TLC en 1990. Las barreras 

tecnicas que impiden el comercio se adopt an de nuevo. Uno de los casos mas 

controversiales y que es sujeto de examinacion ha sido el impedimento de las 

importaciones de aguacate mexicano por parte de los Estados Unidos. 

El argumento mexicano ha sido que su principal region productora de aguacate 

tiene baja incidencia de plagas, que aguacate no es el hospedero proferido para 

algunas de estas plagas, y que los exportadores mexicanos han desarrollado 

sistemas de aprovechamiento de manejo de frutas para exportacion que proveen una 

eliminacion efectiva de los riesgos de infestacion de plagas y enfermedades. 

A continuacion se presenta una cronologia de como se fueron dando las 

negociaciones del aguacate durante el periodo 1990/1996. 

1990 

JUNIO: El tema del aguacate se desarrolla a nivel ministral durante la reunion 

y la discusion obre el Tratado multilateral y bilateral. 

OCTUBRE: Servicio de Inspeccion y proteccion de Plantas y Animales (APHIS) 

rechaza el plan de trabajo de la Direccion General de Sanidad Vegetal porque este 

describe calidad no riesgos por plagas. 

APHIS pide evidencias acerca de que los distritos estan libres de 

cuatro tipos de moscas de la fruta y de cuatro plagas del aguacate. 

1991 

AGOSTO/SEPTIEMBRE: La direccion General de Sanidad Vegetal (DIGSV) resume el 
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plan de trabajo donde examina los resultados referentes a las plagas del 

aguacate. APHIS solicita informacion sobre cinco plagas del aguacate; oficiales 

de San ~dad Vegetal entablan discusion usando un sistema que reduzca el riesgo por 

plagas. 

1992 

MAYO: APHIS rechaza el plan de trabajo principalmente porque la agencia a 

traves de la cual se lleva a cabo sobre si la investigacion (de plagas del 

aguacate) en relacion a si el aguacate Hass es hospedero de la mosca de la fruta 

fue inadecuada. 

JUNIO: Se firma un memorandum de entendimiento por los dos gobiernos (Mexico 

y Estados Unidos). 

1994 

JUNIO: DIGSV propuso un plan de trabajo con resultados de investigacion sobre 

la mosca de la fruta. 

DIGSV propone un plan de trabajo levemente revisado con fechas de 

infeccion de plagas. 

1995 

JULIO: Las normas propuestas publicadas recomiendan que las regulaciones deben 

ser modificadas para que se permita el crecimiento del aguacate en fruta. Con la 

finalidad de un mejor aprovechamiento de las huertas en el estado de Michoacan. 

Mexico debera exportar al noroeste de los Estados Unidos durante los meses de 

noviembre a febrero, ello bajo ciertas condiciones. 

AGOSTO: Audiencias publicadas con respecto a las normas propuestas se llevan 

a cabo en Washington, D.C., Nueva York, Chicago, Florida y California. 

OCTUBRE: Cierre del periodo de discusion pUblica de las normas propuestas. 

1996 

marzo: La comision de productores de California solicita al Departamento de 

Agricultura de EUA (USDA) que se reabra la audiencia pUblica basada en nuevos 

estudios los cuales presentan que la mosca de la fruta y sus huevecillos se 

presentan en un namero mayor al reportado. 

SEPTIEMBRE: USDA anuncio que no publicaria la norma final antes del invierno de 

ese ano y que una decision acerca de la reapertura de las audj~ncias pUblicas 

queda pendiente. 
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MERCADO DE AGUACATE EN PULPA. 

La industria procesadora de pulpa de aguacate ha aumentado 

significativamente el porcentaje en el consumo de aguacate procesado como pulpa 

o guacamole. Actuall.7<mte los aguacates mexicanos procesados son export ados a los 

Estados Unidos de America una vez industrializado. El proceso elimina la semilla 

y la cascara las cuales cuentan con cerca de 30% del peso de la fruta, reduciendo 

grandemente de este modo los costos de transporte de la fruta de Mexico a los 

EUA. EL procesamiento ademas reduce el peligro de enfermedad a la produccion 

estadounidense. Los aguacates procesados deben pagar la tar if a de $0. 40 dols. /kg. 

como impuesto a los Est ado Unidos. La calidad de la fruta requerida para 

procesarse es mas baja que la que se necesita para el mercado en fresco , no 

obstante, el procesamiento permite un acceso al mercado al otro 85% de los 

aguacates mexicanos que no son de calidad del mercado fresco de exportaci6n. Mas 

de 24,000 toneladas de aguacate fueron procesadas en Mexico durante 1990 y casi 

la mitad fue exportada a los EUA, con un valor de $4.1 millones de d6lares (USDA, 

1991). Muchas firmas estadounidenses, motivadas por el bajo costo de la fruta en 

Mexico, procesan aguacates mexicanos en Mexico con el prop6sito de exportarlos 

al mercado estadounidense y mundial, pero han reportado algunos problemas de 

infecci6n bacterial. 

Respecto a la calidad del producto, representantes de la industria creen que 

estos problemas seran resueltos dentro de muy poco tiempo. Cuando esto ocurra, 

Mexico en pocos anos dominara la industria procesadora de pulpa debido a los 

bajos costos y al gran volumen de producci6n con el que cuenta para la industria. 

CUADRO 26. IMPORTACIONES DE AGUACATE EN PULPA POR LOS EUA. 
EN MILES DE DOLARES. 

ORIGEH 1989/90 1990/91 1991/92 1992/1993 

MEXICO 3879 9662 11750 13166 
OTROS 0 29 27 22 

FUENTE: USDA 1994. 
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La apertura y el posible comercio Mexico-USA, ofrece buenas perspectivas de 

negociaciones inmediatas de tipo bilateral. Es muy factible que se de la entrada 

de aguacate mexicano al mercado estadounidense. 

Debido a negociacL>nes paralelas al TLC han quedado libres para exportar al 

Noreste de los EUA; los municipios de Uruapan, Periban, Tancitaro y Salvador 

Escalante, previo registro y control de los huertos, con tarjetas de control que 

permiten la supervision de la SAGAR, Direccion General de Sanidad Vegetal, USDA 

yAPHIS. En la actualidad solo se han aprobado 500 hectareas y existen 7,000 mas 

por aprobar para su exportacion al Noreste de los EUA, se ha permitido la entrada 

a los estados del Noreste debido a que en ellos no se cultiva el aguacate y por 

ello no se generarian problemas fitosanitarios . 

Aunque hasta finales del aiio 1996 no se daban importaciones legales de 

aguacate a los EUA, algunos aguacates mexicanos estan comercializandose en 

Norteamerica a traves del contrabando. Hubo cerca de 60 toneladas de fruta 

capturadas en la frontera por los agentes aduanales de EUA durante el aiio fiscal 

de 1990. Con los precios de EUA mas altos, un contrabandista puede comprar 

aguacate en Mexico al rededor de $ 0.30 de dolar/libra y venderlos al doble en 

los EUA y aun estar por abajo del precio del mercado de los aguacates de 

California. 

El papel del estado mexicano por conducto de la Secretaria de Agricultura, 

Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGDER) es de caracter normativo y de coordinacion. 

Los productores por su parte tendran que fortalecer sus organizaciones. Dichas 

organizaciones han permitido normar criterios yhomogeneizar calidades, empaques 

y el uso de transportacion con equipos de conservacion. 
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REQUERIMIENTOS DE LAS LEYES Y REGULACIONES IMPUESTAS POR LA ADMINISTRACION 

DE ALIMENTOS Y MEDICAMENTOS DE LOS ESTADOS UN I DOS (U.S. FOOD AND DRUG 

ADMINISTRATION, F.D.A). 

LA LEY GENERAL. 

La misi6n de la Administraci6n de Alimentos y Medicamentos es hacer que se 

respeten las leyes elaboradas por el Congreso de los Estados Unidos, asi como la 

reglamentaci6n promulgada por la Agencia con el fin de proteger la salud, la 

seguridad y los gastos pUblicos. 

Las leyes son: 

1.- La ley federal de alimentos, 

L.F.A.M.C. (21USC.301-392) y la 

Medicamentos y Cosmeticos, 

Ley Imparcial de Empaque 

conocida como 

y Etiquetado 

(15USC.l451-1461), que se aplica a alimentos y medicamentos para humanos o 

animales, a cosmeticos y a dispositivos medicos. 

2.- Secciones de la Ley de Servicios de Salud PUblica, relativa a productos 

biol6gicos para uso humano (42USC.262-263), asi como el control de enfermedades 

contagiosas (42USC.264). 

3.- La Ley de Control de Radiaciones para la Salud y Seguridad, relativa a 

productos electr6nicos que emiten radiaciones, tales como aparatos de rayos X, 

rayos Laser, Hornos de microondas y televisores (42USC.263b-263n). 

REQUERIMIENTOS PRINCIPALES DE LA LEY DE ALIMENTOS. 

Los productos agricolas sin procesar se consideran "ilegales" si contienen 

residuos no autorizados de plaguicidas o que excedan la tolerancia per.mitida por 

la Agencia de Protecci6n al Ambiente (Environmental Protection Agency)(408). 

Un alimento se considera "ilegal" si esta preparado, empacado o almacenado 

bajo condiciones insalubres, las cuales pudieran resultar perjudiciales para la 
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salud [402 (a)(4)]. 

Los envases de alimentos deben estar libres de cualquier sustancia venenosa 

o danina para la salud [402 (a){6)]. 

Los danos o defectos en los productos alimenticios no deben ocultarse de 

ninguna manera [402 {b){3)]. Los nomb~es y etiquetas de los productos no deben 

ser falsos ni enganosos en ningun caso [ 403 (a)}. La etiqueta se consider a 

enganosa, no solo si contienen informacion falsa, sino tambien si no revela la 

informacion necesaria [201 {n)]. 

Los alimentos para los que se ha establecido volumen de capacidad (402) 

deben cumplir con los requerimientos y si el volumen de capacidad es menor que 

el especificado en la etiqueta, esta debe indicarlo asi [403 {h)(2)]. 

DECLARACIONES EXIGIDAS PARA EL ETIQUETADO. 

La ley establece que la informacion de la etiqueta debe ser presentada en 

forma clara y precisa y en terminos que el consumidor pueda leer y comprender 

bajo condiciones normales de compra y consumo (403 (f)). 

Los siguientes requisitos deben estar presentes en la etiqueta: 

1) El nombre, domicilio, ciudad, estado y codigo postal del fabricante, 

productor o su distribuidor en EE.UU. 

2) El contenido neto, expresado en el sistema ingles. 

3) El nombre comun o usual del producto. 

4) La lista de ingredientes del producto en orden decreciente (en el caso del 

guacamole). 

FRUTAS FRESCAS. 

Las frutas frescas que contengan residuos excesivos de insecticidas la Ley 

Federal los consideran adulterados. 

Aquellos productos que se consideran no procesados son los que han sido 

lavados, coloreados, encerados o tratados de cualquier otra forma en su estado 

natural, sin descascarar. Los productos de esta clase que contengan residuos de 

plaguicidas, violan la L.F.A.M.C., a menos que: 
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1.- El plaguicida quimico este excento de los requirimientos de tolerancia de 

residuos plaguicidas. 

2.- Se establece tolerancia para el plaguicida en particular para ser utilizado 

en ese alimento en especial y su residuo no exceda la tolerancia (408). 

Los alimentos procesados que contengan cualq J ier residuo de plaguicidas no 

excentos, o para el cual no se ha establecido un nivel de tolerancia se 

consideran adulterados bajo la seccion 402 (a) (2) de la L.F.A.M.C. 

ESTANDARES DE ALIMENTOS. 

Los estandares de alimentos, son una necesidad tanto para el consumidor como 

para el fabricante o productor, ya que mantienen los valores y la calidad general 

de los alimentos que abastecen a una gran parte de los EE.UU. 

La seccion 401 de la L.F.A.M.C. dispone que cuando tal accion ayude a 

promover la honestidad y el trato justo en los intereses del consumidor, las 

normas estableceran una definicion razonable y estandar de calidad, de identidad 

y/o de capacidad de llenado de envases. 

Dicha definicion se da para aguacates, melones 

exceptuando las demas frutas frescas o deshidratadas, 

deshidratadas o mantequilla. 

y frutas citricas, 

verduras frescas o 

La F.D.A se apoya mucho en autoridades locales y estatales para proporcionar 

seguridad en la calidad de alimentos que pasas a traves de canales de 

distribuci6n como restaurantes, cafeterias, supermercados, fuentes de sodas y 

maquinas vendedoras de alimentos. 

SUGERENCIAS A EXPORTADORES. 

Que se aseguren que los productos alimenticios que van a ser introducidos 

a EUA esten debidamente etiquetados. 

Introducir al pais solamente productos "legales" ya que los que puedan 

llegar a ser "ilegales" seran detenidos en el puerto de entrada. Queda a 
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discreci6n de la L.F.A.M.C., determinar si es posible y bajo que condiciones, se 

puede admitir un producto en el pais. 

Esto puede ocasionar costosas de moras en cuanto a tramites y almacenamiento 

temporal del producto con el alto riesgo de ser rechazado. 

Ejecutar los tramites de aduanas tan pronto como =1 producto llega al punto 

de entrada a EUA. La F.D.A. no puede autorizar la entrada de ningun producto a 

menos que haya sido liberado por el servicio de aduanas de EUA. Para agilizar 

esta operaci6n, se deben dirigir los documentos a la atenci6n de la oficina mas 

cercana de la F.D.A. al punto de entrada. 

6.5 JAPON. 

Es un importante mercado de importaci6n de aguacate a nivel mundial, ya que 

ha tenido un crecimiento rapido en su consumo, en 1981 consumia 152.45 toneladas, 

en solo 13 anos consume 3,472 toneladas, teniendo un incremento del 2,277% en el 

mencionado periodo de tiempo. 

La aportaci6n de Mexico a su mercado ha sido variable. En 1989 Mexico 

aportaba el 37.47%, 1,009 toneladas. En 1990 aport6 el 57.88%, 1252 toneladas; 

en 1991 el 61.75% con 1645 toneladas; en 1992 abasteci6 el 39.29%, 1398 

toneladas; en 1993 Mexico abasteci6 el 8.9%, 309 toneladas, el resto lo aport6 

EUA. 

La mayor parte de las importaciones de aguacate provienen de Estados Unidos 

(California) o Mexico. Los aguacates de California son importados en cajas de 

seis kilogramos, mientras que los aguacates mexicanos son importados en cajas de 

cinco kilogramos. 

PRECIOS. 

En el cuadro siguiente se muestran los precios unitarios de frutas 

tropicales que se encuentraron en el mercado de Jap6n para el periodo 1989/1993. 
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CUADRO 27. PRECIOS UNITARIOS DE FRUTAS TROPICALES CIF). 

1989 1990 1991 1992 1993 

PLATANO 573 546 575 668 522 
PIBA 508 440 382 443 433 
PAPAYA 3662 3715 3717 3586 3558 
MANGO 2906 2793 2740 2492 2293 
AGUACATE 2426 2769 2443 2154 1649 

FUENTE: MINISTERIO DE FINANZAS DE JAPON, 1995. 

En el mercado interno del Jap6n el aguacate es muy apreciado debido a 

que este es rico en aceite al que le llaman "mantequilla del bosque". 

Recientemente, ha incrementado su utilizaci6n en la cocina japonesa. 

MEDIDAS ARANCELARIAS. 

I.- CLASIFICACION ARANCELARIA: 0804.40-010. 

II.- IMPUESTO DE IMPORTACION: SGP: 5.5%. 

( 3)% 4 

III.- RESTRICCION NO ARANCELARIA: 

Food Sanitation Law. 

Plant Quarantine Law. 

PROCESO DE IMPORTACION Y DISTRIBUCION. 

1.- Regulaciones legales. 

Los importadores de fruta fresca estan sujetos a las regulaciones de 

4 Significa la tasa preferencial. Para paises menos desarrollados la tasa 
es libre. 
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importaci6n basadas en la Ley de protecci6n a Plantas y en la Ley de Sanidad de 

Alimentos. 

a) Ley de Protecci6n de Plantas. 

La Ley de Protecci6n de Plantas estipula la inspecci6n de todas J.a s plantas 

importadas del extranjero. El prop6sito de esta ley es el contribuir en asegurar 

la prevenci6n, exterminaci6n y la expansion de malas hierbas a traves de la 

inspecci6n cuarentenaria de las plantas importadas. 

La Ley autoriza a los inspectores de cuarentena a prohibir la importaci6n 

de alguna mercancia en particular, a designar el puerto de entrada, otorga el 

"Certificado Fitosanitario" usado por el agente de gobierno competente del pais 

exportador. Dependiendo de los resultados de la inspecci6n cuarentenaria, los 

inspectores ordenan a los importadores a descontaminar o a descartar una 

mercancia. 

b) Ley de Sanidad de Alimentos. 

Los importadores de frutas frescas estan sujetos a lo previsto en la "Ley 

de Sanidad de Alimentos". 

Esta Ley fue creada en 1947. Concentra todas las regulaciones concernientes 

a bebidas y alimentos. Esta ley esclarecen la autoridad de todos los cuerpos 

administrative legales a la Ley de Sanidad de Alimentos, creando el Sistema de 

Inspecci6n Sanitaria de Alimentos, y especifica los procedimientos involucrados 

en la aplicaci6n por y para la concesi6n de licencias para alimentos y bebidas. 

2.- Procedimiento administrativo. 

Procedimientos sujetos a la ley de Protecci6n de Plantas. 

Cualquier importador de frutas frescas requiere de una "aplicaci6n para la 

inspecci6n de Plantas y articulos prohibidos a importar", por la estaci6n de 

protecci6n de plantas asignada en el puerto de entrada. El "certificado 

Fitosanitario" expedido por un agente de gobierno competente del pais exportador 
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o copia de el sera atribuido a todas las plantas destinadas a cuarentena. 

Si la inspecci6n detecta que no existe infestaci6n, el certificado de 

cuarentena sera expedido, ya que la plant a ha pas ado la inspecci6n. Si se detect a 

una infestaci6n se ordena una descontaminaci6n. 

1.- Articulos prohibidos ala importaci6n. 

Las importaciones son prohibidas de paises o areas donde ciertos insectos 

destructivos, no comunes en Jap6n, se desarrollan. Esto incluye a la mosca 

mediterranea de la fruta, la mosca oriental de la fruta y a la mariposa 

"Lodling". 

2.- Articulos permitidos condicionalmente. 

Las importaciones permitidas condicionalmente se dan con aquellos paises 

con los cuales existen acuerdos de cooperaci6n tecnol6gica. La conecci6n se da 

entre la estaci6n de protecci6n de plantas y las agencias gubernamentales del 

pais exportador. Cuando se certifica el proceso de esterilizaci6n, eso es 

suficiente para el pais exportador y el interesado puede reunir todas las normas 

requridas por el Ministerio de Agricultura, Bosque y Pesca para que la 

exportaci6n se lleve a cabo. 

Cada uno de los productos requiere una forma distinta de esterilizaci6n, 

esto de acuerdo a las diferentes categorias de productos. sin embargo, algunos 

de los procedimientos mas comunes son los tratamientos a vapor, enfriamiento, 

combinaci6n de enfriamiento y vapor, tratamiento de agua caliente y 

esterilizaci6n en embarques de regiones con cuarentena controlada. 

3.- Requerimientos de Inspecci6n. 

Todas las frutas frescas importadas estan sujetas a inspecci6n al llegar a 

Jap6n. Si una infestaci6n es detectada, puede ser eliminada o controlada ya sea 

con acido hidrocianico 0 metil aromatico. 
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FIGURA 3. PROCEDIMIENTO DE LA PROTECCION DE PLANTAS 
IMPORTADAS EN JAPON. 

FRUTA FRESCA 
IMPORT ADA 

I I 
ARTICULOS ARTICULOS PERMIT. ARTIC. SUJETOS 
PROHIBIDOS CONDICIONALMENTE. A INSPECCION. 

I 

CERTIF. FITOSAN. EXPEDIDO 
POR EL GOB. EXPORTADOR. 

(EXPORTADOR) 
DESIGNACION DEL PUERTO 

DE ENTRADA 

LLEGADA AL PUERTO DE ENTRADA I 

PETICION PARA LA INSPECCIOH; PRESENTACION DEL CERTIFICADO 
FITOSANITARIO 

( IMPORTADOR) 

INSPECCION-IMPORTACIONI (I.SPECTOR DE 

I 
INFESTACIO- NO INFESTACION INFESTACION 0 INFECCIONI 

I 
I I 

IDESCONTAMINACION IDESCARTADoi 

l 
I PROCEDDIIEIITO DE LA LEY DE SAIIIDAD DE ALDIEII'.I.'OS I 

FUENTE: JETRO, 1996. 
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NORMAS Y REGULACIONES A LAS IMPORTACIONES DE FRUTAS FRESCAS. 

a).- Normas Para Residuos de Pesticidas. 

En 1993, las NORMAS para residuos de pesticidas se establecieron para 55 

diferentes pesticidas que son aplicados a 130 productos diferentes. 

Las normas aplicadas a otros pesticidas son las normas de registro y 

reservaci6n llevadas acabo por la Agencia del Media Ambiente del Jap6n; y las 

normas de residuos llevadas acabo por la Organizaci6n de las Naciones Unidas para 

la Alimentaci6n y la Agricultura (FAO) y la Organizaci6n Mundial de Salud (WHO). 

b).- Normas Para los Aditivos en Alimentos. 

Existen cuatro aditivos para alimentos permitidos en Jap6n como agentes 

fungicidas: Dipenyl (DP), Ortophenyl Phenol (OPP), Thiabenceno (TBZ) yAmazaril. 

Los alimentos que contengan estos aditivos deben indicar su nivel. 

c).- Procedimiento de Inspecci6n. 

Al llegar al puerto de entrada, la fruta fresca importada debe ser 

inspeccionada por el Oficial del Gobierno Japones ( Division de Inspecci6n de 

Sanidad de Alimentos, Estaci6n Cuarentenaria, Ministerio de Salud y Bienestar), 

o por un Inspector de Sanidad de Alimentos. Algunas variedades de fruta son 

inspeccionadas de acuerdo a 20 categorias de examen diferentes. 
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FIGURA 4. INSPECCION DE FRUTAS FRESCAS ASIGNADO POR LA LEY 

DE SANIDAD DE ALIMENTOS. 

!FORMA DE NOTIFICACIOH PARA PRODUCTOS IMPORTADOSI 

) 

IESTACION CUARENTENARIA DE PLANTAS I 

I 

IREVISIOII DE DOCUIIEIITOS I 
l 

ARTICULOS QUE NO REQUIEREN ARTICULOS QUE REQUIEREN 
INSPECCION INSPECCION 

LAS INSPECCIONES NO SON REQUERIDAS 
PARA ARTICULOS ACOMPANADOS POS LOS 

IMPORTACION PERMITIDAI 
RESULTADOS DEL EXAMEN DE UN LABORA-
TORIO DESIGNADO OFICIALMENTE. 

II•SPECCIOIIl 

I 

I DETERMINACION 

I 
I I 

•o APROBACIOII IAPROBACIOII 

I 
I I I 

1REACONDICIONAMIENHTOI DESCARTADO I RETORNO A IADUUAI 
EMBARCADERO 

FUENTE: "MERCADO DE FRUTAS FRESCAS IMPORTADAS A JAPON". JETRO. 1995. 
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CONTACTO CON AGENCIAS DE REGULACION. 

a) Ley de Proteccion de Plantas: 

* Division de frutas y flores; Buffet de Proteccion Agricola, Ministerio 

de Agricultura, Bosque y Pesca. 

* Division de Proteccion de Plantas, Buffet de Proteccion Agricola, 

Ministerio de Agricultura, Bosque y Pesca. 

b) Division de Sanidad de Alimentos: 

* Division de Sanidad de Alimentos, Buffet de Sanidad Ambiental, 

Ministerio de Bienestar y Salud. 

PROCEDIMIENTO DE ETIQUETADO . 

El procedimiento de etiquetado de alimentos en Japon es designado para 

alimentos procesados, existiendo a la vez requerimientos no legales de etiquetado 

aplicados a alimentos frescos ( incluyendo las frutas). En conformidad, el 

Ministerio de Agricultura adopta en febrero de 1991 las normas de etiquetado de 

fruta, con lo cual se intenta proveer al consumidor de una informacion apropiada 

para la toma de decisiones. 

Estas normas entran en vigor a partir de abril de 1991. Las normas son 

aplicadas a vegetales frescos y a productos alimenticios y estas proveen la guia 

a los etiquetadores y selladores a cerca de la informacion apropiada en la 

etiqueta del producto. 

El etiquetado del producto debe contener: 

1.- Tipo y nombre del producto. 

2.- Lugar y pais de origen. 

3 . - Nombre del productor, embarcador o importador. 

4.- Volumen contenido. 

5.- Tamano o peso del producto. 

LEY DE IMPUESTOS Y REGULACIONES. 

a) Derechos Aduanales: Las tarifas estacionales son impuestas en platano, 

naranja, uvas, aguacate y toronjas. Estas tarifa son validas a partir de 1995. 
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El acuerdo de la Ronda de Uruguay prevee la reducci6n de la tarifas aduanales que 

empezara a partir de 1995 para frutas frescas. 

CUADRO 28. FRACCION ARANCELARIA DEL AGUACATE EN JAPON. 

w;~CCIOH 
IIARAHCELARIA 

lloso4.40.olo 

DESCRIPCIOH 
DEL PRODUCTO 

AGUACATE5 

FUENTE: JETRO, 1996. 

b) Impuestos al Consumo: 

DERECHOS 
GENERAL 

6 

DE 
WTO 

5.5 

ADUAHA (%). 
PREFEREHCIAL 

El impuesto al consumo se da de acuerdo a lo siguiente: 

(CIF + DERECHOS ADUANALES) X 3%. 

EL SISTEMA DE DISTRIBUCION JAPONES Y LAS PRACTICAS DE NEGOCIOS. 

Las frutas frescas son vendidas al menudeo, incluye estantes de frutas, de 

vegetales, supermercados, tiendas departamentales y las llamadas salas de frutas. 

Los primeros cinco tipos de frutas, incluyendo los platanos y las pinas son 

disponibles a la vent a al menudeo. Sin embargo, otras variedades de frutas 

frescas se venden solo en tiendas especializadas, supermercados a gran escala y 

tiendas departamentales. Las preferencias del consumidor por productos a gran 

escala en los 80's, combinada con un incremento en la diversificaci6n de gustos 

dan un aumento en la demanda de los productos de fruta fresca. 

5 El aguacate de Estados Unidos es importado en los meses de mayo, junio 
y julio. Mientras que el aguacate de Mexico entra al mercado japones en 
2 etapas que son abril-junio y de octubre a diciembre. 

6 Para las importaciones de paises menos desarrollados la tarifa 
arancelaria es libre. 
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a) Canales de distribuci6n. 

El principal canal de distribuci6n de frutas frescas importadas es del 

importador al comerciante local o nacional, en primer termino; yen segundo lugar 

a vendedores a J mayoreo, al menudeo, y finalmente al consumidor. Algunas frutas 

frescas tambien se distribuyen por vendedores especializados al mayoreo 

directamente a minoristas, mientras que otras frutas se venden por companias 

comerciales a companias procesadoras de alimentos. 

b) Puntos a considerar cuando se entra por primera vez al mercado 

Japones. 

1.- El entrar al mercado o al incrementar las ventas en el mercado japones, 

los importadores deben conocer los gustos y preferencias en la gente japonesa, 

asi como su cultura culinaria. 

2.- Los importadores deben de infundir la seguridad de que ellos pueden 

mantener la calidad y los estandares de los alimentos. Debido a que esto toma su 

tiempo en el mercado japones y en sus consumidores, los importadores deben de 

tomar las medidas para preservar frutas libres de danos. Los import adores 

necesitan conocer a fondo el grado de calidad de los alimentos que son consumidos 

en Jap6n. 

3.- Los importadores deben de tomar nota de que algunas frutas que no se 

pueden importar en fresco, pueden ser importadas en jugos, conservas, frutas 

secas o frutas congeladas, etc. 
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FIGURA 5. CANALES DE DISTRIBUCION PARA FRUTAS FRESCAS 
IMPORTADAS EN JAPON . 

.---------------------~:IMPORTADORJ 

PRODUCTORES 
DE ULTRAMAR 

I 
EMBARCADOR J 

I 
PROCESADORES 
DE ALIMENTOS 

I 
MERCADO DE FRUTAS 
---------

MERCADO MAYORISTA 
(local y nacional) 

(mayoristas) 
INTERMEDIARIO 

MAYORISTA 

I 
I 

ICONSUMIDORESI 

L-----------------------~IMPORTADORES (frutas citricas, 
aguacates, otros) 

I I 
.----------' 

!MERCADO MAYORISTA 
I 

IMAYORISTAS ESPECIALIZADOSh - ~ : I 
1 

- y IHTERMEDIARIOS MAYORISTAS :f-----------' 
I I I I I 

.---_L_1 
----., I I I 

IMINORISTASI MINORI~TAS (supermercado, 
I comerc1antes en masa.) I 

L--

FUENTE: JETRO, 1996. 

4.- Servicios despues de ventas. 

Las frutas frescas no requieren servicio despues de la venta. 

- Las importaciones de vegetales frescos y congelados estan sujetas a un 

conjunto de estipulaciones de la Ley de Proteccion de Plantas y de la Ley de 

Sanidad de Alimentos. Sin embargo, no tienen restricciones cuantitativas y los 

importadores pueden importar tanto como ellos deseen con el unico requisito de 
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que ellos cumplan con los procedimientos requeridos. 

MEDIDAS TOMADAS PARA INCREMENTAR LAS IMPORTACIONES JAPONESAS. 

ANO 1983 Y M!.'DIDAS TOMADAS . 

ENERO 

Japon implementa una revision completa de sus normas y sistemas de 

autorizacion . 

MAYO 

Se revisan 17 leyes relacionadas a los estandares japonesas y sistemas de 

autorizacion. 

OCTUBRE 

Se introduce el sistema de importacion mensual. 

NOVIEMBRE. 

Se introduce el sistema de financiamiento de importacion de productos (Banco 

Japones de Exportacion-Importacion). 

1984 ABRIL 

Implementacion del programa de expansion del comercio de productos 

especificos. Abriendo los mercados relacionados a comunicaciones por satelite, 

empresas de telecomunicaciones, etc. (Banco de Desarrollo del Japon). 

1985 ABRIL 

** Circulos industriales solicitan el incremento de las importaciones (dicha 

solicitud se lleva a cabo anualmente desde esa fecha). Los primeros esfuerzos de 

JETRO y la Organizacion de Promocion de importacion de manufacturas es de 

promover las importaciones, pudiendo el consumidor llevar a cabo compras de 

importaciones hasta por 100 dolares. 

** Introduccion del sistema de impuestos en la promocion de importaciones de 

maquinaria. 

** Principios de un proyecto de promocion de ventas a mediana y pequeiia 

escala de importaciones comerciales. 

** Introduccion de un sistema de prestamos para menudeo a pequeiia y mediana 
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escala en facilidades de importaciones (Corporaci6n de financiamiento a la 

gente). 
J 

JUNIO 

Formulaci6n y utilizaci6n del primer plan de fortalecimiento del Yen. 

JULIO 

Formulaci6n del programa de acci6n en perfecci6n del acceso a los mercados. 

OCTUBRE 

Establecimiento de una consultoria en importaciones personales. 

For.mulaci6n del segundo plan de fortalecimiento del Yen. 

1987 ABRIL 

Introducci6n del sistema de financiamiento a la importaci6n (Banco de 

Desarrollo del Jap6n, Banco Japones de la Exportaci6n-Importaci6n). 

MAYO 

Medidas econ6micas urgentes llevadas a cabo por el Ministerio del Gabinete 

encargado de los negocios econ6micos. 

Resultado de los prop6sitos o medidas tomadas: 

1.- Un bill6n de d6lares en importaciones llevadas a cabo por el gobierno. 

2.- Perfeccionamiento en los procedimientos del gobierno, etc. 

OCTUBRE 

Introducci6n del sistema del pago por adelantado del seguro para las 

importaciones. 

1988 FEBRERO 

For.mulaci6n del tercer plan de fortalecimiento del Yen. 

OCTUBRE 

Establecimiento del sistema de informacion de importaciones. 

1989 ABRIL 

Implementaci6n de medidas para incrementar las importaciones: 

1.- Introducci6n del sistema de impuestos ala promoci6n de importaciones. 

2.- Abolici6n y/o reducci6n de tarifas. 

3.- Promoci6n del crecimiento de las importaciones. 
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- Establecimiento y operacion de un centro de internacionalizacion. 

- Fomento de las actividades con miras a la promocion de las 

importaciones de cualquier persona a traves del desarrollo de productos 

extranjeros para exportar a Japon y los cuales favorezcan al mercado Japones. 

La promocion de la eliminacion de diferen c ia de precios entre Japon y otros 

paises, trabajar en problemas estructurales relacionados a la distribucion, 

promover el estudio y la investigacion del concepto "Sistema de Compra Mundial" 

(World Shopping System); promover el concepto de centro de distribucion 

internacional, etc. 

SISTEMA DE IMPORTACION. 

El mercado japones es libre en el campo del comercio internacional con 

excepcion de algunas areas. El sistema de importacion se lleva acabo debido a: 

1.- Notificacion de importaciones. La cual debe incluir informacion acerca de 

los bienes y las cuotas de importacion de los mismos. 

2.- Deben contener lugar de origen, producto elaborado por, embarcado por, 

lugares que requieren de aprobacion de impuestos, etc. 

3.- Otros asuntos relacionados con la importacion de los productos. 

SISTEMA DE CUOTA DE IMPORTACION. 

El sistema de cuota de importacion esta disefiado a designar cantidades o 

valores de cargo por importar a Japon. Las cuotas son deter.minadas basandose 

principalmente en la demanda interna y en otros factores del mercado. 

Los articulos que se rigen bajo la cuota de importacion se enlista en el 

Anuncio Oficial de Importacion. Aunque la cuota de importacion de bienes haya 

sido autorizada por el Banco de Intercambio Extranjero, u otra organizacion, esto 

no indica la concesion de la misma, a menos de que el prospecto importador haya 

obtenido licencia del Ministerio de Comercio Internacional y de la Industria. Los 

detalles relacionados a la cuota de importacion de bienes individuales o de 

grupos de bienes son deter.minados en el Anuncio Oficial de Importacion, llevado 

a cabo la primera y segunda mitad del ano fiscal. 
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Las siguentes normas son usadas para determinadas importaciones: 

1.- Sistema de Cuotas de Importaci6n (via historiales anteriores). Dentro de 

este sistema, las cantidades totales de importaci6n son prerrateadas basandose 

en la cantidad o valor de las cuotas autorizaaas para un producto o grupo de 

productos dentro de un peri6do de tiempo especif.ico anterior. 

2 . - Compensaci6n aduanal. Dentro de este sistema, las cantidades de cuotas de 

importaci6n o su valor son prorrateados basandose en la cantidad o valor de la 

cuota de importaci6n de articulos con compensaci6n a traves de las aduanas. 

3.- Sistema de Declaraci6n Oficial. Dentro de este sistema, las designaciones 

son hechas basandose en la cantidad de cuota maxima o de su valor asignado en 

. / 
adelanto a aspirantes individuales por agenc~as gubernamentales. Estas cuotas 

predeterminadas estan basadas en la declaraci6n oficial dadas a aspirantes 

individuales. 

CUADRO 29. IMPORTACION JAPONESA. 

1989 1990 1991 1992 1993 

VOL. (Tons). 2693 2162 2664 3559 4573 

VAL. (mil US$) 6512 6069 6524 7736 7480 

FUENTE: MINISTERIO DE FINANZAS DE JAPON, 1985 

NOTA: Tasa de cambio promedio de yenes por un d6lar 
estadounidense. 

1989 137.30 

1990 145.09 

1991 134 . 84 

1992 126.77 

1993 111.69 
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CUADRO 30. PRINCIPALES PROVEEDORES. 

1991 
PAIS VOL. VAL. 

EE.UU 1010 3120 

MExiCO 1646 3357 

TOTAL 2666 6510 

VOLUMEN: TONELADAS 
VALOR: 1000 US $ 

1992 
VOL. 

2160 

1399 

3559 

1993 % 
VAL. VOL. VAL. MERCADO 

4796 3185 4803 69.o5 

2870 1388 2736 30.~!: 
. --

7666 4573 7539 100.00 

FUENTE: MINISTERIO DE FINANZAS DE JAPON. JETRO, 1996. 

CANALES DE DISTRIBUCION. 

La existencia de varios canales alternatives caracteriza a Jap6n. Es comun 

que exista e1 tipico importador mayorista, que despues distribuye la fruta a 

diversos tipos de detallistas, en especial a los supermercados. Tambien como en 

los casos anteriores se presenta a veces la intervenci6n de agentes de enlace. 

Pero ademas de este esquema, pueden encontrarse otros dos: uno implica la 

participaci6n de las grandes companias japonesas de comercio internacional, que 

tienen oficinas en Mexico; aqui compran el producto y elias se encargan de 

transportarlo a Jap6n y distribuirlo alla en los supermercados, restaurantes o 

a mayoristas locales. La otra posibilidad consiste en que el aguacate lo reciba 

un agente especializado de frutas, de donde se transfiere a los detallistas. En 

esta naci6n un 10% del aguacate se vende en hoteles y restaurantes, y el 90% 

restante se va a los detallistas: de esto 80% a supermercados y 10% a tiendas 

especializadas (JETRO, 1996). 

Las funciones que se realizan en el canal de distribuci6n son analogas a las 

descritas por el mercado nacional, pero mas complejas y costosas. La funci6n 

basica de compra-venta, en su modalidad de venta en firme, se emplea 

principalmente en los casos de Jap6n y Canada y con relativa frecuencia cuando 

participa un agente de enlace, sin que importe el mercado de destino. 
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6. 6 CANADA . 

En el caso de Canada se da un esquema similar al de Europa, solo que los 

importadores no siempre estan en mercados centrales. Ademas, la ~ntervenci6n de 

los agentes que enlazan a exportadores nacionales e importadores l~anadienses es 

mas frecuentes e importante (SECOFI, 1996). 

COMERCIO DE AGUACATE. 

Los aguacates frescos mexicanos transitan a traves de los EUA para llegar 

al mercado de Canada. Utilizando camiones sell ados los cuales no les est a 

permitido abrir en los EUA. 

CUADRO 3l.CANADA: NICHOS DE MERCADO. 

NICHOS DE MERCADOS POR CONSEJERIA COMERCIAL. 

ACTIVIDAD VANCOUVER TORONTO MONTREAL 

AGRICULTURA 

Hortalizas y X X X 
legumbres. 

Flores X X X 

Frutas X X X 

FUENTE: SECOFI, 1996. 

FRACCION ARANCELARIA PARA EL AGUACATE (FRUTA): 2008.99.92 

CUADRO 32. CANADA: FRACCION ARANCELARIA PARA EL GUACAMOLE: 
2008.92.10 

EXP. TOT. % EXP. A EXP. A 
DESCRIPCION ARANCEL MEXICO CANADA OTROS. 

Guacamole 0% 23,757 0 EUA: 88.5% 

Aguacate 0% 3985,608 0 EUA: 87.6% 

FUENTE: BANCOMEXT, 1994. 
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BALANZA COMERCIAL CON MEXICO. 

La Balanza comercial es positiva para Mexico. En 1995, Mexico export6 $4.005 

millones de d6lares e import6 $0.829 mmd. 

En 1994 (TLC) las exportaciones mexicanas a Canada crecieron en 22% y en 

1995 18%. 

CUADRO 33. MEXICO: BALANZA COMERCIAL CON CANADA. 
(Millones de d6lares). 

Aio EXPORTAC. % IMPORTAC. % 

1988 277.8 - 337.6 -
1989 277.3 -0.1 421.4 28.8 
1990 458.3 65.2 548.3 8.7 
1991 1125.1 145.0 670.0 46.1 
1992 999.9 -11.1 1046.6 56.1 
1993 1541.4 54.1 1163.3 11.1 
1994 1469.5 -4.6 1600.2 37.5 
1995 1979.0 34.6 1373.9 -14.1 

FUENTE: SECOFI, 1996. 

SALDO 

-59.8 
-144.1 

0 
455.1 

46.7 
378.1 

-130.7 
605.1 

Las ventas de productos mexicanos en Canada son en un promedio anual de 

$517.5 millones de d6lares. 

Hasta el momenta del total de las importaciones que realiza Canada, Mexico 

solo representa el 2%, por lo que podemos decir que Canada es un mercado 

potencial para las exportaciones mexicanas. 

Con lo anterior Mexico tiene oportunidad entrar como proveedor de frutas y 

verduras frescas para cadenas de supermercados (con un valor de 2 a 3 millones 

de d6lares). 

Ademas existen oportunidades comerciales en proyectos de importaci6n en 

alimentos y bebidas donde destacan las frutas como aguacate, mango, platano, 

papaya y horatalizas. 

Para que un producto penetre el mercado canadiense es necesario que se den 

los siguientes factores: 

a) Precio. 

b) Seguimiento. 
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c) Puntualidad. 

d) Logistica. 

e) Servicio al cliente. 

f) Compromiso a largo plazo. 

VII. PRINCIPALES APOYOS A LA EXPORTACION DE AGUACATE. 

Bancomex, Banco de Comercio Exterior, es el organismo oficial mexicano 

encargado de instrumentar programas de apoyo a la oferta exportable y desarrollar 

empresas de Comercio Exterior. Para ello ofrece financiamiento para apoyo de 

capital de capital de trabajo, para desarrollo tecnologico, comercializacion, 

equipamiento e importacion de insumos. 

Existen programas de apoyo especiales que incluyen mayor cobertura de 

financiamiento en los creditos otorgados por Bancomext·, devolucion inmediata del 

saldo del IVA a su favor o exencion del pago del mismo, facilidades aduanales y 

otros. 

El fomento a las exportaciones, en general, de bienes y servicios, de 

acuerdo al Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000 por el Poder Ejecutivo Federal, 

se concentra en las acciones en materia de comercio exterior enfocados a: 

a) Aprovechar el acceso de Mexico a los paises con los que se han firmado 

tratados y acuerdos comerciales, para incrementar las exportaciones a sus 

mercados; continuar el proceso de negociacion de los tratados comerciales con los 

paises centroamericanos; e intensificar las relaciones comerciales con el 

MERCOSUR, los paises de la Cuenca del Pacifico y los de la Union Europea. 

b) Alcanzar una mayor reciprocidad, por parte de los otros paises, a la 

apertura comercial de Mexico. Sancionar con todo rigor y eficiencia las practicas 

desleales de comercio que afecten a nuestros productores, y combatir con eficacia 

el contrabando. 
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c) Procurar un tipo de cambio real estable que promueva las exportaciones y la 

sustitucion eficiente de las importaciones, en los terminos senalados antes para 

la conduccion de la politica cambiaria. 

d) Facilitar y simplificar los mecanismos de apoyo a las exportaciones y, a 

traves de la banca de desarrollo, promover el acceso de los exportadores al 

financiamiento competitivo, en especial a las pequenas y medianas empresas. 

e) Descentralizar la operacion de los instrumentos de fomento a las 

exportaciones. 

f) Promover el acceso directo de los exportadores nacionales al financiamiento 

del exterior, cuidando que el endeudamiento externo corresponda al aumento de la 

generacion de divisas para servir la deuda contratada. 

g) Promover el desarrollo de la infraestructura aduanera y simplificar los 

tramites aduanales. 

h) Fortalecer los mecanismos de informacion de mercados externos y de 

oportunidades de coinversion foranea en el pais. 

i) Propiciar una menor dispersion arancelaria y de la proteccion efectiva en 

general, entre sectores, ramas y actividades productivas, en un marco de 

reciprocidad en las negociaciones comerciales con otros paises. 

El seguro de credito. 

En 1970 se creo, con apoyo del Gobierno Federal, la Compania Mexicana de 

Seguro de Creditos S.A., cuyo objetivo principal es proteger a los exportadores 

mexicanos contra los riesgos de falta de pagos de sus ventas a plazo al exterior. 

El seguro de credito de exportacion ha probado ser un mecanismo sumamente 

util de promocion al crear un clima de seguridad para los exportadores. Con este 

aumentan sus vent as a credi to en el exterior, sin afectar practicamente su 

posicion financiera, ya que en caso de perdida, cuentan con una indemnizacion. 

El seguro de credito es resultado tanto de los requerimientos de los paises 

en vias de desarrollo por mas y mejores facilidades crediticias, cuanto a los 

notables adelantos tecnologicos que constituyen el extraordinario desarrollo del 

comercio internacional y coloca al exportador mexicano en igualdad de condiciones 
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frente a los proveedores competidores, mecanismo que les permite, mediante una 

cuota minima, el asegurar el buen fin de sus operaciones. 

En Mexico se crea la campania de seguros de creditos S.A. (COMESEC) para la 

protecci6n de los empresarios mexicanos y tiene como objetivo asegurar el credito 

de exportaci6n contra riesgos comerciales. 

La principal caracteristica del seguro de credito que ofrece dicha 

instituci6n aseguradora es la siguiente. Es un servicio para proteger a los 

exportadores contra la falta de pago de los creditos que conceden a sus 

compradores de otros paises, mediante una indemnizaci6n en caso de perdida por 

este concepto. 

VIII. PROBELMATICA Y PERSPECTIVAS. 

Problematica. 

La producci6n de aguacate no esta exenta de problemas, de hecho el principal 

estado producto (Michoacan) sigue insistiendo en la necesidad de solucionarlos 

a fin de poder tener un importante papel en el concierto internacional. Los 

principales problemas son: 

a) Productividad. La producci6n y la productividad en esta fruta, sigue siendo 

una limitante, pues a pesar de que se cuenta con excelentes suelos y climas se 

tienen bajos rendimientos. En otros paises el rendimiento medio por hectarea 

supera las 15 toneladas, mientras que en nuestro pais el promedio es apenas por 

encima de las 8 toneladas. 

b) Normatividad. Se hace necesario que el gobierno federal lleve a cabo un 

proceso de concientizaci6n, con el fin de explicar la necesidad de cumplir y 

certificar rigurosamente las normas de calidad, sanidad y empaque de la fruta. 

Lo que permitiria un mayor dinamismo en la comercializaci6n tanto a nivel 

nacional como a nivel internacional. 

c) Investigaci6n y asistencia tecnica. Se requiere actualizar la investigacion 

cientifica y tecnol6gica, asi como eficientar la asistencia tecnica, mejorar los 
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metodos de control de calidad, sanidad, fertilizaci6n, riego y las tecnicas 

culturales en general. 

d) Capacitaci6n. Para hacer competitivas a las empresas mexicanas dedicadas a 

la producci6n del aguacate, se hace necesario modernizarlas e incrementar su 

productividad, buscando mejores metodos de trabajo y reduciendo al minimo los 

costos de producci6n. Por tanto es indispensable capacitar al personal, con el 

unico objeto de ahorrar tiempo, aumentar su rendimiento y mejorar la calidad y 

resultados de su trabajo. 

En cuanto a los servicios se tiene lo siguiente: 

a) Credito. La necesidad de una politica financiera adecuada que permita el 

desarrollo empresarial y de actividades rurales; ya que la restricci6n de los 

creditos y las altas tasas de interes hacen practicamente inviable que este 

sector se haga llegar de recursos via financiamiento. 

b) De comercializaci6n. La comercializaci6n del aguacate se hace en forma 

anarquica y, no se observan normas de sanidad, calidad, empaque, movilizaci6n, 

ni se da un manejo de la fruta adecuado. 

c) Los productores, empacadores e industriales, acostumbran a comercializar la 

fruta haciendo del comercio una competencia irracional, en lugar de establecer 

acuerdos entre ellos sobre precios y condiciones de comercializaci6n del 

producto. 

d) Las costumbres de contratar a la palabra la venta de la fruta o bien vender 

a consignaci6n, deja en muchas ocasiones a los productores en manos de los 

compradores, los cuales o bien pueden no cumplir con sus obligaciones, o en otros 

casos declaran un precio de venta a su libre albedrio, a fin de pagar un menor 

precio a los productores. 

e) Se hace necesario tambien que los aguacaticultores cuenten con un banco de 

datos que incluya la informacion necesaria, oportuna y veras a fin de que puedan 

servir de indicadores para la toma de decisiones. 
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PERSPECTIVAS. 

Los escenarios que se presentan para la produccion del aguacate en Mexico 

se pueden dividir en dos niveles: 

1. En el nivel nacional, la posibilidad de solucionar la problematica antes 

mencionada permitira tener no solo un sector fuerte, sino modernizado y 

competitivo, esto si consideramos que nuestro pais sea el principal productor a 

nivel mundial de esta fruta y dentro del Tratado de Libre Comercio. Pero ademas 

si se aplican las medidas y las politicas adecuadas se estara abriendo la 

posibilidad de poder demostrar que nuestro campo tiene en algunas areas 

posibilidades para competir en el plano internacional que en estos momentos se 

hace necesario. 

Para tal fin la SAGAR, emitio el proyecto de Norma Oficial Mexicana (NOM-

066-FIT0-1995, EL 13 DE SEPTIEMBRE DE 1995), en la que se establecen los 

requisitos y especificaciones fitosanitarias para la movilizacion de frutos de 

aguacate para la exportaci6n y el mercado nacional. 

Por otra parte en mucho tendra que ver el proceso que nos lleve a pasar de 

la etapa de la produccion para el consumo interno a la etapa de las exportaciones 

hacia otros paises. 

2. En el nivel internacional la produccion del aguacate mexicano sigue 

dependiendo como en casi todo el comercio agricola, de los EUA. La posibilidad 

que ha expresado el gobierno estadounidense de abrir nuevamente las puertas al 

producto nacional, parece que nos hace despertar de un letargo de mas de 80 aiios, 

durante el cual no se pudo exportar esta fruta a este pais. 

Hoy en dia, algunos datos que se mencionan, es que nuestro pais obtendria 

cerca de 300 millones de dolares en divisas y al rededor de 250 mil productores 

se verian beneficiados, si EUA otorga un fallo favorable a las exportaciones de 

aguacate mexicano. 

Las platicas del congreso norteamericano se encuentran en su fase final. En 

octubre proximo (1996) se ter.minaran las ultimas consultas y el fallo final se 

espera para noviembre o diciembre. Sin embargo, pese al optimismo que prevalece, 
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primero se tendran que sortear algunos obstaculos como la presion que daran los 

productores californianos . 

For otra parte, la produccion de aguacate en Europa se vio danada por las 

altas temperaturas, lo que posibilita que la exportacion de nuestro producto se 

siga incrementando en el exterior. 

Ante estas situaciones, se debera establecer una estrategia depromocion del 
\ 

producto en el exterior, tanto en los EUA dada la cercania del mercado, como la 

diversificacion a otras areas como son la Union Europea y Asia-Pacifica. 
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IX. CONCLUSIONES. 

1.- Nuestro pais, al igual que los pai ses subdesarrollados, se ha caracterizado 

por ser un exportador neto de materias primas, lo que ha provocado entre otras 

cosas que Mexico haya caido en un rezago tecnol6gico en la agricultura, de tal 

forma, que los paises consumidores de nuestro productos {principalmente los 

paises desarrollados), con el paso del tiempo se han convertido en los propios 

productores de sus materias primas, satisfaciendo asi sus propias necesidades y 

requerimientos. 

2.- Debido a que Mexico es el principal productor de aguacate a nivel mundial 

(aunque sus exportaciones sean poco significativas), generando casi la mitad de 

la producci6n a nivel mundial es por esto que se le debe dar la importancia 

requerida pues es un cultivo altamente generador de divisas y de mano de obra 

en el campo. Sin embargo, el cultivo enfrenta una serie de problemas a la 

exportaci6n como son: barreras proteccionista de los mercados externos, altos 

costos de producci6n, problemas fitosanitarios (plagas y enfermedades), baja 

productividad, poco o nulo financiamiento crediticio a la producci6n y 

comercializaci6n, dependencia de los mercados foraneos en cuanto a fluctuaci6n 

de precios y cantidades, falta de control de calidad, amen de una escasa 

infraestructura y transporte adecuado, desconocimiento del mercado (tanto 

nacional como internacional), la falta de promoci6n del producto en el exterior, 

etc. 

3.- Un aspecto importante que hay que recalcar es el cambio que vienen haciendo 

los paises importadores eliminando las barreras arancelarias e imponiendo a la 

vez barreras tecnicas y fitosanitarias con la finalidad de proteger sus 

plantaciones de posibles infestaciones de plagas y enfermedades . 

4.- El aguacate mexicano debido a su calidad, es aceptado en diversos mercados 

del mundo tales como: Jap6n, Francia, Canada, etc. en los cuales en los ultimos 
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anos ha crecido el consumo de este producto. Ademas, de que Mexico entra en el 

Sistema Generalizado de Preferencia de algunos de estos paises. 

5.- El levantamiento del embargo al aguacate, por parte de EUA, es benefico 

para los productores nacio1.·· ales ya que este producto es de mejor calidad y precio 

que el producido en estado de California 

estadounidense), pues ello incrementara 

(principal abastecedor del mercado 

sensiblemente las exportaciones y 

paralelo a esto se vera incrementado el nivel de ingresos de divisas a nuestro 

pais. 

6.- Existen en el mercado internacional companias interesadas en adquirir y 

comercializar el aguacate mexicano, ya sea, por presentar una buena calidad de 

producto 0 bien por tener precios mas competitivos que otros paises productores 

del mismo. 

7.- El consumo del aguacate en el mundo va en aumento, ya sea por el 

crecimiento poblacional, por el cambio en el habito de consumo de la poblaci6n, 

por su preferencia a este producto, lo cual hace que cada vez mas se demanden 

mayores voltimenes para importaci6n. 

8.- Debido a que el aguacate puede ser transportado en buque a los principales 

puntos de entrada de los diferentes paises importadores, representa una 

disminuci6n en los costos de transporte en comparaci6n al transporte aereo de 

este producto. 

9.- Sin tomar en cuanta las dificul tades que present a la exportaci6n de 

aguacate a los diferentes paises, Mexico cuenta con un gran potencial tanto en 

condiciones climaticas, edaficas, abundante mano de obra (barata), yen general 

un situaci6n global favorable lo que le permite la posibilidad de ingresar y 

ocupar un lugar preponderante como exportador neto de aguacate con los beneficios 

y satisfacciones consecuentes. 
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X. RECOMENDACIONES. 

1.- Que el Estado y la banca de desarrollo incrementen el apoyo financiero a 

los productores con tasas de interes preferencial, asi como, con per iodos de pago 

acordes a la capacidad de los productores. 

2.- Que tanto gobierno como productores de un apoyo real a la investigaci6n y 

generaci6n tecnol6gica lo cual permita incrementar el rendimiento por hectarea 

y la productividad del sector. 

3.- Que se tenga un buen esquema de exportaci6n de los productos agricolas 

conociendo los canales de distribuci6n de los mismos y que los productores 

cuenten con los conocimientos ybases estadisticas necesarias para llevar a cabo 

una estrategia y un buen plan de exportaci6n. 

4.-Que se desarrolle el vinculo directo entre las principales firmas 

comerciales de los paises importadores con los productores nacionales a fin de 

evitar al maximo el intermediarismo y con ello traer mayores beneficios tanto a 

las firmas comerciales como a los productores. 

5.- Que se lleve a cabo una campana promocional agresiva en los principales 

mercados de nuestro productos con la finalidad de llegar a competir con los 

paises que se encuentran totalmente posesionados de dichos mercados. 

6.- Dada la situaci6n ventajosa que Mexico tiene en relaci6n a otras naciones 

es importante tomar en cuenta el control y la inspecci6n de la fruta desde el 

lugar de origen, evitando la exportaci6n de productos en mal estado. 

7.- Que de un apoyo real ala asistencia tecnica y ala generaci6n de paquetes 

tecnol6gicos los cuales especifiquen la 

manera de como, cuando, d6nde, con que presentaci6n, . exportar a un pais 
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determinado nuestros productos. 

8.- Es necesaria y obligatoria la capacitaci6n del productor y del personal a 

su cargo en los aspectos de: selecci6n del producto, empaque y presentaci6n, 

almacenamiento y presentaci6n del product ~ , ya que con ello se estara asegurando 

gran parte de los requisitos que necesita nuestro producto a momenta de salir al 

mercado internacional. 

9.- Que se cree la infraestructura necesaria a fin de que Mexico lleve a cabo 

exportaciones a gran escala. 
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PRINCIPALES ORGANISMOS QUE INTERVIENEN EN LA EXPORTACION DE PRODUCTOS. 

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). 

En materia de comercio exterior la SECOFI tiene las siguientes funciones: 

a) Fomentar el comercio exterior del pais. 

b) Estudiar, proyectar y determinar los aranceles y las restricciones para los 

articulos de importaci6n y exportaci6n, en coordinaci6n con la Secretaria de 

Hacienda y Credito PUblico. 

c) Intervenir en las ventas cuando los productores nacionales las realicen 

directamente a compradores radicando en el extranjero. 

d) Organizar ypatrocinar exposiciones, ferias y congresos de caracter comercial 

e industrial. 

Los 6rganos de esta secretaria intimamente relacionados con el comercio 

exterior son: 

- Direcci6n General de Comercio. 

- Direcci6n General de la Industria. 

- Direcci6n General de Estadistica. 

Secretaria de Hacienda y Credito Publico (SHCP). 

En materia de comercio exterior, se le asignan las siguientes funciones: 

a) Estudiar y fomentar los proyectos de leyes y disposiciones que establecen los 

impuestos a las importaciones, exportaciones y materia conexas. 

b) Cobrar los impuestos, derechos, productos y aprovechamiento federal en los 

terminos de dichas leyes. 

c) Dirigir los servicios aduanales y de inspecci6n. 

d) Intervenir en todas las operaciones en que se haga uso del credito pUblico. 

e) Dirigir la politica monetaria y crediticia en el pais. 

El 6rgano de esta secretaria mas estrechamente relacionado con el comercio 

exterior es la: 

- Direcci6n General de Aduanas. 
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Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). 

Sus objetivos principales son: 

a) Promover, desarrollar y organizar el comercio exterior de Mexico, actuando 

como auxiliar del gobierno en materia de politica comercial. 

b) Financiar la producci6n de articulos exportables y de otros para sustituir 

importaciones. 

c) Crear o apoyar la formaci6n de empresas para la comercializaci6n de los 

principales productos de exportaci6n, con miras a defender los precios de venta 

en el exterior. 

d) Cuidar el mejoramiento de la calidad de los productos. 

e) Intervenir en el financiamiento de importaciones esenciales para la economia 

del pais. 

f) Realizar operaciones de intercambio compensando y en general estudiar el 

comercio exterior de Mexico. 

BANCO DE MEXICO. 

En materia de comercio exterior ejerce las siguientes funciones: 

1) Regula la emisi6n y circulaci6n de monedas y cambios sobre el exterior. 

2) Forma y maneja las reservas que se requieren para los objetivos anteriores. 

3) Actua como agente financiero del Gobierno Federal en las operaciones de 

credito externo o interno y en la emisi6n y atenci6n de emprestitos pUblicos. 

Otros 6rganos relacionados con el comercio exterior son: 

a) Fondo para el fomento de las exportaciones de productos manufacturados. 

b) Secretaria de Relaciones Exteriores. 

c) Secret aria de Comunicaciones y Transportes. 

d) Secret aria de Agricultura y Ganaderia. 

e) Secret aria de Marina. 

f) Secret aria de Gobernaci6n. 

g) Secretaria de Defensa Nacional. 

h) Secret aria de Energia, Minas e Industria Paraestatal. 
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REGIMEN DE EXPORTACIONES. 

El regimen de exportaciones en Mexico tiene su fundamento juridico en el 

articulo 131 de la Constituci6n Mexicana, del que se derivan la Ley de Comercio 

Exterior publicada el 27/07/93, la Ley Aduanera de julio de 1992 cuyas ultimas 

modificaciones se publicaron el 26/07/93, con el Reglamento de la Ley Aduanera, 

y los Decretos que norman los apoyos oficiales a la exportaci6n para ALTEX 

(Altamente Exportadoras), ECEX (Empresas de Comercio Exterior) y PITEX (Programa 

de Importaci6n Temporal para Producir Articulos de Exportaci6n). 

Empresas altamente exportadoras (ALTEX). 

Establecen un programa de concertaci6n que apoye la operaci6n y otorgue 

facilidades administrativas a la empresas altamente exportadoras. 

BENEFICIARIOS: Personas fisicas o morales productoras de mercancias no 

petroleras de exportaci6n que participan dinamica y permanentemente en los 

mercados internacionales. 

EXPORTADORES DIRECTOS: A la persona establecida en Mexico, productora de 

bienes no petroleras, que directamente vende en el exterior sus productos. 

EXPORTADORES INDIRECTOS: Al productor de bienes no petroleras, proveedor de 

insumos incorporados a productos vendidos en el exterior por cualquier persona. 

CONDICIONES: 

1.- La constancia de registro tendra vigencia indefinida siempre que su titular 

cumpla con las disposiciones de este Decreta. 

2.- El titular de la constancia de registro debera presentar a la SECOFI, en el 

mes de abril, el informe de las operaciones de Comercio Exterior que haya 

efectuado en el ano anterior. 

3.- La constancia de registro debera presentarse ante la Administraci6n PUblica 
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Federal, a fin de que se les otorguen las facilidades administrativas que se 

establezcan para este tipo de empresas, de conformidad con los convenios que en 

efecto se suscriban. 

4.- La SECOFI cancelara el registro correspondiente a aquellas empresas que no 

cumplan con las obligaciones, compromisos y condiciones establecidos y contraidos 

con el mismo, sin perjuicio de las acciones que procedan conforme a las 

disposiciones aplicables. 

REQUISITOS: 

EXPORTADOR DIRECTO: Deberan demostrar saldo favorable en su balanza 

comercial y exportaciones directas por un valor minimo anual a 2 millones de 

dolares y que esta cantidad represente cuando menos el 40% de sus ventas totales. 

EXPORTADORES INDIRECTOS: Debera demostrar vent as anuales de mercancias 

incorporadas a productos de exportacion por un valor minimo equivalente al 80% 

de sus ventas totales. Para tal efecto, el exportador final debera presentar 

carta compromiso mediante la cual se obligue a exportar las mercancias adquiridas 

en la proporcion acordada. 

EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR: Debera demostrar que cuenta con un registro 

expedido por la SECOFI, que las acredite como tales. 

TRAMITES: 

1.- Presentar solicitud por escrito en el formato unico que proporciona la 

SECOFI, el cual contendra la descripcion de su programa de comercio exterior. 

2.- El plazo para el otorgamiento del certificado ALTEX, es de 15 a 20 dias 

habiles. 

Empresas de comercio exterior (ECEX). 

Estas empresas tienen la funcion de desarrollar la promocion y 

comercializacion integral de las exportaciones no petroleras de Mexico. 

BENEFICIARIOS: Las sociedades mercantiles que se encuentren constituidas 

conforme a la Ley General de Sociedades Mercantiles bajo la norma de Sociedad 
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Anonima de Capital Variable, y la composicion de su capital cumpla con lo 

establecido en dicha Ley y que obtengan su registro como Empresa de Comercio 

Exterior ante la SECOFI. 

CONDICIONES: Una vez obtenido su registro, las Empresas de Comercio Exterior 

deberan cumplir con: 

1.- Conservar un capital social fijo en moneda nacional no menor al acreditado 

en el momento de su registro. 

2.- A los dos anos contados a la fecha de su registro: 

a) Realizar exportaciones anuales facturadas por cuenta propia de mercancias 

no petroleras por un importe minimo de tres millones de dolares. 

b) Mantener saldo positivo en su balanza comercial entendiendo por esto, el 

resultado de restar al valor total de las divisas obtenidas por la exportacion 

de mercancias facturadas por cuenta propia, el valor total de divisa, de las 

mercancias importadas por las empresas. 

3.- Las empresas que no cuenten con dos anos de operacion, deberan comprometerse 

a cumplir con lo previsto en los parrafos 1 y 2 antes senalados, basta el termino 

de su segundo ano de operacion. 

4.- La SECOFI podra cancelar el registro de aquellas empresas que no cumplan las 

disposiciones del presente Decreto. 

REQUISITOS: 

La SECOFI registrara como Empresas de Comercio Exterior y expedira la 

constancia respectiva a las empresas que cuenten con un capital social fijo no 

menor en moneda nacional, al equivalente a 100 mil dolares EUA, al tipo de cambio 

publicado por el Banco de Mexico en el Diario Oficial de la Federacion, 

correspondiente a la fecha de su constitucion y siempre que se cumplan las 

siguientes actividades de promocion y comercializacion: 

- Integrar oferta exportable y realizar operaciones de intermediacion mercantil; 

- Diagnosticar y asesorar a las empresas productoras y elaborar estudios de 

mercado y catalogo, participar en ferias y organizar eventos promocionales; 
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- Fomentar la integraci6n de partes y componentes de proveedores nacionales a 

mercancias de exportaci6n; 

- Orientar sus actividades a la creaci6n de una imagen en el extranjero para los 

productos mexicanos a traves de marcas propias; 

- Proporcionar servicios integrales a traves de la diversificaci6n de sus 

actividades hacia aspectos como transporte y aseguramiento. 

Programa de importaci6n temporal para producir articulos de 

exportaci6n (PITEX). 

Apoyar y desarrollar a las empresas que realicen actividades de exportaci6n 

directa o indirectamente, contribuyendo asi a mejorar los niveles de eficiencia 

de la planta productiva. 

Mercancias a importarse bajo este programa: 

1.- Materias primas, partes y componentes que se destinen a integrar mercancias 

de exportaci6n; 

2.- Envases, empaques, contenedores y cajas de trailers que se destinen 

totalmente a contener mercancias de exportaci6n; 

3.- Combustibles, lubricantes, materiales auxiliares, refacciones y equipo que 

se consuman dentro del proceso productivo de las mercancias de exportaci6n; 

4.- Maquinaria, equipo, instrumentos, moldes y herramientas duraderos, 

destinados al proceso productivo y equipo para el manejo de materiales 

relacionados directamente con los bienes de exportaci6n; 

5.- Aparatos, equipo y accesor ios de investigaci6n, segur idad industrial, 

control de calidad, comunicaci6n de personal y para la prevenci6n y control de 

la contaminaci6n ambiental y de otros vinculados con el proceso productivo de los 

biehes de exportaci6n. 

CONDICIONES: 

SECOFI autorizara la importaci6n de las mercancias 1, 2 y 3 a empresas que 

realicen exportaciones de $500,000 USD., o su equivalente en otras divisas o por 

lo menos 10% de sus ventas totales. 
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Las mercancias comprendidas en los puntos 4 y 5 se autorizaran a los 

exportadores que realicen ventas al exterior por el 30% minimo de sus ventas 

tot ales. Estos porcentajes podran ser calculados con respecto a plantas o 

proyectos especificos de exportacion. Las empresas que est en dentro de los 

proyectos especificos de exportacion deberan compensar al termino del segundo aiio 

el valor de las importaciones de las mercancias comprendidas en los puntos 4 y 

5. 

Las PITEX podran obtener automaticamente la autorizacion de programas par 

proyectos especificos. Los exportadores que importen temporalmente no deberan 

tener propiedad de las mercancias; por lo tanto SECOFI podra autorizar que 

personas distintas a los exportadores efectuen los procesos de transformacion o 

realicen el retorno de las mercancias; tambien podran autorizar que las 

mercancias de los puntos 4 y 5 sean vendidas, cedidas o rentadas a un tercero 

mediante un contrato, para ello sera exigible una cart a de responsabilidad 

solidaria. 

REQUISITOS: 

Presentar cuestionario PITEX original y copia ante SECOF~. Copia del acta 

constitutiva, ejemplar de informes anuales de los ultimos dos aiios, declaraciones 

del IVA, estados financieros del ultimo ejercicio, copia de contratos y/opedidos 

en firme (si la empresa es de nueva creacion o inicia operaciones de exportacion 

notarial del representante de la empresa). 

Si la empresa importa solo insumos debe exportar cuando menos el 10% de sus 

ventas totales o un valor superior a $500,000 dolares. Y si importa solo 

maquinaria debera exportar cuando menos el 30% de sus ventas totales. 

TRAMITES: 

Presentar cuestionario ante la Direccion General de Servicios al Comercio 

Exterior de SECOFI debidamente requisitado. Una vez aprobado el "programa", el 

Departamento de Programa de Importacion Temporal entregara al interesado el 

oficio y anexos correspondientes. 
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DIRECTORIO. 

ESTADOS UNIDOS. 

*Color Technology Division (HFF-434), 200 C. Street, S.W: 
Washington, D.C. 20240. 

* Food and Drug Adm i nistration, L.A.C.F. Registration 
Cordinator (HFF-223). 200 C. Street. s.w. washington, D.C. 20240. 

* Food and Drug Administration, Division of Regulatory Guidance (HFF-314). 200 
C. Street. s.w. Washington, D.C. 20240. 

* Superintendent of Documents U.S. Goverment Printing Office. Washington, D.C. 
20402. 

JAPON. (98-813). 

* Food Sanitation Div. Enviromental Health Bureau. 
Ministry of Health and Welfare. TEL: 03-3503-1711 

* Food Sanitation Inspection Div. Takyo Quarantine Station 
TEL: 03-3747-0761 

* Regional Quarantine Station, etc. 

* Ministry of Agriculture, Forestry and Fisheries. 
TEL: 03-3502-8111 

* Japan Fruit Juice Association. TEL: 03-3275-1031 

* Japan Food Research Laboratories. TEL: 03-3469-7131 

* Association for the Safety of Imported Food, Japan. 
TEL: 03-5695-0819 

* Consejeria Comercial de Mexico en Jap6n. 2-15-2 Nagata-Cho, 
Chiyoda-ku. Tokyo 100. TEL: 591-0811 

FAX: 580-9204 

* Embajada de Mexico en Jap6n. 2-25-2. Nagata-Cho, Chiyoda-ku, Tokyo 100. 
TEL: 581-1131 

FAX: 581-4058 
* JETRO Agriculture Department. 2-5 Toranomon 2-Chome, 

Miinato-ku. Tokyo 105, Japan. TEL: 3582-5546 

* NACIONAL FINANCIERA. 
Kokusai Bldg. No. 918. 3-1-1 Marunouchi, Chiyoda-ku. Tokyo 100. 

* BANCO NACIONAL DE MEXICO. 

TEL: 284-0331 
284-0332 

FAX: 284-0330 

Kokusai Bld. 9 No. 710. 3-1-1 Maronouchi, Chiyoda-ku. Tokyo 100. 
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* BANCOMER. 
Shin Kokusai Bldg. No. 842. 3-4-1 Marunouchi, Chiyoda-ku. Tokyo 100. 

* BANCA SERFIN. 

TEL: 212-7087 
FAX: 212-7086 

Yaesu-Mitsui Bldg. NO. 602. 2-7-2 Yaesu, Chuo-ku. Tokyo 104. 

ESPANA. 

* Sr. Fernando Javier Rubio de Urquia. 

TEL: 273-5911 
FAX: 273-5909 

Subdirecci6n General de Control, Inspecci6n y Normalizaci6n del Comercio 
Exterior (SOIVRE). Ministerior de Comercio y Turismo. Paseo de la 
Castellana No. 162. 28046 Madrid. 

FRANCIA. 

TEL:(34.1) 349.37.52 
fax: 349.37.40 

* Asociaci6n Francesa de Normas (AFNOR). 
Tour Europe. 92049 Paris, La Defense. 

* Central de Alimentos. 
150, Rue de Paris. 94220, Charenton. TEL: (1) 43-68-00-68 

FAX: 49-77-55-95 

* La licencia de importaci6n se puede tramitar en: 
8, Rue Tour des Dames. 75009, Paris. TEL: 44-63-28-32 

Companias Navieras y Aereas. 

* Lep International 
1-5 Route du Bassin No. 6. Batiment D3. 92230. PORT DE 
GENNEVILLIERS. TEL: 45-91-05-96 

FAX: 47-99-16-43 

* Agence Maritime Associee (AMA). 
(Representante en Francia de Transportaci6n Maritima Mexicana). 
95, Rue de Billancourt. 92100 BOULOGNE-BILLANCOURT. 

TEL: 46-05-29-30 
FAX: 46-05-32-88 

* Agence Maritime Associee (AMA). 
Quai Georges V. B.P. 1213. 76064 Le Havre Cedex. 

TEL: 35-13-40-00 
FAX: 35-21-66-47 

* Johnson Scanster. Agencias Generales Maritimas. Worms 
Service Maritime. 50 Buoldevard Haussmann. 75009 Paris. 

TEL: 42-85-19-00 

* Consultant in Public Relations. S.A. 
425 Madison Av. Suite 500. New York 10017. 
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* Perform Air. 
4, Rue du The. B.P . 10368. 95706 Roissy CDG Cedex. 

CANADA. 

* Bancomext Toronto. 
66 Wellington St. West, suite 2712 
P.O Box 32. 
Toronto Dominio Centre 
Toronto, Ontario M4C 5L6, Canada 
TEL: (416) 867 9292 
FAX: 867 1847 

* Bancomext Vancouver. 
200 Granville Street 
Suite 1365 
Vancouver, B.C., V6C 1S4, Canada 
TEL: (604) 682-3648 
FAX: 682-1355 

* Consulado de Mexico en Toronto. 
Commerce Court Wets, 199 Bay St. 
Suite 4440, P.O Box 226. 
Toronto, Ontario, M5L 1E9. 
TEL:(416) 368-2875 
FAX: 368-0676 

* Representacion de SECOFI en 
Ottawa. 
45 O'Connors Drive Suite 1500 
Ottawa, Ontario K1P 1A4 
TEL: (613) 235-7782 
FAX: 235-1129 

TEL: 48-62-97-15 
FAX: 48-62-97-18 
TELEX (1) 233-159. 

* Bancomext Montreal 
1501 McGill Colege 
Suite 1540 
Montreal, Quebec H34 
3MB, canada. 
TEL: (514) 287-0899 
FAX: 287-1844 

* Embajada de Mexico en 
Ottawa. 
45 O'Connor Street, 
Suite 1500 
Ottawa, Ontario, K1P 
1A4, canada. 
TEL: (613) 233-8988 
FAX: 235-9123 

* Consulado de Mexico en 
Vancouver. 
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810-1130 West Pender St 
Vancouver, B.C., B6E 
4A4. 
TEL: (604) 684-1859 

684-3547 
FAX: 684-2485 
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