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Desde 1929 el mundo no vivia una
recesion econdmica tan severa como
la que se padece actualmente. Segtin
la  Organizacion Mundial de
Comercio (OMC), el trdnsito de mer-
cancfas y productos a nivel mundial
se contraerd 9% este afio y el creci-
miento econémico caerd 3%, como
efecto de la actual crisis econdmica.

Nadie es capaz de prever clara-
mente cudn profunda puede ser la
recesion mundial, ni cudnto tiempo
puede durar. En esas circunstan-
cias, varios analistas coinciden en
que se deben evitar las politicas que
restrinjan el comercio internacio-
nal, porque hoy mds que nunca,
desde el fracaso de la Ronda de
Doha, el fantasma del proteccionis-
mo recorre el mundo.

Datos de la OMC indican que
desde el comienzo de la crisis finan-
ciera y economica mundial, México
ha sido el pais que lanz6 la mas pro-
funda liberalizacion comercial a nivel
global, entre los analistas hay cierto
consenso de que este tipo de medidas
reducen los precios al consumo y los
costos de produccion, pero adin persis-
ten las dudas sobre si fue el momento
adecuado en que México lo hizo.

Las secretarfa de Economia y de
Hacienda aplicaron reducciones
arancelarias para el 97% de los pro-
ductos manufacturados, en cinco
fases anuales, que comenzaron en
marzo pasado y culminardn en el
2013, cuando el promedio del aran-
cel aplicado se reducird del 10.4%
(diciembre de 2008) al 4.3%. Para
entonces, el 63% de las lineas aran-
celarias estard libre de derechos.

El argumento del gobierno del
presidente Felipe Calderdn es que la
liberalizacién es necesaria para no
desincentivar la atraccién de inversio-
nes frente a pafses -como Estados
Unidos- que poseen aranceles mds
bajos, o también por las llamadas
“incongruencias arancelarias”, que se
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dan al aplicar impuestos a la importa-
ci6n mds altos a insumos, frente a
bienes terminados en un mismo sector:

En contraposicién, algunos sec-
tores empresariales se opusieron a la
medida, porque México no recibio
nada a cambio de paises con los que
se abrié unilateralmente, como
Corea, India o Brasil, y por haberse
realizado en medio de una crisis
econdmicay tras una reforma fiscal.

El peligro radica en un aumento
progresivo de las restricciones que
pudiera estrangular lentamente el
comercio internacional y menosca-
bar la eficacia de las politicas enca-
minadas a potenciar la demanda
agregada y restaurar el crecimiento
sostenido en todo el mundo.

Durante el primer trimestre del
2009, hubo aumentos de los arance-
les, se adoptaron nuevas medidas no
arancelarias y se recurrié mds a la
aplicacion de medidas de defensa
comercial, tales como impuestos
antidumping; prueba de ello es que
las operaciones aduaneras de nuestro
pais disminuyeron entre un 27 y 30%,
en este mismo periodo.

El principal riesgo es que los gobier
nos sigan cediendo terreno ante las pre-
siones proteccionistas, aunque sea gra-
dualmente, mientras la situacion eco-
némica mundial continde deteriordn-
dose. En tal caso, la repercusion negati-
va en el comercio aumentard.

Otro riesgo es que las medidas
adoptadas con cardcter “temporal”
para tratar de proteger el empleo y
los beneficios empresariales, frente a
los efectos de la crisis, creen un lega-
do de ramas de produccién no com-
petitivas y excesos de capacidad sec-
torial, que seguirfan generando pre-
siones proteccionistas incluso des-
pués de que la actividad econdmica
se hubiera recuperado.

* Columna patrocinada por Caaarem
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Del horno a la mesa,
barbacoa Rancho Viejo

DIDIER RAMIREZ

Alimentos Rancho Viejo cambia el para-
digma que existe de que para gozar de
una barbacoa jugosa y caliente se debe
estar al pie del horno de hoyo y la penca
de maguey, ya que al aplicar la tecnologfa
de esterilizacion en este producto, han
logrado envasar este alimento otorgdndo-
le vida de anaquel superior a cuatro
meses, manteniendo las cualidades tradi-
cionales para degustar este alimento.
Santos Marroquin, director general de
Alimentos Naturales Rancho Viejo, expli-
¢6 que aproximadamente hace dos afios
la empresa desarroll6 la aplicacion de la

La envasan al alto vacio.

tecnologfa conocida como “retortable”
para aplicarla en la barbacoa, que consis-
te en que asi como se extrae del hoyo se
envasa al alto vacio después de ser des-
huesada y se somete a un proceso térmico
para mantenerla estéril, garantizando
que el producto mantiene su frescura y
sabor, pero sobre todo, de no requerir refti-
geracion y que para poderse degustar bas-
tan tres minutos en el microondas.

Otro elemento con el cual garantiza
el sabor de la carne, es que Rancho Viejo
produce barbacoa de cordero la cual se
diferencia del borrego, por emplear ani-
males tiernos de no més de cuatro meses
y medio de vida y con un peso maximo

de 40 kilos, los cuales ademds no tienen
grasas saturadas y colesterol.

Santos Marroquin indicd que Rancho
Vigjo trabaja con una Sociedad de
Produccién Rural compuesta por 28 socios,
con lo cual busca garantizar la proveedurfa
de los animales de acuerdo a sus estdndares
de calidad e inocuidad, pero ademds se con-
tribuye al desarrollo de los productores de
cordero en la region de Tulancingo, Hidalgo,
amén de garantizar un ingreso constante.

Y para complementar el desarrollo tec-
noldgico tinico para una empresa produc-
tora de barbacoa, Rancho Viejo finalizard
su proceso de certificacion TIF (Tipo
Inspeccion Federal) en su planta para fina-
les de julio, con lo cual podrdn incrementar
su presencia en autoservicios, tiendas depar-
tamentales e incluso, pensar en exportar a
Estados Unidos, y particularmente, en la
comunidad hispana de California.

En México se estima se consumen 90
mil toneladas de barbacoa de cordero anua-
les, y con la implementacién de su planta
TIF buscarén captar al menos el 1% ese mer-
cado. Su capacidad de produccién instalada
es de una tonelada por turno y cuentan con
opeidn de implementar hasta tres turnos, si
asf lo demandan los mercados.

Incrementara 1000% demanda en gel antibacterial

Alivia la influenza a Zuum

DIDIER RAMIREZ

Una vez superada la crisis sanitaria por
la presencia de la influenza A HINI que
enfrentd hace unas semanas el pafs,
existen algunos sectores, sobre todo
aquellos relacionados con la produccion
de articulos de higiene, que experimen-
tardn un incremento en la demanda que
contrastard con lo antes experimentado.
Dentro de ellos se encuentran gel anti-
bacterial, alcohol, productos de limpieza
y l6gicamente farmacéuticos como vita-
minicos y vacunas.

Enrique Cruz, gerente de Cuentas
Clave de Universal Productora (Zuum),

coment6 que en el caso de gel antibacte-
riales, aunque la empresa lo desarroll6
hace casi 15 afios su aceptacion por
parte del mercado fue muy lenta, sin
embargo, con la aparicion del virus de la
influenza A HIN1, lo que tipicamente se
demandaba en tres afios fue exigido por
los clientes en s6lo tres dfas.

Si bien esa demanda exponencial
no serd permanente, en Zuum prevén
que el consumo en productos como gel
antibacterial incrementard en cerca de
1000%, debido a que los hdbitos de la
poblacién serdn mds agudos en temas
de limpieza.

Para Ivan Franco, economista senior

de Consultores Internacionales, si bien la
poblacién modificard ligeramente sus
hébitos de compra en los productores refe-
ridos en momentos donde no exista riesgo
de contagio, una vez que se avecine la
préxima temporada invernal es un hecho
que habrd un incremento en la demanda
productos como gel antibacterial, alcohol,
cubrebocas, articulos de limpieza como
cloro, vitaminicos y vacunas.

Enrique Cruz indic que en el caso
de Zuum realizan modificaciones en su
planta para atender el incremento pre-
visto, e incluso modifican sus presenta-
ciones, ya que si bien antes la oferta se
centraba en presentaciones de 60 y 250
ml, ahora también tienen que trabajarse
presentaciones institucionales como 1y
2 Its, ya que su empleo comenzard a ser
constante en entidades empresariales y
gubernamentales.
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Aunque algunas dirdn: “la es que
bella es bella”, no esta de mds consi-
derar la compra de unos zapatos para
dama que estimulan la produccion de
feromonas (hormonas que atraen al
sex0 opuesto). La empresa mexicana
Emyco fabricG el modelo que tiene un
costo promedio de entre 500 y 600

hombre a los pies

pesos. Antoniela Olivares, gerente de
Mercadotecnia de la empresa, dijo que
basta con caminar para que los zapa-
tos emitan a cada paso el torrente de
elixir conquistador. El calzado lleva
unas plantillas que contienen unos
granulos que, al contacto con las
fibras nerviosas de la planta del pie,
estimulan la produccién de feromo-
nas, que a su vez provocan un estado

de excitacion inconsciente en el cere-
bro del hombre que las capte, segin
un estudio de reflexologfa en el cual
se apoyaron. La duracion de la plan-
tilla va de acuerdo al uso del calzado.
El modelo Sexy Walk se encuentra a la
venta en sus distribuidoras y tiendas
de prestigio y la empresa actualmente
realiza planes para la exportacion a
Latinoamérica.

Uno de los modelos Sexy Walk que emite feromonas.



