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El patrimonio de la banca privada 
asciende ahora a U$S 391 millones

I
£

* El patrimonio de las 21 instituciones fi- 
nderas que integran la Asociación de Ban- 
> del Uruguay (ABU) asciende a 391 mi­
nes de dólares, según el balance anual de 

■Obrganización que los agrupa. Los bancos 
e e integran la asociación son el ABN 
141RO BankNY el American Express Bank, 
■Banco de la Caja Obrera, el Centro His- 
h no Banco, el Banco Comercial, el Banco 
r i Boston, el Banco De Crédito, el Banco 
L $ la Nación Argentina, el Banco de Mon- 
rrideo, el Banco Do Brasil SA, el Banco 
ktterior- Uruguay, el Banco Francés-Uru- 
iaay SA, el Banco Pan de Azúcar, el Banco 
pal del Uruguay, el Banco Santander Uru- 
paay, el Banco Sudameris, Surinvest SA, el 
Iiáscount Bank, el ING Bank, el Lloyds 
mnk y el Republic National Bank.
J El Banco Comercial es la institución 
Lmearía de mayor patrimonio en el país. 
1 este banco corresponden U$S 
■> 447 000 del total patrimonial de la ban- 
■ asociada a la ABU, que informes de la entidad evaluaron 
jí i 391 millones de dólares. El capital patrimonial del Ban- 
i » Comercial representa un 21,09 por ciento del capital glo- 

il nucleado en torno a la Asociación de Bancos del Uru- 
pay, que excluye a los bancos Caja Obrera, Pan de Azúcar 
HCitibank (este último no pertenece a la Asociación). De 
rruerdo al patrimonio global considerado en el marco de la 
\ BU, el Banco de Boston se sitúa en segundo lugar con un 

itrimonio de U$S 35 043 000 que representa un 8,96 por

Patrimonio de los cinco pricipales bancos asociados
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ciento del total. El Banco Francés-Uruguay se ubica en el 
tercer puesto con un capital patrimonial de U$S 32 404 000 
que equivale a un 8,28 por ciento del total. El Banco de 
Montevideo se sitúa en el cuarto lugar con un patrimonio 
de U$S 27 675 000 que representa un 7,07 por ciento del 
total. En quinto lugar, su ubica el Banco Sudameris con un 
patrimonio de U$S 27 608 000 que equivale a un 7,06 por 
ciento del monto global radicado en bancos asociados a la 
ABU. ■



ENTREVISTA

PARA EL CONSULTOR SUECO MAGNUS BLOMSTRÓM «HAY POCAS OPCIONES 
PARALAS EMPRESAS QUE NO INVIERTEN NI DESARROLLAN NUEVOS PRODUCTOS»¡t

«Los empresarios uruguayos tienen 
una mentalidad de los 60 y 
sienten miedo de la competencia»

«Es lógico que los nuevos productos surjan de aquellas empresas que invierten en investigación y en desarrollo t 
señaló a Posdata el sueco Magnus Blomstróm, Profesor en Comercio Internacional de la Escuela de Economía d 
Estocolmo, al juzgar que en la economía globalizada de hoy «hay pocas opciones para las compañías que no invierten r < 
desarrollan nuevos productos». Blomstróm es especialista en proyectos de radicación de empresas multinacionales e 

I mercados emergentes y se le considera, en el ámbito académico europeo, como una personalidad en el estudio de lo 
l efectos de la inversión extranjera en las economías receptoras, proceso que ha dado en llamar «efecto de arrastre», qu • 
¡ estudia el impacto que genera la inversión extranjera en las contrapartes nacionales. El experto sueco, que investigó € 
crecimiento del Sudeste Asiático y participó en un estudio que comparó el desarrollo económico alcanzado por lo 
países escandinavos y la evolución de cuatro naciones de América Latina -entre ellas Uruguay-, juzgó que los empres< 

1 rios uruguayos tienen una mentalidad proteccionista -propia de los años 60- y sienten «miedo» de competir.

De paso en nuestro país -al cual arri­
bó como invitado de la Universidad de 
la República para participar en un se­
minario internacional que se realizó en 
el Banco Central del Uruguay (BCU)- 
el doctor Magnus Blomstróm, Profe­
sor en Comercio Internacional de la 
Escuela de Economía de Estocolmo, 
analizó las características que observó 
en la conducta empresarial del sector 
privado uruguayo, y evaluó esa forma 
de proceder de cara a la economía re­
gional y mundial, hoy globalizada. Para 
Blomstróm se percibe entre los empre­
sarios nacionales un cierto grado de te­
mor ante la competencia, ineludible en 
un mercado abierto, y se constata una 
mentalidad proteccionista. Estimó que 
estas señas de identidad, en un país que 
abrió su economía al mercado regional 
y mundial, supone resultados negati­
vos y, sobre esta base, valoró que es 
imprescindible que se opere, en el sec­
tor privado uruguayo, un cambio de 
mentalidad de fondo.

El experto, que ha estudiado en de­
talle el proceso de crecimiento econó­
mico que se vivió en el Sudeste Asiáti- 
co, trazó líneas de comparación entre 

el modelo seguido en esa re­
gión y la estrategia que se viene 
aplicando para poner en mar­
cha el Mercado Común del Sur 
(Mercosur). En esa perspectiva, 
trazó un panorama de la acti­
tud de los empresarios europeos 
frente a la posibilidad de inver­
tir en esta área y subrayó la nue­
va racionalidad con la cual 
orientan sus inversiones las 
compañías multinacionales.

¿Cuál es el perfil actual de 
las compañías multinaciona­
les?

Es importante comprender 
que la economía está siendo 
controlada, en el mundo, por 
las empresas multinacionales. 
Algunas son muy grandes, 
como cree la gente, pero la 
mayor parte de las multinacio­
nales son empresas pequeñas, 
que tienen una o dos filiales en 
otros países. No se trata sola­
mente, como suele pensarse, de 
empresas monstruosas, de gran 
tamaño y gran peso económi-

RL 2 28 dé junio de 1996.



V S T A

IPor el contrario, hay miles de fir- 
h multinacionales que son compa- 
u chicas. Suecia, por ejemplo, tiene 
b empresas multinacionales muy 
ludes, pero, al mismo tiempo, tiene 
•)0 que son pequeñas y cuentan sólo 
p una fábrica, o dos, en el exterior 
¡país.

¿Estas pequeñas tienen importan- 

fEste grupo de empresas es muy im- 
rttante, principalmente en la indus- 
i.., y controla la producción de nueva 
¿nología. El avance tecnológico es 
o de producir y no se puede generar 
(todo el mundo. Pero, para poder 
¿arrollarlo, se necesitan grandes mer­
gos en los cuales colocar los nuevos 
«oductos. Por ese motivo, estas mul- 
tacionales pequeñas, que lideran el 
«arrollo de nuevas teconologías, ne- 
rátan penetrar en los mercados exter- 

5 para poder financiar su producción, 
Mocando sus artículos en mercados 
la vez más grandes. Es una expan- 

rn imprescindible. Es el caso de las 
eevas líneas de computadoras. Cada 
eevo modelo demanda una fuerte in- 
Tsión en investigación. Por eso es im­
itante, para los países que no están 
'Condiciones de generar teconología, 
der importar nuevas tecnologías. En 
i sentido, es útil precisar que la vía 
¿ncipal para hacerlo reside en las em- 
•esas multinacionales, que hacen po­
de este proceso porque necesitan 
ípliar su mercado.

¿Qué países invierten más en in­
stigación?
Más de la mitad del capital que se 

vierte a escala mundial en investiga- 
on y desarrollo se está invirtiendo en 
Btados Unidos, en tanto un 25 por 
?nto se invierte en Japón y otro 25 
»r ciento se invierte en Europa. Así, 
pón y Estados Unidos controlan ac­
álmente el 75 por ciento de las inver- 
□nes que se hacen en proyectos de 
vestigación y desarrollo.

La inversión de este tipo que se 
ice en América Latina, ¿es, en al­
ma medida, relevante?
América Latina produce el 0.01 por 

ento de la nueva tecnología a escala 
undial. Pero dentro de Latinoaméri- 
la mayor parte de las nuevas tecno- 

gías que se producen depende de com- 
iñías multinacionales. Es el caso de

én México: una empresa sueca, 

radicada en ese país, que genera nueva I 
tecnología y genera un nuevo tipo de 
producción. Es el mundo de hoy. Es 
lógico que los nuevos productos sur­
jan de aquellos que invierten en inves­
tigación y desarrollo, y hay pocas op­
ciones -cada vez las habrá menos- para 
las empresas que no invierten ni desa­
rrollan nuevos productos. Sin embar­
go, en los 70 y los 80 muchos investi­
gadores -entre ellos yo- creían que era 
posible producir tecnología propia, y 
se pensaba que cualquier país podía 
hacerlo. Ahora sabemos que eso es im­
posible porque generar nuevas tecno­
logías cuesta mucho dinero.

¿Qué importancia le asigna a la 
creación del Mercado Común del Sur 
y qué nivel de riesgo se percibe en 
Europa frente a la opción de invertir 
en la región?

Lo que importa son las inversiones 
de las empresas. Estas buscan benefi­
cios y van a radicarse a los países en 
donde los encuentran. Aquí, ahora, hay 
beneficios porque el Mercosur, con Bra­
sil y Argentina, supone un gran merca­
do. Con más de 200 millones de habi­
tantes surge como un mercado que tie­
ne un nivel de riesgo menor que el 
europeo, y permite la puesta en mar­
cha de dos tipos de inversiones. Prime­
ro, las que se realizan solamente para 
producir para el Mercosur; éste será un 
nuevo tipo de inversiones. Pero otras 
inversiones vendrán porque el Merco- 
sur va a hacer más eficiente a la econo­
mía en su conjunto, y entonces las mul­
tinacionales pueden exportar desde aquí 
a Estados Unidos o a Europa. Ese es el 
otro tipo de inversiones que comenza­
rán a recibirse en el área, pensadas para 
la exportación.

¿Está presente en el empresaria- 
do europeo la posibilidad de invertir 
en esta región para producir y expor­
tar a otros mercados?

Sí.

¿Usted percibe algún tipo de pa­
ralelismo o similitud entre el proce­
so económico que hoy está viviendo 
el Cono Sur y el que vivió el Sudeste 
Asiático?

No... y sí. No se puede repetir nin­
guna estrategia, pero se puede intentar 
entender lo que ha pasado allá. Es muy 
distinto. Allá había una estabilidad 
enorme, muchas veces lograda con dic­
taduras, pero había una estabilidad y

TRES VESTIDOS POR 
UN QUILO DE CARNE

Desde el punto de vista de las em­
presas multinacionales ¿es más con­
veniente invertir en el Sudeste Asiá­
tico?

Para algunas cosas, claro que sí. 
Las empresas de ropa no van a venir 
nunca al Mercosur. jamás se les ocu­
rriría invertir en Montevideo. Si us­
ted tiene una empresa aquí, debe pa­
gar a un trabajador un salario prome­
dio de 700 u 800 dólares. Por ese 
dinero puede conseguir 10 chinos que 
trabajan 12 horas por día. ¿Adonde va 
a ir usted? Seguramente aquí no. Pero 
ustedes no tienen ningún tipo de ex­
periencia en estos sectores, no tienen 
ninguna ventaja comparativa en estos 
sectores. ¿Por qué producen entonces? 
Pueden importar de China, les va a 
resultar mucho más barato. Expórten­
le carne a China, porque ellos no pue­
den producirla. Ustedes pueden ob­
tener tres vestidos con un quilo de car­
ne. Mi mensaje es que cada uno debe 
producir donde tiene ventajas com­
parativas.

la sociedad proporcionaba seguridad 
para la inversión. En esos países las in­
versiones representan del 36 al 40 por 
ciento del Producto Bruto Interno.

¿Cómo observan desde Europa los 
procesos políticos y económicos que 
se llevan a cabo en la región?

En Europa, la información que se 
tiene habitualmente sobre América La­
tina es sobre drogas, o sobre Pinochet, 
o sobre guerrilleros. Para los suecos 
Colombia es pura cocaína. El proble­
ma es que la prensa en Europa, en ge­
neral, tiene una idea de América Lati­
na que es de hace 30 años; por eso la 
gente no ha cambiado mucho de opi­
nión.

Esa idea, ¿es también la que tie­
nen los empresarios?

Es la que tienen los empresarios que 
no tienen empresas aquí, o que traba­
jan desligados de compañías que tie­
nen operaciones en esta zona.

De modo que para abrir un flujo 
de inversión firme habría que rom- 
per esa imagen.
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No. Ahora, entre los empresarios, 
hay un nuevo concepto que llegó a 
Europa desde Estados Unidos. La idea 
fuerza consiste en pensar que aquí se 
puede ganar dinero. En Suecia, y en 
Europa, todavía no lo hemos compren­
dido a fondo, pero ya están cambian­
do las expectativas frente a la región. 
Soros fue a Argentina a comprar hacien­
das, y ahora gana más dinero de que lo 
que ganaba en los 80. Ahora es uno de 
los inversores más grandes en tierra en 
Argentina.

Hemos hecho un estudio compara­
tivo entre la experiencia de los países 
escandinavos (Suecia, Dinamarca, Fin­
landia y Noruega) y el desarrollo eco­
nómico de cuatro países de América 
Latina, incluyendo a Uruguay. Hace 
100 años, los países latinoamericanos 
eran mucho más ricos que los escandi­
navos y ahora nosotros somos cuatro 
veces más ricos que ustedes. Eso es por­
que nosotros hemos usado nuestros 
recursos. Dinamarca es un país de las 
dimensiones de Uruguay y hoy, en 
1996, más del 60 por ciento de sus ex­
portaciones son de productos agríco­
las, con valor agregado. Pero la base es 
la agricultura. Es el quinto país en el 
mundo de mejor ingreso per capita. 
Aquí, relegando la agricultura, duran­
te 30 años trataron de incrementar la 
industria. Es una locura porque así us­
tedes no usan sus recursos, y deben 
usarlos, y desarrollarlos. Con la carne 
uruguaya se podría hacer algo fantásti­
co y exportarlo a Suecia, ahora está pro­
hibido importar carne de países que tie­
nen la enfermedad de la «vaca loca».

En Europa todo el mundo compra 
quesos de Dinamarca, porque los pro­
ductores lograron imponer una marca. 
¿Por qué ustedes no contratan a un ex­
perto danés que les permita avanzar? 
Cuando llegué en el avión encontré a 
un consultor en materia de cerveza, iba 
a Brasil y venía de China para trabajar 
en la definición de procesos que per­
mitan a estas naciones adquirir cono­
cimientos para hacer una cerveza me­
jor. ¿Por qué las empresas uruguayas 
no contratan consultorías de este tipo? 
Claro, cuestan dinero, pero se pagan 
una vez y la inversión vale la pena.

Usted señalaba que percibe una 
mentalidad de los 60 que se mantie­
ne en los empresarios uruguayos. 
¿Cómo es esa mentalidad?

I Encontramos mucha gente aquí que

tenía miedo, todo el tiempo, de la com­
petencia. No pueden comprender que i 
los españoles pueden producir mesas de | 

I plástico para jardín con un costo de 
algunos dólares solamente, porque -un 
empresario me decía- «yo necesito el 
doble para producirla». Entonces, si le 
cuesta el doble es porque ustedes no 
han tenido ninguna competencia antes. 
Ahora necesita competir; si no puede, 
entonces no va a poder producirla. | 
Entonces «¿quién va a producirla?» me 
ha dicho. «Claro, los españoles, por­
que son mejores», le respondí. Pero, 
«¿quién va a producirla en este país?» 
me respondió. Lo que hay que enten­
der es que en una sociedad en la que | 
hay competencia no se producen todas 
las cosas que se venden en el mercado 
local. En Suecia no producimos com­
putadoras, y hay millones de cosas que 
importamos. Somos buenos en otras 
cosas y las producimos. La mentalidad | 
que constato aquí es que el país necesi­
ta producir, primero, sus propias mer­
caderías, y despzués, si sobran produc­
tos, se exporta. Esa es la mentalidad que 
necesitan cambiar.

¿Cuáles son las grandes diferen­
cias que usted ve entre la industria 
nacional y la europea?

Aquí piensan solamente en la pro­
ducción. En Europa, el costo de la pro­
ducción es la tercera parte del produc­
to, porque después de la producción 
comienza el duro trabajo de venderlo y 
eso es marketing. Aquí no se hace así. 
Los quesos que he probado en Uru­
guay, o los vinos, son muy buenos, 
pero no puedo comprarlos en Suecia 
porque no lo encuentro. Sí se venden 
los quesos y vinos chilenos, porque los 
chilenos han cambiado. En los 60 tra­
taban de vender autos, pero no agri­
cultura. Hoy en día Chile alcanzó un 
buen modelo económico y productivo 
y gana, en el mundo, los mercados más 
grandes. ¿Qué tipo de productos ven­
den? Venden, principalmente, vinos, 
frutas, verduras, o todo tipo de pro­
ductos derivados de la agricultura, y 
tiene poca influencia en la exportación 
la industria manufacturera, que no esté 
vinculada a la agricultura. Esa es la ven­
taja de Chile, la usan y ganan un mon­
tón de dinero. Para exportar, aplican el 
marketing en los mercados consumido­
res y los chilenos son fantásticos, des­
de este punto de vista, para vender sus 

I vinos. ■

VUELTA DE LAS
MULTINACIONALES |

¿Usted percibe interés por par 
te de las compañías multinaciona 
les -grandes o pequeñas- en inven 
tir en esta región?

Claro; antes no, pero ahora sí. Ante w < 
de los 80 venían y se instalaban para ob 
tener dividendos, porque se les daban 
condiciones especiales para ingresar i is¡*  
un mercado cautivo durante el periodo« 
de sustitución de importaciones. En ese i. r «u 
momento la producción aquí era inefi 
cíente, y se protegía con barreras aran - $ 
celarías. Las empresas multinacionales 
venían a obtener beneficios, pero éstos 
no eran resultado de la producción sinc 
de barreras comerciales. Las barreras -r 
arancelarías permitían la producción de ni j 
artículos ineficientes. Brasil tenía una u *x  
protección para los perfumes del order . 
del 6 000 por ciento y, por lo tanto, cada i 
empresa que venía a producir allí obte- r 
nía un 6 000 por ciento más de ganan- 
cía. Ganaron un montón de dinero y nc 
necesitaron ser eficientes para poder ga­
narlo. En ese entonces, frente a la exis*  | 
tencia de mercados cautivos, las multi- r 
nacionales se instalaban solamente para r 
obtener ganancias rápidas y fáciles. Du- { 
rante la década de los 80 la mayoría de 
estas compañías se fueron de aquí. Hoy, 
cuando los mercados son más abiertos, fe 
este tipo de cosas ya no existen. Si vie- ( 
nen ahora es para producir en forma 
eficiente, porque ustedes pueden impon- > a 
tar la tecnología de Estados Unidos, de 
Suecia, o de cualquier parte y competir 
de igual a igual. Esto ocurre solamente i 
en países de comercio abierto, si no los i 
efectos serán negativos.

La situación de venir sólo a extraer l 
ganancias se dio durante los años 70.I 
Luego la mayoría de las multinaciona-: <- 
les se fueron -en la década de los 80- L 
durante la crisis de la deuda, cuando I 
los mercados no eran atractivos. En | 
ese entonceslas empresas suecas, que j 
tenían producción en Brasil, regresa-; j 
ban a Suecia. Hoy retornan otra vez a : 
Brasil, con otra intención. Lo hacenu 
para producir y ser eficientes, no so-n 
lamente para extraer dividendos. Esa 
es la diferencia.

¿Cómo se manifiesta exactamente rl 
esa perspectiva diferente?

Es muy claro: ahora vienen losV 
productivos, antes venían los espe-3 
culadores.
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LA GUERRA DE LAS MARCAS LLEGÓ 
AL MERCADO LOCAL DE ENTRENIMIENTOS

‘ Este año ya vendieron en Uruguay 
»U$S 10 000 000 en productos
» comercializados bajo licencia

ITed Turner, la casa Walt Disney, los estudios de cine Universal y Fox,
Jij© la japonesa Sony, disputan el mercado infantil uruguayo

H
j *Ahora,  en nuestro mercado, es posible comprar alfajores de la marca de fantasía Pocahontas, remeras con la marca 

er Rangers -especialmente atractiva en el caso de los niños- o relojes con la imagen del ‘Demonio de Tazmania’ 
■campado en su esfera. No es casual que junto al proceso de apertura de mercado que ha vivido la economía uruguaya 
k golosinas, la ropa, los juguetes y una amplia gama de productos parecen querer tener una nueva capacidad de atraer 
■entes y, en esa batalla, la guerra de las marcas juega su papel. Nuevas oportunidades de negocios se gestan de la 
lino de patentes y licencias, en un mercado cada vez más competitivo.

i ¡En el mercado de los entrenimientos, las 
I mpañías multinacionales, la productora de 

fruías de cine Universal, el grupo Turner 
] aculado principalmente a la televisión ca- 

j—, la productora japonesa Sony, la Fox-tra- 
idonal casa productora de películas- y los 

; indios Walt Disney saldrán, desde este año, 
competir por captar el mercado infantil uru- 
■syo de los entretenimientos. Estas marcas, 
lito a otras distribuidoras como Sa­
ín, 4 Kids, New Láne, Hearts y Jim 
iEnson han trazado estrategias de co- 
íercialización de productos en Uru- 
aay, que combinaran con la cesión 
riderechos del uso de la marca en ca- 

■< -setas, golosinas, juguetes y otros ar- 
iulos para niños. De esta forma los

i ¿jores Pocahontas, las remeras Porwer 
mgersy los relojes del Demonio de Taz­
mía tendrán una nueva, y fuerte, com- 
itencia. Por el momento, las marcas 
•jo licencia de mayor penetración en 
ruguay son Pcrwer Rangas, Pocahon- 

Disney Standard, Batman, Lonney 
mes y, como no podía ser de otra 

anera, Peñaroly Nacional.
’ Los principales lanzamientos he­

lios a escala mundial tienen ya fijada 
ua fecha de llegada a Uruguay. Así, al menos 
*' productos del mercado de los entreteni­
mientos llegaran a nuestro medio en los próxi- 
los dos años. En lo que falta de 1996 nego- 
arán licencias en el país del célebre Pájaro 

Joco de la compañía Universal; la casa Sony, 

productora del filme Jumanji, también tiene 
pensado negociar sus derechos en nuestra pla­
za este año, al igual que lo harán la distribui­
doras Saban con V.R. Troppers y New Line 
con La Máscara, cuyos derechos se venderán 
para la televisión. Asimismo, en el correr del 
año, los estudios Walt Disney tienen pensa­
do negociar la licencia en el país de las pelícu­
lasJorobado de Notre Dome y Los 101 dáhnatas.

Finalmente, la distribuidora Saban hará in­
gresar al mercado uruguayo, bajo licencia de 
marca, a Pcrwers Rougets Zeo. De esta forma, 
1996 significará, como ya lo ha hecho hasta 
ahora, una puesta al día del mercado del en­
tretenimiento.

Sin embargo, 1997 y 1998 también trae­
rán novedades. El año entrante la firma Uni­
versal negociará los derechos en Uruguay de 
Flippery Hércules, la distribuidora Hearst hará 
lo mismo en el caso de Flash Gordon y la em­
presa Fox procederá del mismo modo con 
ID 4. En este entorno, la distribuida Turner 
pondrá pie en nuestro mercado cediendo los 
derechos, también en el 97, áejhonny Questy 

de Lar Supersónicos. Para 1998 
la distribuidora 4 Kids anun­
cia el lanzamiento de Pinocchio 
y la firma Jim Henson desem­
barcará en el país con Muppets 
Te asure Island.

La apertura económica 
que han implementado los 
países de la región no sólo ha 
permitido el ingreso de este 
tipo de nuevos productos y 
servicios, sino que ha promo­
vido también una mayor com- 
petitividad. En ese marco, la 
necesidad de cada empresa de 
diferenciar sus productos de los 
artículos de la competencia 
para que éstos sean mejor per­
cibidos por el consumidor, se 

| considera una meta valiosa, una estrategia ade­
cuada, para enfrentar las nuevas condiciones 
del mercado.

Al comprar una licencia se busca una com­
paración directa -casi inmediata- del consu­
midor, dándole un nuevo valor agregado al
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Mil caras

sámente, en un práctica comercial desleal, se 
intenten comercializar sin gozar de las li­
cencias o permisos necesarios.

producto, agregándole la marca cómo un ele­
mento que puede fomentar la compra, en el 
sitio que usualmente, sobre todo en el caso de 
los niños, se dedde: en los estantes de los co- 
merdos, o en las propias manos del cliente. Al 
menos, así lo confirman los diez millones de 
dólares en productos con licendas comerda- 
lizados en el país en el último año.

A pesar de haber muchas modalidades, en 
Uruguay las licendas se compran generalmen­
te a un representante que cobra promedial- 
mente un diez por dentó de la venta mayo­
rista de los productos. Sin embargo, para ac­
ceder a las mismas, es necesario asegurar un 
mínimo de dinero mediante un pre-pago que 
depende, en la mayoría de los casos, de esti- 
madones subjetivas sobre las perspectivas del 
negodo a lo largo del año de duradón del 
contrato. Por ejemplo: es posible que con la 
película de Walt Disney de este año El Joro­
bado de Notre Dome se «pre-pague» un volu­
men muy importante de dinero por los dere­
chos de un producto determinado. Pero para 
ese mismo producto, comprar la licenda de

Máscara, versión en dibujos que para TV 
se realizó sobre la película actuada por Jim 
Carrey, requerirá de una menor inversión.

Todo parece estar en venta. % no sólo 
pueden encontrarse los últimos éxitos como 
Batirían, Pawer Rangers, Pocahontas o la NBA, 
sino que las licendas que se pudieron haber 
comprado hace más de 30 están ahora en el 
mercado nadonal.

Los derechos del recordado Pájaro Loco, 
que ahora se ha reformulado en una actuali­
zada versión ecológica, o de Flipper, el delfín 
más popular de la televisión, están a la venta 
en Uruguay en la compañía Universal. Y si 
estos personajes parecen hoy estar fuera de 
moda, habrá que imaginar los productos que 
pueden acompañar las licendas de Lar Tres 
Chiflados, de Starkyy Hutch, de Hechizada o de 
Les Angeles de Charly, ofreddos en Montevi­
deo por la firma SONY. Con la compra de 
cualquier licenda, incluso de las más antiguas, 
el comprador redbe el logotipo clave que dis­
tinguirá su productos de los artículos que, fal-

lodo producto que tenga cierto prestigio 
para el público es hoy negociable en nuestro 
medio. En EE UU y Europa ya ha comen­
zado a utilizarse más de una licencia en un 
producto, buscando activar un mecanismo que 
los expertos en mercado llaman sinergia, pa­
labra mágica de los 90 que, al menos en teo­
ría, impulsa globalmente los negocios. De esta 
manera surgen híbridos como la película Spa- 
cejarn -al estilo Roger Rabbit- de la Wamer 
Brothers, que fusiona los Looney Toones -co­
nocidos en el país como el Conejo de la Suerte o 
el Pato Lúeas- jugando al básquetbol con Mi- 
chael Jordán de la NBA. Posiblemente para 
lanzar al mercado un producto así se debe pa­
gar a ambas licencias de marca, pero, al me­
nos en teoría, las posibilidades de éxito son

I importantes, o menores las posibilidades dé 
fracasar.

Todas las actividades, principalmente en 
el caso de líneas de productos pensados para 
un público infantil, han ido adaptándose a 
esta modalidad. Hace años se compraban 
autitos de juguete, llamados de colección, de 
marcas como Ford o Cadillac, que se reci­
bían en Uruguay sin que esas compañías tu­
vieran un rédito económico por la utilización 
de su nombre o marca. Hoy esto ha cambia­
do. Desde Chevrolet hasta la misma SONY, 
la mayoría de las marcas mejor posidonadas 
en el mercado mundial -como es el caso de 
los jeans Levy’s- venden sus productos y co- 
merdalizan, a la vez, licendas que permiten a 
empresarios independientes utilizar sus nom­
bres para sus propios artículos y comerdali- 
zarlos de esta forma. En esta dirección, las 
diferentes compañías tienen distintas estrate- 

I gias que varían, en cada caso, según el pro- 

I ducto del cual se trate, y la región o país en i 
cual el permisario realice su actividad.

No escapan de esta política comercial í¿ 
cluso firmas como la legendaria producto! 

! de motos Harley Davidson -que es todo ü 
símbolo- o el tradicional sello discográfic 
de música soul Motown, que han vendido i 

| nombre para el establecimiento de /w/fc qi 
¡ operan con éxito en la isla de Manhatan, e 

Nueva York, expandiendo el negocio de m 
marca mas allá de lo que era imaginable 6 
un principio.

Segmentos

Al dotar a un producto o a un negodo c 
una licenda, se puede potenciarlo en segmei 
tos determinados, o rangos, de público y <k 
interés. Si se toma como ejemplo el caso <fr-: 
los alfajores, bien posidonados en el mercac - 
infantil, pero cuyo consumo es menos frecuei r 
te en jóvenes y adultos, debe recunirse, conjrr 
lo ha hecho la línea Pocahonias, a una maní' 

que genere consumo ent 
los más pequeños, qn 
constituyen el corazón d 
mercado seleccionad^ 
Para productos de venp 
masiva, permeables a todi c' 
las capas y sectores sod: 
les, se deben buscar liceir j 
das que franqueen barre 
ras. Por eso, comprar k 
derechos de Peñarol o Ni 
donal, que se venden ac ­
tualmente en el medio, s< t 
ría acertado. Pero si, por | r 
contrario, la idea es lanza i • 
una línea de artículos c i ’ 
consumo que buscan u i 
público de buen poder ac > 

quisitivó, se debería adquirir marcas más prej l - 
tigiosas desde el punto de vista sodal, que sa r 
consideradas sofisticadas-como es el caso d i 
Harley Davidson-, que permiten acceder 
segmentos de mercado de ese tipo. La 
quista de nuevos espados, o nichos, de 
cado depende en buena medida de la. 
segmentadón que se haga del producto y, 
tanto, de la selegdón de la marca que se ope ( 
rará bajo licencia.

É
i

Novedades

Las principales novedades para este añfe 
serán el relanzamiento de la serie de televisión 
de dibujos animados Jonny Quest y los den 
estrenos previstos por los estudios Disney.

Por su parte, Tumer Broadcasting invir ■ 
tío 40 millones de dólares en la producción dt i 
65 episodios, de media hora de duración cadfe 

I uno, para realizar la serie Tfo real adventiires o
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Qnest, utilizando técnicas de 
•¡¿marión de alta calidad poco 
•muñes para televisión de abo­
lidos. La serie comenzará a emi- 

se el próximo 26 de agosto por 
'NT y Cartoon Network, al 
xenos para el mercado de 
EUU.

Jonny Qnest, cuya licencia para 
rruguay se negocia, es el em- 

rcendimiento corporativo más 
■ande de la televisión norteame- 
«ana desde que, en 1991, led 
«mer compró los legendarios 
■tudios de Hanna-Barbera. Aho- 
L, el niño aventurero ha sido 

■ «nsfbrmado en adolescente, y 
ana amiga llamada se agre- 
u) al reparto para captar un pú- 
Bco más amplio que incluya a 
venes y a niñas. Para 1997, íur- 

rer tiene planeado trasladar a la 
m talla -en formato de pelícu- 

j i , como lo hizo con Los Picapie- 
vs-zLos Supersónicos, para lo cual 
>s ingenieros en efectos especia­

os ya están trabajando.

il jorobado de Disney

? Los estudios Disney conti­
núan posidonándose este año en 
[I mercado de los teenagersy, le- 

í os de volver con un producto 
nndamen talmente infantil como 

: 77 Rey León, han optado por una 
ibra mayor de la literatura como 
•o es El Jorobado de Notre Dome, 

< onfiados en la popularidad de 
a creadón de Víctor Hugo. La 
lilifícil tarea de personificar al Jo­
robado, en una caricatura agra­

dable para la vista de toda la fa- 
nilia, paredó no amedrentar a 
a corporadón Disney.

La mega-empresa del entre- 
teiimiento instrumentó, desde 
ebl año pasado, la generadón de 
Koyalties con otro estreno que se 

’.umará a su lanzamiento anual. 
l¿o que fue en 1995 Toy Story, este 
año se espera sea la versión Sími­
ca de Los 101 Dálmatas, más co­
nloados aquí como La noche de 

'as narices frías. Para hacerlo con­
trató a Glenn Cióse para actuar 
m el papel de Cruella de Vil, la 
nal évola dama que planea hacer­

le un tapado desollando a los pe­
queños cachorros. Los negodos 
He la casa Disney continúan cre­
ciendo mundialmente desde el 

lanzamiento de La Sirenita que 
marcó la vuelta de los estudios a 
la producción de largometrajes. A 
este filme se agregaron luego La 
Bella y la Bestia, Aladm, El Rey León 
y la más reciente Pocahontas.

Vuelven los Muppets

Daniel Feuerstein, Director ejecutivo de la empresa 
EXIM Licensing Group, representante en nuestro me­
dio de las marcas Peñarol, Nacional y Warner Bro- 
thers, entre otras, conversó con Posdata para rese­
ñar la actividad en el país de las marcas y sus licen­
cias.

La rana René, a pesar de haber 
cumplido ya 40 años, vuelve a la 
escena. LosMuppets, serie que uti­
liza técnicas de animación de 
muñecos, fue un éxito televisivo 
en la década del 60 en nuestro país, 
y ahora apronta un nuevo lanza­
miento con el estreno de la pelí­
cula Muppet Treasure Island, que 
es una co-promoción con Me 
Donald’s. Precisamente, esta ca­
dena de restaurantes de comida 
rápida -ligado, en su estilo, fun­
damentalmente al consumo de 
hamburguesas- ha logrado un rá­
pido crecimiento en el mercado 
local áefastjbod.

Desde Argentina, que hace un 
par de años atrás impacto en nues­
tro mercado con Brigada Cola, lle­
ga ahora Chiquititas, serie que pro­
yecta Canal 4, de la cual podría 
surgir una línea de artículos y pro­
ductos bajo licencia. Finalmente, 
abarcando un público más amplio, 
llegan dos largometrajes: Misión 
Imposible, protagonizada por lom 
Cruise -que se estrenará en Uru­
guay en julio- y Batman, cuya 

nueva versión contará nuevamen­
te con la partidpadón de Gatu- 
bela, Robín y, en el papel de El 
hombre de hielo, Amold Schwar- 
zennegger. El filme se estrenará 
en nuestro medio el año entrante 
y, a partir de ese momento, se ne- 
godarán licendas para diversos ar- 
tículos. ■

¿Qué surge de la comparación, en materia de licencias, 
de la legislación uruguaya con la de EE UU?

La ley uruguaya tiene una falencia muy importante, ya 
que permite la importación de productos que hayan paga­
do licencia en otro lugar de origen, a pesar de que la com­
pañía productora no lo permita. En EE UU no puede entrar 
ningún producto de los llamados «truchos», porque la adua­
na detiene cualquier embarque ante el reclamo de una com­
pañía que posea los derechos de la licencia. En Uruguay 
esto no sucede. Aquí, una vez pagados los derechos adua­
neros, el producto ya no está en infracción, a pesar de cau­
sar un perjuicio económico a quien adquirió los derechos 
para este territorio.

¿Hay una estimación del volumen de los productos que 
entran en estas condiciones?

Yo creo que es muy importante. Es gravísimo el volu­
men de piratería que tenemos aún en Uruguay.Y hay pirate­
ría, y hay fraude, pero el sistema legal uruguayo no nos ayu­
da en esto. Un caso muy reciente, que puede mostrar gráfi­
camente la situación, fue el de Power Rangers, producto que 
tiene un licenciatario de juguetería en nuestro país, desig­
nado por la firma que posee los derechos mundiales. Sin 
embargo, hubo gente que importó de Panamá y de China 
productos similares con pequeñas diferencias en el nom­
bre -Power Hero por ejemplo- y a ese producto no le pode­
mos hacer nada. Incluso han fotocopiado el blister original 
y lo han vendido junto con muñecos piratas y no se los ha 
podido detener.

Con este sistema legal no podemos hacer nada; única­
mente podemos defendernos actuando contra los fabri­
cantes en origen, para lo cual debemos rastrearlos en Pa­
namá o China e iniciar la acción judicial allí, porque la 

legislación uruguaya no nos ayuda.
" Sin embargo, existe una ley reciente que intenta pro­
teger la propiedad intelectual.

Sí; pero no incluye el sistema de licencias, tal vez 
por desconocimiento del mismo, ya que en nuestro país, 
fuera del área de juguetes y golosinas, es prácticamen- 

1 te desconocido.
¿Qué balance hace de la venta de licencias de Peña- 

rol y Nacional ?
A pesar de que en este caso tenemos todas las ar­

mas para combatir la piratería, son diarias las denuncias 
al respecto. Sin embargo aquí tenemos el apoyo de los 
jueces y todas las armas para combatirla. Directamente 
cerramos negocios si no se nos respeta. Los jueces inter­
pretan inmediatamente el caso, ya que ellos saben lo que 
es Peñarol y Nacional y que éstos son una marca registra­
da. Sin embargo, como hace 100 años se fabrican produc­
tos incluyendo el logotipo y nombre de estas institucio­
nes, es difícil hacer entender a la gente que eso no lo pue­
den hacer más. Sienten que tienen un derecho adquirido, 
pero no es así.

HugoMaurin
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PERSPECTIVAS

Nueva asesoría para empresarios_________ !
MONITOR

CONFLICTIVIDAD

Distribuidores 
de alimentos 
y bebidas 
movilizados por ley

Más de 1 300 pequeños empresarios 
de todo el país, agrupados en la Cáma­
ra Uruguaya de Distribuidores de Ali­
mentos y Bebidas (Cudab), están a pun­
to de iniciar un plan de movilizaciones 
que pretende sensibilizar a la opinión 
pública y a los comerciantes sobre la 
situación -que califican como “difícil”- 
por la que está pasando el sector. José 
Luis Pazos, presidente de la gremial, 
estimó se ven “seriamente perjudicados 
por compañías productoras o impor­
tadoras” que, amparadas en un decreto 
de 1997 que regula esta actividad, “han 
ido más allá de lo que la gremial consi­
dera una relación comercial seria”. Por 
esa razón, se intenta generar contactos 
políticos, a nivel parlamentario, para 
derogar el decreto vigente y establecer 
nuevas normas que sirvan de marco a 
esta actividad. ■

La prioridad para el Mercado Común 
del Sur (Mercosur) debe ser “perfeccio­
nar la unión aduanera imperfecta”, que 
en algunos campos es “más que imper­
fecta”, comentó el economista Isidoro 
Hodara, ex director de Comercio Exte­
rior, actual integrante de un equipo de 
especialistas en Comercio Internacional 
y Mercosur, formado por la consultora 
Price Waterhouse.

El experto puso de manifiesto esta opi­
nión durante la conferencia Situación actual 
y perspectivas del Mercosur que brindara, junto 
al Dr Alberto Faget, en la sala de congre­
sos del Victoria Plaza Hotel. En el evento, 
en el cual participaron más de un centenar 
de empresarios, la empresa de consultores

CAPACITACIÓN

Nuevos cursos de Supervisor 
en Calidad con becas a Pymes

El Instituto Uruguayo de Normas Téc­
nicas (Unit) comienza el 15 de julio un pro­
grama destinado a capacitar Supervisores 
en Calidad Unit-Iso 9 000, y otorga becas 
para mandos medios con formación secun­
daria -o universitaria- de la pequeña y 
mediana industria interesados en partici­
par en este nuevo ciclo de capacitación la­
boral. Esta iniciativa forma parte del pro­
yecto iniciado por Unit en 1995 -con el 
apoyo de la Cámara de Industrias y el Co-

RELACIONES

El nuevo gobierno polaco 
resalta peso del Mercosur

“Para Polonia el Mercosur sigue sien­
do el organismo de integración más im­
portante en el área latinoamericana y, en 
ese contexto, se enmarca la política de nues­
tro gobierno hacia Uruguay”, comentó a 
Pósito# el doctor Ryszard Schnepf, em­
bajador de Polonia en Uruguay. Resaltó 
que para el gobierno de Varsovia nuestro 
país “es un importante impulsor de este 
proceso de integración, y es la nación don­
de se concentra la actividad de los diferen­
tes organismos internacionales”.

lanzó un servicio destinado a brindar al 
sector privado asesoramiento especializa-!' 
do en comercio exterior. El proyecto cuen-í 
ta con el apoyo de 17 oficinas de la consul-f 
tora instaladas en el área del Mercosur, con . * 
el respaldo de 38 oficinas de la firma sitúa- « 
das en América del Sur y con otras 11M 
dependencias ubicadas en el resto del mun-l 
do. El nuevo servicio, según explicó Fa­
get, pretende acompañar a los empresarios 
en el proceso de expansión de sus negocios 
de cara al comercio exterior, participando 
en el análisis de la información macroecoL 
nómica, o en el estudio de acuerdos bila­
terales y multilaterales vigentes, aconsejan-) t 
do estrategias de aproximación a los nue­
vos mercados. ■

I nicyt y con financiación del BID- con el 
propósito de formar personal capacitada 
para implantar en el país sistemas de cali-l i 
dad en las empresas, que estén de acuerdd ■ 
con las normas 9 000 del Organismo In-i l

I temacional de Normalización, conocida 
como Iso por ser su sigla en inglés. Por el 
momento han participado en este progra-l r 
ma de formación más de 300 personas -68 
de las cuales obtuvieron su título- y 135

I empresas. ■

Para el embajador Schnepf, el cam-. 
bio de mandato presidencial ocurrido enp 
Polonia no supone un cambio de políti-|L 
ca que afecte las relaciones diplomáticas^ 
y comerciales de ese país con Uruguay.k 
En este aspecto, juzgó que “indepen-h. 
dientemente de corrientes ideológicas,k 
Polonia mantiene las prioridades de la

I política exterior” como país y, en esa pers-r 
pectiva, resaltó que Varsovia mantiene su 
adhesión a la Unión Europea y al Pactop

I de la Otan. ■
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: ancomat logra situarse como 
ier en cajeros automáticos
El 55 por ciento de las operaciones realizadas en cajeros 
«nádeos corresponde a usuarios de la red Bancomat. 
mismo, de acuerdo a los últimos datos relevados, el 53 
Jlciento de las tarjetas de débito existentes en Uruguay 
«enece a este sistema. El sistema de cajeros automáticos 
«utiliza el servicio Bancomat, la Red de Intercomunica- 
Í ies de Alta Seguridad (Rias SRL) fue concebida en 1990

i proveer servicios de transferencia electrónica de infor- 
krión y fondos a la comunidad financiera, permitiendo 
i las instituciones concentren su competencia en las ma­

chas propias de su actividad, sin distraer importantes inver- 
k¡ies ni recursos. La primera manifestación de este sistema 
H Bancomat, la red de cajeros automáticos. Para Eduardo 
reciño, Gerente General de Bancomat, la estrategia de la em- 

sa consiste en “el desarrollo, hacia otras áreas de aplicación, 
da transferencia electrónica de información y fondos, y la 

! Éfcmdización, dentro de los servicios ya existentes, para enri- 
| |¡fcerlos en su funcionamiento y calidad”. Sobre esta base 

r | ¿aló que, en este momento, se están estudiando otras aplica- 
| ¿ mes de tecnología a la transferencia electrónica de informa­

ra y fondos. Estos proyectos se encuentran en etapas de ins- 
nmentación y forman parte del desarrollo futuro de la com­
etía.
IDesde el punto de vista informático Bancomat procesa su 

i -* *nr  cotidiana en la modalidad on line -en línea- y autoriza, 
eesta forma, las operaciones solicitadas en cada cajero desde 
(computador, donde ejecuta un software, o programa, de 
ideación estándar. Los cajeros automáticos están integrados 

1 La Cooperativa Nacional de Productores de Leche (Cona- 
uole), que es la mayor empresa consumidor de agua en Montevi-
• □, está cuestionando la nueva Tasa de Saneamiento propuesta 
r la Intendencia Municipal de Montevideo (IMM). Para el pre­

sente del directorio de la firma, Roberto Irazoqui, la medida 
apuesta por la comuna capitalina perjudica la exportación de 
tteos, que representa un ingreso mensual de 10 millones de dó- 
es para la empresa.
“Conaprole está en franco crecimiento desde hace ya varios 

tos, pero cada día más somos dependientes de las ventas en el 
fercado externo”, declaró Irazoqui. Dentro de ese mercado Co­
mpróle opera desde hace más de veinte años y ha consolidado un

al equipo a través de una red de comunicaciones de respaldo 
inteligente. “Es importante destacar -apuntó Buccino- que la 
red Bancomat se encuentra actualmente interconectada con las 
redes Banelco y Red Link de Argentina”. A propósito de dicha 
interconexión, las tarjetas uruguayas pueden acceder a sus cuen­
tas desde cajeros automáticos en Argentina y realizar todas las 
operaciones, con excepción de los depósitos.

Adicionalmente, Bancomat está conectada a la red del Ban­
co República, lo cual permite que las tarjetas Bancomat acce­
dan a sus cuentas desde los cajeros de la Red BROU y vicever­
sa. Acuerdos similares se procesan con otras redes del exterior. 
Las cifras que manejan los directivos de la empresa correspon­
den a la actividad de tarjetas de débito en el mes de diciembre 
de 1995.

En ese periodo residieron en el sistema 147 926 tarjetas, 
discriminadas en 95 938 tarjetas de crédito y 51 988 tarjetas de 
débitos. El monto extraído durante el mes de diciembre tota­
lizó $ 198 089 700 y se depositaron U$S 9 156 041,01. ■

«onaprole cuestiona la Tasa 
♦e Saneamiento de la IMM
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abanico de distribución de sus pro­
ductos, sobre todo en el área ame­
ricana. En estos momentos los ne­
gocios con el exterior se centran, 
principalmente, en el Mercosur. 
“Brasil -acotó Irazoqui- es nuestro 
mayor consumidor, absorbiendo el 
79 por ciento de nuestra exporta­
ción. Argentina, que se autoabaste- 
ce, tiene una producción que no es 
pareja y, por ese motivo, también 
es un buen cliente de nuestros pro­
ductos.” Conaprole exporta leche en 
polvo, quesos, manteca, caceinatos 
y caceínas, entre otros mercados, 
también a México, Perú y EE UU. 
Sin embargo, para Irazoqui el Mer­
cosur abrió a la empresa una nueva 
estrategia comercial en la región. 
“Con Brasil nos ha dado una posi­
bilidad de negociación diferente 
-dijo-, por lo cual la cooperativa 
apunta a colocar en ese inmenso 
mercado productos terminados, de 
mayor valor agregado, y muchas 
veces hemos puesto énfasis en este 
camino, que ya Conaprole está re­
corriendo.”

La empresa optó por una polí­
tica de asociación; en este momen­
to tiene productos en Porto Alegre, 
Santos y Florianópolis, y está con­
cretando acuerdos con distribuido­
res en Paraná. Es decir, Conaprole 
está trabajando con los cuatro esta­
dos brasileños más cercanos a Uru­
guay. Las firmas asociadas en Brasil 
tienen un importante aparato de dis­
tribución y, para Irazoqui, “hoy 
podemos sentirnos orgullosos de 
que camiones con el logo de Cona­
prole circulen por estos estados bra­
sileños”. La iniciativa tiene ya dos 
años de aplicación y representa el 
30 por ciento de las ventas en Bra­
sil. En los últimos cinco meses Co­
naprole exportó 10 millones de dó­
lares mensuales, de los cuales la de-

Llega Director de l<
El próximo domingo llega a 

nuestro país el Director General de 
la FAO, Jacques Diouf, para tratar 
temas relativos al Mercado Común 
del Sur (Mercosur) y a la Cumbre 
Mundial de Alimentación con las au­
toridades nacionales. Diouf se reuni­
rá con representantes de las cámaras 
empresariales y con el presidente San- 
guinetti. La visita tiene lugar en el 

manda brasileña representó 8 mi- i 
llones de dólares.

Críticas a Tasa 
de Saneamiento

En cuanto a la Tasa de Sanea­
miento definida por la IMM, Ira­
zoqui señaló que “al ser Conaprole 
el mayor consumidor de agua del 
país, la sufre de un modo particu­
lar, como la sufren el productor, las 
cooperativas y, por último, el con­
sumidor”. Desde su punto de vista 
Uruguay ha soportado en los últi- i 
mos años “un encarecimiento im­
portante en los costos de produc­
ción, a lo cual se agrega ahora la 
Tasa de Saneamiento, que causa 
perjuicios no sólo en el mercado 
interno sino también en el externo, 
ya que no podemos exportar un 
impuesto”. En su criterio esta nue­
va disposición se agrega al hecho de 
que durante años “hemos tenido 
una política económica con un in­
cremento del IPC superior al 100 
por ciento que encarece el produc­
to en su costo final”. Sostuvo que 
“en el caso de nuestras exportacio­
nes no podemos subir los precios, 
porque son valores que fija el mer­
cado internacional”.

En los próximos meses Cona­
prole lanzará al mercado cinco nue­
vos productos -yogures dietéticos 
y frutados y helados- con nuevos 
envases, y programó una nueva plan­
ta, en Paso de la Arena -donde ad­
quirió 70 hectáreas-, para mudar la 
planta de Magallanes y Nueva York, 
cuyas instalaciones tienen más de 
60 años y, debido al crecimiento de 
Conaprole, no tiene la infraestruc­
tura moderna que hoy se necesita. 
Para este proyecto se contrató a una 
firma auditora francesa, especializa­
da en esta clase de planta industrial.

FAO
marco de una gira por diferentes paí­
ses que viene realizando el Director 
General de la FAO, para la prepara­
ción de la Cumbre Mundial de Ali­
mentación que se realizará en Roma, 
Italia, del 13 al 17 de noviembre y 
contará con la participación de los jefes 
de Estado y de gobierno de todos los 
países miembros de la federación ali­
mentaria internacional. ■

M a r k e t S_g

AMON-RA, YA FUE

por Marta Penadés i

El sol se estaba poniendo por detrás del Templo di ¡J i 
Luxor. Se aproximaba la noche en Egipto. Con loi 
últimos rayos de luz que quedaban, los camellos estal I 
ban siendo desensillados y sus patrones se disponían: flll 
compartir, en un círculo humano, una tisana y un cú­
mulo de experiencias que se referían a las alternativa) 
siempre rutinarias de una vida que se desarrolla­
ba por y para el faraón de tumo.

De pronto, se sintió el fuerte sonido que 
provenía del templo del dios Ra, era el llamado 
de convocatoria de los sacerdotes al pueblo, para 
realizar las reuniones de rigor frente a la llegada 
de los tiempos de lluvia. El camello, con “varias
lluvias” bajo el lomo, levantó una oreja y refunfuñó 
Un perro vagabundo, pero muy experimentado, guarí i 
do el rabo entre las patas y se escondió bajo la esfinge 
de Ramsés II.

Mientras tanto, el pueblo, asustado, se dirigía co- > 
rriendo hacia el templo que, en penumbras, apenan 
iluminado con lámparas de aceite, presentaba un as­
pecto sobrecogedor.

Ni el faraón ni los sacerdotes estaban a la vista. De
repente, el silencio respetuoso del templo fue roto po) [ 
un golpe espeluznante. Una voz sepulcral que se defib 
nió como Amon-Ra se dirigió con estas palabras a 
temeroso y abrumado pueblo: “Yo tengo el poder de ~ 
la lluvia o de la sequía. Es mi rayo de luz el que hará: 
crecer el Nilo y, entonces, tener buena cosecha, o nc 
permitirle crecer. Por lo cual, la peste y la muerte aso-*  i 
larán Egipto. Para que esto no suceda, debéis deposi|r 
tar en este instante todas vuestras reservas de granos i 
trigo, algodón, lino y otros para, así, satisfacer mis ne- ’ 
cesidades y las de los otros dioses, entonces veréis lio-*  
ver y el próximo año todos seremos felices”.

Y bien, no están leyendo un capítulo del Río sagrad x 
do de Wilbum Smith, están compartiendo un pedadi? 
to de la historia milenaria de Egipto, que hasta hoy en 
día se continúa repitiendo en varias partes del planeta. r< 

¿Cuántas veces somos convocados con promesas y 
palabras para obtener todos nuestros bienes y recursos?' 
a cambio de “algo” que nunca llega?

¿Cuántas veces “el Nilo no crece” o la organización - 
no puede responder a lo .prometido, y el cliente se 
queda “sin el pan y sin la torta”?

¿Sabía usted que esa voz de ultratumba que prove4vc 
nía del subsuelo del templo de Ra, no era ni más ni 
menos que la voz del más afónico de los sacerdotes del * 
la dinastía vigente?

Despabílese, cuando le prometan que por su dine­
ro se realizará un milagro, primero considere cómo le| 
fue el año pasado. Si el año pasado no le fue bien,i*  
entonces actúe como el perrito vagabundo egipcio: bus-|i 
que un buen lugar para observar cómo se sigue abu-|*  
sando de los ingenuos.
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i La banca consolidó su presencia 
Ien la intermediación financiera

l La actividad de intermediación financiera del sistema bancario en el Uruguay se incrementó en el último año, aproxi­
madamente, en un 7 por ciento en el caso de los depósitos y en un 9 por ciento en el caso de los créditos al sector 
«vado residente. Además se constató un aumento de los depósitos bancarios efectuados por personas no residentes 
n nuestro medio, y se percibió un alza de los créditos otorgados en moneda extranjera, a pesar del contexto recesivo 
; «e se considera está atravesando el país y de la menor inflación constatada en los últimos tiempos. En la actividad 

fncaria se registró una profundización de la presencia de las instituciones financieras del exterior radicadas en nuestra 
iza y se notó una disminución de la banca estatal en el interior del país.

» Datos y estudios realizados por la 
i ociación de Bancos del Uruguay 
■BU), corroborados por investigado- 
r s efectuadas por el Banco Central 
di Uruguay (BCU), indican que du- 
BQte el transcurso del último año au­
mentó el otorgamiento de créditos -es- 
Ipálmente en moneda extranjera- en 
marco del sistema bancario. En ese 

Intexto, la banca privada -funda­
mentalmente la que actúa en nuestro 
ícedio como filial de bancos del exte- 
ror- logró una partidpadón creden- 
e en el mercado de intermediadón 
bandera.

; Los créditos del sistema bancario
. I sector privado residente ascendieron en to- 
Í1 a 4 318 millones de dólares en 1995 -se- 
pún infbrmadones del Banco Central del Uru­
guay (BCU)-mientras en 1994 se habían otor­
gado créditos por 3 715 millones de dólares, 
dentro de los créditos otorgados en 1995, se 
heron préstamos en moneda extranjera por 
p'n monto global de 3 414 millones de dóla­
res, mientras que el equivalente a 904 millo- 

es de dólares fueron usufructuados 
n moneda nadonal. La reladón va- 

kíó en comparadón a 1994, cuando se 
torgaron 2 828 millones de dólares 

tu moneda extranjera y el equivalente 
$ 887 millones de dólares en moneda 
gadonal.

La banca privada otorgó 2 342 
millones de dólares en créditos to­
nales en el 95, frente a los 1 959 mi­
rones de dólares que había otorga­
do en el 94. El Banco de la Repú­
blica, por su parte, otorgó 1 976 
millones de dólares el año pasado, 
mientras que en 1994 había otorga­

200

Empresas que acceden a los créditos de la banca privada

do créditos al sector privado por 1 756 
millones de dólares.

Cambios en la red bancada

El sistema bancario uruguayo presenta, 
en el último año, cambios entre los cuales se 
destaca que la red bancaria tuvo un descen­
so de la cantidad de sucursales existentes de

Salario real de los empleados
Base Oct-Dic/1994 =100

Sector Privado

Banca Privada

1990 1991 1992 1993 1994 1995 

Datos del Instituto Nacional de Estadística

bancos oficiales en el interior del país, 
y un aumento de las sucursales de ban­
cos privados -principalmente filiales de 
entidades del exterior- en Montevideo. 
El Banco República -que ha centrali­
zado en dos sedes sus tareas principa­
les- ha mantenido estable la cantidad 
de sucursales en Montevideo -22 en 
total- en los últimos cinco años. Sin 
embargo, de las 111 sucursales que po­
seía el Banco de la República en el in­
terior antes de 1995, en la actualidad 
mantiene operando solamente 109.

Los bancos privados, mientras tan­
to, también han mantenido estable la 
cantidad de casas centrales -22 en to­

tal- pero, en correr del último año, amplia­
ron de 103 a 107 el número de sucursales es­
tablecidas en la capital. Sin embargo, el siste­
ma bancario privado no ha podido aún 
alcanzar el récord de 112 sucursales que llegó 
a tener en 1992. En lo que se refiere a sucursa­
les en el interior del país, los bancos privados 
poseen 96, dos mas frente a las 94 que tenían 
el año pasado, pero aún no alcanzan las 98

que llegaron a tener en lyyZ.
En lo que se refiere a casas banca- 

rías, hoy existen diez casas centrales en 
todo el país, frente a las once que exis­
tían en 1995, y las trece que había en 
1993. Las sucursales de casas bancadas 
en el interior eran ocho en 1995; en la 
actualidad han quedado solamente 
cuatro. Las instituciones financieras 
externas, por otra parte, poseen once 
casas centrales, una sucursal en Mon­
tevideo y -desde el presente año- cin­
co en el interior. Las cooperativas de 
ahorro y crédito, por su parte, tienen 
ocho casas centrales con quince sucur-
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sales en Montevideo y 51 sucursales en el in­
terior del país.

Empresas “medianas” 
acceden a créditos

La Asociación de Bancos del Uruguay 
(ABU) realizó una encuesta, entre institucio­
nes financieras asociadas a la entidad, para es­
tudiar la distribución de las empresas, consi­
deradas como clientes de distinta significación, 
según su tamaño y los montos de capital de 
sus operaciones financieras. La investigación 
arrojó como resultado que el 22 por ciento 
de las empresas que recibieron créditos en los 
bancos de plaza se pueden considerar peque­
ñas, ya que cuentan con ventas anuales infe­
riores a los 180 000 dólares. Complementa­
riamente, un 62 por ciento de las empresas 
que acceden a créditos de la banca privada 
tienen ventas anuales que se ubican, según el 
caso, entre los 180 000 y los 5 millones de 
dólares, y forman parte del segmento de com­
pañías que los técnicos consideran como em­
presas medianas. El restante 16 por ciento de 
los créditos de la banca privada es otorgado a 
empresas consideradas grandes, que son aque­
llas que realizan ventas anuales superiores a 
los 5 millones de dólares.

Bajan tasas para todos 
en moneda nacional

Las tasas de interés en moneda nacional 
-tanto pasivas como activas- presentaron un 
significativo descenso, que acompañó el rit­
mo de la inflación. La tasa activa -de interés­
en pesos uruguayos para la industria y el co­
mercio tuvo bajas de 24 y 20 puntos, respec­
tivamente, al tiempo que se mantuvo sin cam­
bios la tasa de interés para créditos al consu­

mo. Paralelamente se registró una disminu­
ción de 6 puntos en la tasa pasiva de interés 
en moneda nacional.

Por el contrario, la tasa pasiva de interés 
en moneda extranjera aumentó en un punto, 
al tiempo que no hubo mayores cambios en 
la tasa activa para la industria y el comercio, 
registrándose un ligero aumento de la tasa para 
los créditos consumo.

El margen de intermediación de la banca 
privada, que se establece por un porcentaje 
anual sobre las colocaciones al sector priva- 

| do, representó el 58,20 por ciento de las co­
locaciones en moneda nacional, y el 5,09 por 
ciento sobre los depósitos en moneda extran­
jera, lo cual representa un 9,74 por ciento para 
el total de las colocaciones. Así, el margen de 
intermediación financiera presentó una leve 
caída en el último año con respecto a 1994, 
cuando este margen se ubicaba en 9,98 por 
ciento.

El costo de funcionamiento es el compo­
nente de mayor significación dentro del mar­
gen de intermediación en moneda nacional, 
al cual afectan de un modo particular los suel­
dos de los funcionarios bancarios y sus cargas 
sociales. Sin embargo, la presión fiscal es el 
rubro de mayor incidencia en el margen de 
intermediación financiera en moneda extran­
jera.

Capitales de no residentes 
se invierten en el exterior

Las cuentas de los bancos en moneda ex­
tranjera muestran una correspondencia mar­
cada entre la captación de recursos de resi­
dentes y su inversión, o aplicación, en el país 
-dando respuesta a colocaciones propuestas 
por la demanda local de créditos o inversión-, 
y la política seguida por el sistema bancario

o

LIGERO DESCENSO
EN LOS SALARIOS

a ji ¡
El sueldo promedio, en términos 

reales, de los empleados de los ban­
cos privados uruguayos tuvo un li­
gero descenso durante 1995, al tiemi 
po que se redujo el número de fun-i 
cionarios empleados en las 
instituciones financieras, que ascien-< 
de a ahora a 4 784 trabajadores. La 
jornada de trabajo de los funciona-*  
rios bancarios es de seis horas y 
media por día, de lunes a viernes y 
el sueldo mensual inicial de un em-* - pleado auxiliar de la banca privada 
es de 5 913,53 pesos uruguayos. El 
sueldo promedio líquido de los em­
pleados de la banca privada en 1994 
había sido de 7 025 mensuales, equin 
valentes al 391 en dólares, de acuer­
do a la cotización del momento. Es­
tos funcionarios perciben una prima 
por cada año de antigüedad que os-*  ? ' 
cila entre 70 y 85 pesos uruguayos: / 
mensuales; tienen asimismo una
compensación de acuerdo al estado 
civil que asciende a 240 pesos para r 
los solteros; 325 pesos para los ca-i z 
sados; 425 para los que integran un i 
núcleo familiar de hasta cuatro per-i jq 
sonas y 525 pesos uruguayos para c 
aquellos empleados cuyo núcleo fa- 1 o 
miliar está integrado por más de cua-i uo 
tro personas.

Los funcionarios de la banca pri-l iq 
vada y los integrantes de su núcleo < 
familiar poseen, además, un seguro 
de salud financiado por los bancos a < 
través de cajas de auxilio o en forma 
directa. Algunos bancos otorgan a 
sus empleados partidas por vestí-h; 
menta u otros beneficios como prés­
tamos para la compra de viviendas. . 
Los bancos privados, por otra par- 
te, contribuyen con una suma del 
orden del medio millón de dólares
para el funcionamiento de la Guar­
dería Infantil y el Jardín de Infantes ■ 
de la Asociación de Empleados Ban- ' 
carios del Uruguay (AEBU), de acuer- ’ 
do a un convenio suscrito por la gre- r 
mial de los trabajadores con la Aso-k 
ciación de Bancos del Uruguaya 
(ABU).

para radicar los capitales de no residentes en 
el exterior del país. De esta forma, frente a las 
colocaciones de dinero provenientes del ex-p 
tranjero, al invertirse ese capital en terceros?) 
países, nuestra plaza financiera asume un gra­
do menor de responsabilidad. ■
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Más créditos para el agro, la industria o los 
servicios, menos al comercio y al consumo

ILa estructura de los créditos al sector privado residente - 
refleja en cierta forma el movimiento de la actividad eco- 

nacional- muestra significativas variaciones: se recupe- 
participación del agro, la industria y los servicios dentro 

total, en detrimento del comercio y del consumo. El 30,2 
ciento de los créditos que otorgó la banca privada en di- 

«Bnbre de 1995 fueron para la industria, segmento de activi- 
J económica y productiva al que -en diciembre de 1994- el 
íttor financiero había destinado un 28,6 por ciento de sus 
Jetamos. El sector agropecuario incrementó su demanda de 

Hitos a la banca privada; en el último mes de 1995 ocupó un 
Í4 por ciento del total de los préstamos mientras en el 94 
lía ocupado un 9,7 por ciento de los créditos. El sector de 
^servicios absorbió en 1995 el 13,2 por ciento del total de 
íditos otorgados, en tanto en 1994 había accedido al 11,9 
F ciento.
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• ■ ■ - ’ ’■ ■ • ■ ■ .‘-1.5
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En los créditos al comercio, por el contrario, se produjo una 
reducción: los bancos privados destinaron en diciembre de 1994 un 
28 por ciento de los créditos y en 1995 le otorgaron el 26,7 por 
ciento de los préstamos. Se constató también una merma en los 
créditos de los bancos privados a la Construcción: en el último año 
le otorgaron a este sector un 2,9 por ciento de los fondos, en tanto 
en 1994 le habían otorgado un 3,4 por ciento.

Los consumidores, por último, fueron los que más vieron dis­
minuida su demanda de créditos -dato que concuerda con la rece­
sión, el mantenimiento de las tasas en moneda nacional y el aumen­
to de éstas en moneda extranjera- ya que en el 95 representaron un 
16,5 por ciento de los préstamos privados, frente al 18,4 por ciento 
al que habían accedido en 1994. ■

depósitos por 8 257 millones 
He dólares -0001

A diciembre de 1995 -momento en el 
ual la Asociación de Bancos del Uruguay 
»IBU) hizo su balance- se había deposita- 

»en el sistema bancario uruguayo un to- 
11 de 8 257 millones de dólares. De esa 
mtidad, 4 303 millones de dólares fueron 
Opositados por residentes en Uruguay y 
1'151 millones de dólares por no residen- 
¡*s»  En la banca privada se depositaron 
986 millones de dólares, mientras que en 

J Banco de la República fueron deposita­
os 2 361 millones de dólares. De los de­
ositos realizados en la banca privada, 2 826 
íillones de dólares eran provenientes de

6000

4000

2000

BROU ■ Banca privada

Fuente: Banco Central del Uruguay

| no residen­
tes y 2 552 
millones de 
dólares de 
residentes. 
En el Ban­
co de la Re­
pública, en 
tanto, los 
depósitos de los no residentes ascendieron 
a 325 millones de dólares mientras que las 
colocaciones de residentes fueron de 1 751 
millones de dólares.

En su comparación con lo que había 

ocurrido en los de­
pósitos en 1994 se 
destaca que todos 
los depósitos se in­
crementaron, tanto 
en el BROU como 
en la banca privada, 
tanto de residentes 
como de no resi­

dentes. En diciembre de 1994 se habían 
depositado 7 236 millones de dólares, de 
los cuales 5 065 millones de dólares lo hi­
cieron en la banca privada mientras 2 171 
fueron depositados en el BROU. ■
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Política
industrial al día

por Mario Tarabal

AHI e he sentido muy halagado al leer 

en Posdata Economía una nota firmada 
por el Subsecretario del Ministerio de In­
dustria, Energía y Minería, Dr Julio He­
rrera, la cual me ha demostrado que mis 
declaraciones realizadas en esta revista 
también son leídas por integrantes del 
gobierno, a pesar de que las mismas han 
sido vertidas por un «desconocedor del 
tema», según afirma quien es profundo 
conocedor del mismo.

Son mis deseos comentar los distin­
tos puntos de la nota del señor Subse­
cretario, en mi carácter de Presidente de 
la empresa Cicssa, que tiene sus destinos 
jugados en el contexto de la industria na­
cional. Con la publicación de estas lí­
neas doy por finalizado un diálogo que 
no amerita continuar, ya que como pa- 
nelista el que suscribe, de acuerdo a lo 
manifestado por el señor Subsecretario, 
está desinformado y pone evidencia su 
desconocimiento sobre el tema de las 
normas vigentes en nuestro país.

Antes de comenzar el análisis de la 
nota del señor subsecretario deseo acla­
rar que la misma tiene una pequeña des­
información, ya que en el tercer párrafo, 
cuando se refiere al aporte patronal, de­
bió haber manejado porcentajes del ca­
torce y medio por ciento, luego del ocho 
y medio por ciento, y también haber re­
cordado que con la reforma jubilatoria 
bajó una vez más, hasta quedar estable­
cido en un seis y medio por ciento, cosa 
que, aclarada, mejoraría la defensa que 
hace de todo lo realizado en favor de 
nuestro sector, lo que el Uruguay Indus­
trial agradece profundamente. Hecha la 
salvedad de este «pequeño equívoco» va­
yamos al análisis de la nota de opinión 
del señor Subsecretario, y de sus aclara­
ciones que siempre tienen valor para mí. 
Trataré de ser claro y de no hacer consi­
deraciones que contengan vaguedades, o

| desconocimiento.
En primer lugar, el Dr Herrera se r< 

fiere en su nota al Impuesto al Valor Agríi 
gado (IVA) que se aplica a los bienes c 
capital. Existe un régimen que no k 
exonera, en absoluto, del pago del IV/ 
sino que intenta sustituir el régimen c 
pago anticipado del IVA. Además, en mi 
declaraciones aludí al caso del extranjeD 
que desea usar esta puerta de entrada i I 
Mercosur, y tiene intenciones de radie;. 
una industria en Uruguay. Este señ^ 
compró, o creó, una Sociedad Anónimp 
que no registra antecedentes en ningún; 
oficina del Estado y a la cual, natural­
mente, no se le debería otorgar un crédb 
to impositivo a ser cancelado a los trein j 
ta días. Deberá pagar el 23 por ciento pe 
anticipado. Y aunque se le concediera u 
crédito, supongo que la instalación d i 
los equipos, la adecuación de los mismo, i 
la práctica necesaria por parte de los opq: 
radores, el armado de las entradas de enei • 
gías y otras tareas preliminares le llevará l 
al inversor más de 30 días, razón por 1 
cual entrará en un claro incumplimient: 
de su obligación con la oficina recauda i 
dora, a riesgo de sufrir las sanciones qtp 
le puedan caber. Si la empresa ya está in9 i 
talada y funciona desde hace años, gene; 
ra sin duda IVA a pagar, el que podipi 
abonar con 30 días de plazo, para lo cua: 
su facturación deberá guardar relación 
con el crédito del IVA concedido para 1 
importación de los bienes de capital; y $ 
no fuera así, deberá correr el riesgo qu 
corresponde, asumiendo eventuales muíi 
tas y recargos.

Por lo tanto, la medida es, sin dud; i 
un intento de sustitución y no una exo 
neración (léase la definición de exonerar 
en el diccionario) como asegura e 
Dr Herrera. Nosotros solicitamos la exo 
neración, como existe en otros países de 

I Mercosur y del mundo, y no la sustituí i
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v. La puerta uruguaya de acceso al 
jfcosur puede «entornarse» frente a 
» reglamentación, y la intención de 
tocación de nuevas industrias puede 
gerse, según el caso, en duda.
En su nota, el señor Subsecretario su- 
« que hemos recuperado el casi 123.5 
£ ciento de atraso cambiarlo que 

- 0stramos, con el régimen de devolu- 
de impuestos vigente, la reducción 1 aporte patronal y la sustitución del 

si por el IVA en el consumo de ener- 
eeléctrica. Para comentar esta cuanti- 
Kpión que nos da a entender el señor 

- tose ere tari o, voy a remitirme a un ejem- 
Ítfclaro y que juzgue el lector y los in- 

triales. Tomaré como base una expor- 
Hítón de U$S 10 000. Con un dólar ac- 

Itizado sobre la base de un 123.5 por 
mto, esa cantidad representaría 
■174 300. Sin embargo, con el dólar 

mal, calculado a $U 7.85, significa un 
•mto de $U 78 500.
«Existen beneficios que harían desapa­
ñar -o al menos reducir- la brecha cam- 
rria, como un 2 por ciento de devolu- 
cn de impuestos, lo cual en el ejemplo 
presentaría un monto de $U 1 570); un 
Kor ciento de aporte patronal que re- 
ásenta, en este caso, $U 1 256 al calcu­
le sobre $U 78 500, que significa un 
¡por ciento del costo final de la mano 
cobra; y una reducción del costo de la 
rergía de un 0.45 por ciento que repre- 
ntaría, en ese caso, un monto de 
Ü 353. Esta cifra, evaluada por UTE 
wo una política dirigida a los grandes 
nsumidores, representa un 5 por cien- 
del costo final de energía de la empre­

ñen cuestión.
: ! Sobre esta base, se tiene como resul­
to que si se hubiera trabajado con un 
ilar actualizado (evaluando el atraso 
«nbiario en un 123.5 por ciento) la 
apresa hubiese tenido un ingreso de 

$U 174 330. Por el contrario, al haberse 
hecho la gestión partiendo de la cotiza­
ción actual del dólar, pese a sumarse los 
beneficios comentados, el empresario 
logra, al término de la operación, un in­
greso de $U 81 679.

Esta valoración indicaría un tipo de 
cambio actualizado según las mejoras re­
cibidas de 8.17 por dólar, razón por la 
cual creo que debo retractarme de la opi­
nión sustentada por mí en la entrevista 
que me hiciera Pósito -en la cual seña­
lé que la brecha cambiaría era de un 123.5 
por ciento- ya que el atraso cambiario 
acumulado no es ese porcentaje, sino que 
es un 117 por ciento. Disculpen los lec­
tores mi error de información.

En cuanto al párrafo quinto de la nota 
del señor Subsecretario, en donde maneja 
fluidamente porcentajes en cuanto a valo­
res tarifarios de la energía eléctrica en el 
Mercado Común del Sur (Mercosur), no 
nos aclara, cuando habla de estos porcen­
tajes, con relación a qué tarifas están toma­
dos. Suponemos nosotros, y tal vez este­
mos equivocados, que los porcentajes ex­
puestos por el Dr Herrera deben ser un 
tanto por ciento referido a la tarifa común. 
Solamente faltaría conocer cuáles son las 
tarifas de energía domiciliaria para el usua­
rio final. Además se refiere a los 200 (la can­
tidad es aproximada) grandes consumido­
res que puede tener nuestro país, existien­
do en Uruguay algo más de 1 800 industrias 
entre firmas unipersonales, pequeñas y 
medianas empresas. Bueno, pero éstas no 
pueden disfrutar de estos beneficios hasta 
que sean grandes consumidores.

En nuestro caso específico -la empresa 
Cicssa-, según recibo de UTE, el precio 
del KW establecido para grandes consu­
midores es exactamente de U$S 0,0436, a 
lo cual debemos agregar el rubro que se 
define como «Facturación por Potencia» 
que representa un 15 por ciento más, lo 

que nos da un costo por KW de 
U$S 0, 050. No incluimos ni el IVA, ni el 
cargo fijo que cobra usualmente el Ente.

Las tarifas domiciliarias en nuestro país 
están en un entorno del U$S 0,12, en tan­
to la tarifa comercial se ubica en un entor­
no de U$S 0,15, la de pequeños consumi­
dores industriales está en un entorno entre 
U$S 0,06 y 0,07. Hablamos sólo de ener­
gía eléctrica, cuando el estudio comparati­
vo lógico sería incluyendo combustibles, 
gas, leña y otros insumos.

Olvidaba comentar que con respecto al 
impuesto al patrimonio es cierto que exis­
te una valoración cero que se extiende du­
rante los cinco años posteriores a su incor­
poración, valga la aclaración. En cuanto a 
la reducción del 50 por ciento del pago del 
impuesto al patrimonio no es una concep­
ción «fresca», ya que se gestó con la Ley 
15 903 -Artículo 439-y el Decreto 600/88 
-Artículo 27-

En cuanto a las protecciones antidum­
ping mencionadas por el Dr Herrera, da­
remos respuesta a la brevedad cuando ten­
gamos la cifra exacta de productos prote­
gidos desde que se aprobara el Decreto 142/ 
966. No tenemos intención de decir ver­
dades a medias. Lo que sí sabemos es que 
es pública y notoria la lista arancelaria que 
en la República Argentina se beneficia con 
incentivos que van desde el 15 por ciento 
al 2 por ciento, razón por la que creemos 
que esto convalida cualquier protección que 
se cree en defensa de nuestra producción 
nacional.

Por lo expuesto, deseo pedir discul­
pas a los señores industriales por mi «des­
conocimiento», al tiempo que le agra­
dezco al Subsecretario del Ministerio de 
Industria, Energía y Minería, Dr Julio 
Herrera, por la ilustración que me diera 
al respecto. Agradezco a Pos¿tozz la aten­
ción que me dispensa y al señor Subse­
cretario la cortesía de sus aclaraciones. ■
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La crisis 
de la 

"vaca loca"
por John Major\

Primer Ministro Británico

n las últimas semanas la crisis del vacuno ocupó los 
titulares de toda Europa. Por ese motivo quiero explicar 
qué ocurrióy por qué. El libre comercio entre los Estados 
miembros es uno de los principios fundamentales de la 
Unión Europea. Es un principio que no se puede desesti­
mar sin una buena razón. En marzo la UE prohibió las 
exportaciones  británicas de vacunos. Se trata de una reac­
ción desproporcionada, carente de fundamento científico, 
que alteró los mercados en Europa. No obstante, dijimos 
que nos sentaríamos a la mesa para decidir las medidas 
necesarias para resolver este problema.

Mis compañeros Jefes de Gobierno y yo lo tratamos 
intensamente en la cumbre de Turín y en la cumbre de 
países del Grupo de los Siete en Moscú. Hubo múltiples 
expresiones de buena voluntad y una resolución manifies­
ta de resolver problemas juntos. Desgraciadamente, esa 
resolución no llegó a la practica. Nuestros planes no fue­
ron debatidos. No se le concedió al tema el carácter prio­
ritario que exigía. Y en mayo, la propuesta unánime de la 
Comisión, con el apoyo de los expertos, fue bloqueada por 
algunos de nuestros socios, sin ninguna base científica. 
Ante esta falta de cooperación, no podíamos seguir coope­
rando en otras materias como si no hubiese ocurrido nada.

Ningún estado miembro aceptaría que se pasara por 
alto un tema tan importante y de interés nacional. Noso­
tros tampoco, ya que se trata de un tema de gran relevan­
cia: 650 000 puestos de trabajo dependen de nuestro sec­
tor de vacuno. También -aunque de un modo menos pal­
pable- es algo que forma parte de la psique de nuestra 
nación. Para los alemanes, los bosques ocupan un lugar 
especial en la vida nacional. En el caso de Francia, son la 
lengua y las tradiciones culturales. Para el Reino Unido, 
nuestros mares y nuestro roast beefde la viga Inglaterra 
tienen un profundo arraigo que va más allá de lo que se 
puede expresar mediante simples y escuetos datos econó­
micos.

Comprendo la preocupación que ha originado la si­
tuación actual. Es natural que los consumidores europeos 
quieran estar seguros de que los alimentos que consumen 
son sanos y saludables. Es preciso que los Gobiernos reco­
nozcan este sentir. Como Primer Ministro del Reino Uni­
do es mi deber preocuparme por el pueblo británico.

Y lo hago adoptando una actitud de franqueza, didén- 
doles a los dudadanos: “éstos son los hechos, esto es lo que 
dicen los mejores dentíficos independientes. Hemos se­
guido sus consejos en todo momento. Ustedes son mayo­
res de edad. Pueden elegir como consumidores inteligen­
tes”.

¿Cuáles son las cuestiones que hay que afrontar? Son 
cuatro: la salud animal, la salud pública, la confianza del 
consumidory el aspecto político. Europa llegó a la situa- 
dón actual porque se mezclaron estos elementos. Nuestra 
tarea es separarlos y aseguramos de aplicar una soludón 
razonable a cada uno.

En primer lugar, la salud animal: la encefalopatía es­
pongiforme bovina (EEB) es, indiscutiblemente, un pro­

blema grave para la cabaña ganadera. Su incidencia- ¿d 
mayor en el Reino Unido, aunque afecta a muchos país V 
europeos. En el Reino Unido, nuestro objetivo prioritaji 
es erradicarla enfermedad. Hemos elaborado un progi | > 
ma de erradicadón de enorme envergadura, que suscita 
reaedón favorable de expertos veterinarios europeos. í 
tamos afrontando el problema con rigor: sacrificaren! r 
un millón de reses este año, lo cual equivale al 10 p 
dentó de toda la cabaña ganadera británica.

Somos el único país europeo que adoptó esa medió 
El número de casos de la enfermedad en la cabaña britái 
ca disminuyó en un 65 por dentó en los últimos años 
sigue cayendo rápidamente.

En segundo lugar, la salud pública: es primordial. Pá 
mi propia nadón, no podría exigir menos. En el rnomepí 
del sacrifico, se eliminan de las reses sanas, y se destruyó 
bajo estricto control, las partes del animal en las cuales» j 

hayan encontrado indidos de la enfermedad. Se han e 
cluido de la cadena alimentaria todas las reses de may. 
edad. Sólo se admite para el consumo humano la carnet 
reses jóvenes y sanas. Estas medidas no las aplica ningi 
otro país europeo, incluso los que tienen casos de enfe 
medad en su propia cabaña.

Aplicados los controles, la Organización Mundial r 
la Salud, la Organizadón Mundial de la Salud Aniir 
con sede en París, y el propio Jefe del Servido Médilr 
británico, han afirmado que el vacuno británico no pq 
senta ningún riesgo para la salud humana.

Así pues, consideramos que la prohibición de la C| 
munidad sobre el vacuno británico carece de fundament t 
Lo cual me lleva a la tercera cuestión, la confianza de « I 
consumidores. Esta no puede ser la base de una prohib í 
dón comercial, aunque acepto que es importante. Se tra 
de una cuestión que afecta al conjunto de la Unión Eun 
pea. Lo derto es que las ventas de vacuno en otros mera ? 
dos nadonales no se han recuperado en la misma medie 
que lo han hecho en el Reino Unido. De modo qué r ¡ 
hemos solidtado que se levante la prohibidón de un sol 
golpe. Aceptamos que se haga de una forma escalonad í • 

conforme con datos dentíficos que demuestren que cae 
paso es correcto y protege la salud pública.

tión política: que la comunidad acuerde un marco -b*  
sado en criterios científicos- que permita el levantase 
miento escalonado de la prohibidón. Los ganaderc 
necesitan saber qué es lo que tienen que hacer pai 
volver a la normalidad y cuándo van a poder hacerlís 
La Comisión y la Presidenda italiana han hecho graii r 
des esfuerzos por desarrollar semejante marco ante 
de la celebración de la cumbre de Florenda. Valo»

fe

ideas que nuestros socios quieren adoptar. Porque a*  i 
es como funciona Europa: con la buena voluntad ál 
todos. ■

Esto es todo lo que pedimos para resolver la cuej

enormemente sus esfuerzos, así como la buena dispe 
sición que han mostrado para estudiar las ideas qu 
hemos presentado. Estoy predispuesto a escuchar la
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