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Para exportar a su filial en Canadá

Va Costco por 200 mdd
en productos mexicanos
DIDIER RAMÍREZ

La firma departamental Grupo Costco evalúa, en
conjunto con la entidad gubernamental
ProMéxico, un proyecto de compras de alimentos
frescos de productores mexicanos para su filial en
Canadá, sin utilizar intermediarios.

A través de un programa social con que cuenta
la firma de comprar de forma directa a productores
eliminando a los intermediarios, ProMéxico busca
que Costco adquiera un volumen de 200millones de
dólares de alimentos frescos para abastecer sus nece-
sidades durante todo el año, sustituyendo con ello las
compras que realiza a países de Centro y Sudamérica
e incluso en otras latitudes como en Israel, dijo Juan
Carlos Murillo, director de la Unidad de Promoción
de Exportaciones de la agencia gubernamental.

Agregó que a más tardar en dos meses se
podría definir el proyecto de desarrollo de provee-
duría con Grupo Costco, que contempla 40 espe-
cies de alimentos frescos entre los que se conside-
ran aguacate, pepino, tomate y otros frutos, e
involucra a productores de nueve estados entre los
que se encuentran Michoacán, Sonora y Sinaloa.

Hasta ahora se realizaron las presentaciones
de la capacidad de proveeduría que tiene México

en los alimentos que demanda Costco, incluso se
enviaron los perfiles de los productos y asociacio-
nes que participarán, quedando únicamente
como punto pendiente la resolución por parte del
comprador para empezar a trabajar. “Este mismo
año podría comenzarse con el envío de productos,
de resultar satisfactorias las negociaciones”, refi-
rió Juan Carlos Murillo.

Empresarios prefieren
mirar hacia el norte: SE
KARLA CALDERÓN

La razón de que los tratados comerciales signa-
dos por México con países de Latinoamérica no
generen los resultados esperados tiene que ver
con que los empresarios prefieren orientar sus
exportaciones hacia países como Estados Unidos,
mencionó Roberto Zapata, director general de
Negociaciones Multilaterales y Regionales de la
Secretaría de Economía.

“La estructura productiva de México está muy
orientada hacia el mercado norteamericano, así
como el desarrollo de los negocios como tal.
Estados Unidos es el mercado natural para el
empresario mexicano”, mencionó.

Sin embargo, explicó que existen grandes
oportunidades para la pequeña y mediana
empresa en los mercados latinoamericanos, par-
ticularmente donde existen tratados de libre

comercio. “Los instrumentos ahí están para que
los aprovechen los empresarios”, dijo.

Manuel José Prieto, director de ProChile-México,
agencia dependiente del Ministerio de Relaciones
Exteriores de dicho país, aconsejó que México debe-
ría mirar más hacia el sur, dadas las enormes posi-
bilidades que existen en la región. Actualmente,
México tiene 12 tratados comerciales con 44 países,
mientras que Chile posee 20 acuerdos con 58 países.

Al respecto, el embajador de Uruguay en
México, José Ignacio Korzeniak Pastorin, comen-
tó que en los últimos tres años incrementó el flujo
comercial 300% entre ambas naciones, aunque
resaltó que se debería aprovechar más el convenio
que existe desde 2004.

Entre los países de Latinoamérica con los que
nuestro país tiene relaciones comerciales están
Guatemala, Honduras, El Salvador, Nicaragua,
Costa Rica, Colombia, Bolivia, Chile y Uruguay.

Por el momento contemplan productos de
Michoacán, Sonora y Sinaloa.


