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I.- INTRODUCCION

En las Ultimas décadas hemos sido testigos de un incremento en la industrializacién
de paises desarrollados, siendo estos, consumidores altamente potenciales debido a
gue se deja de lado el sector agricola, lo cual genera un espacio para que los paises
en vias de desarrollo como es el caso de México puedan comercializar sus productos
y entrar al mercado internacional, el cual representa una ventaja para los productores
mexicanos, que tiene la capacidad de produccion y comercializacion.

Por ello, se buscan opciones de comercializacion que ayuden a mejorar las
condiciones de los productores ya que los mercados en Meéxico, tienen
caracteristicas especiales debido a su ubicacion geogréfica, y un elevado nimero de
intermediarios en la cadena comercial que hace que los precios se incrementen, las
formas de comercializacién y de empaques no estan debidamente reglamentadas, es
decir, no existe una regulacion comercial que coadyuve en la calidad de este tipo de
chile.

Esta tesis es un estudio propositivo, parte del andlisis de una situacion presente para
luego proponer alternativas acorde a la afirmacion hipotética prevista, para ello utiliza
como metodologia de apoyo, un plan de exportacion que permita a los productores
un conocimiento detallado y adecuado de como poder exportar su producto, y lograr
gue ellos mismos tomen alternativas que les facilite y oriente la toma de decisiones a
través del modelo de negociacién con aplicacion general presentado.

El continuo agobio por el desarrollo econémico y la diversificacion de las actividades
comerciales, se enfoca en el Estado de México principalmente en el municipio de
Coatepec Harinas debido a que las condiciones climéaticas presentadas son
favorables para la produccion del chile manzano. El Estado de México se ubica
dentro de los principales estados de la republica Mexicana que mas aportacion tiene
al PIB nacional, contando con riqueza cultural, étnica y biolégica, caracteristicas que
pueden utilizarse como ventajas comparativas que de esta zona emerjan.

Es importante impulsar este intercambio comercial para crear un desarrollo
econdémico, equitativo y sustentable para los pequefios y medianos productores de
chile manzano en Coatepec Harinas. Ya que esta es una de las mejores alternativas
para mejorar el nivel de vida de todos los involucrados en dicha actividad. Las
politicas de mercado nacional y local estan siendo utilizadas como estrategias para
estimular la economia local; sin embargo, para muchas instancias la combinacion de
intereses econémico nacionales y la motivacion de las firmas multinacionales no
coinciden con las necesidades e intereses de los espacios locales, comunidades e
incluso de los mercados de estas enmarcaciones territoriales.
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Asi mismo con la idea de exportar surgen varias interrogantes por resolver, tales
preguntas se expresan en ¢Cdémo, donde y quién va a comercializar el producto?,
¢ Quién se encargara de despachar la mercancia en la aduana de salida?, ¢Quién
transportara el producto hasta el pais destino? , ¢Qué medio de transporte utilizar?,
¢, Qué documentos se necesitan y dénde y como se consiguen?

Para dar respuesta a estas interrogantes, esta tesis esta estructurada en varios
apartados en el capitulo primero, se describen algunas teorias que explican varios
sustentos para la produccion local. En el capitulo segundo, se realiza un diagndstico
general de la situacion actual de los productores locales de chile manzano, para
determinar sus fortalezas y debilidades

En el capitulo tercero, se describe y determina el producto a exportar que mejor se
adapte al mercado internacional a través de un andlisis de factibilidad, se analizan y
evallan los criterios de seleccion para la eleccion del pais meta del producto a
exportar, fundamentando la decisién. Se hace una estimacion de la demanda, su
crecimiento esperado y se estudia el entorno del mercado meta.

En el capitulo cuarto, se establecen las estrategias mercadoldgicas necesarias, para
cubrir el segmento de mercado seleccionado mediante la “mezcla de mercadotecnia”
para instrumentar un plan de accion para alcanzar las metas de comercializacién. En
el capitulo quinto, se analiza la factibilidad financiera del plan, evaluando diferentes
indicadores economicos-financieros. Por Ultimo se presenta las conclusiones y
recomendaciones.
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II.- JUSTIFICACION

México, Espafia y Holanda representan el 64.16% del total mundial exportado de
chile manzano, México aporta el 18.47% del total de las exportaciones, en México el
chile manzano se cultiva en pequefia escala, de manera comercial se ha visto
cultivado en Michoacan, Puebla, Tlaxcala, Hidalgo, Chiapas, Veracruz y Estado de
México (UNCOMTRADE, 2014).

La produccién de alimentos para la poblacion requiere de tiempos e inversiones
cuantiosas, y aun cuando se produjera para consumo familiar, este conlleva un gasto
significativo. Sin embargo, en términos comerciales, el productor pasa a formar parte
de una economia de mercado, pues necesitan vender su produccién a los mejores
precios posibles.

Los controles de calidad de cualquier producto en los mercados son mdultiples y
diversos, pues los aspectos de sistemas de produccién, incidencia de plagas y
enfermedades, volumenes de produccién, aspectos postcosecha y los factores de
gustos y preferencias son los que determinan la oferta, demanda y precios de los
productos en los mercados. El mercado de las frutas y hortalizas en México ha
sufrido multiples cambios en las Ultimas décadas. Los productores tienen que
enfrentarse a grandes acaparadores del mercado o intermediarios, los cuales
abaratan el producto para los agricultores y los encarecen de manera exponencial a
los consumidores.

En el Estado de México desde el afio 2012 y gracias a cursos impartidos por las
diferentes dependencias encargadas del desarrollo agricola, la produccion de chile
manzano se basa en el uso de materiales seleccionados por los propios productores
y multiplicados por semilla botanica de plantas elegidas por ellos, produccion de
plantulas y trasplanté a campo o invernadero, en todos los casos la presencia de
enfermedades causantes de marchitez hacen que cada afio sea necesaria la
replantacion de los cultivos, por tal situacion es importante la obtencién de nuevas
variedades

El hecho de que las variedades a obtener presenten tolerancia a enfermedades,
coadyuvara a que la produccion, productividad y rentabilidad del cultivo mejoren
substancialmente al no ser necesario el cambio de plantas cada afio. EI mercado
internacional, entonces, es una alternativa para la comercializaciéon de chile manzano
organico, ya que registré en los ultimos afios tasas de crecimiento favorables. En tal
sentido, la localidad de Chiltepec perteneciente al municipio de Coatepec Harinas
Estado de México, por sus condiciones geograficas, climaticas y ambientales, se
considera un productor potencial de chile manzano, jitomate y durazno entre otras, y
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a pesar de esto no ha tenido los impactos econdmicos y sociales esperados en la
localidad, de aqui el interés por estudiar las causas de esta situacion y la alternativa
gue tienen los productores por llevar su producto al mercado internacional.

.- HIPOTESIS

La comercializacion de chile manzano organico al mercado internacional constituye
una alternativa de rentabilidad financiera y crecimiento econdémico para los
productores de la empresa Frutas y Verduras Internacionales del S.A. de C.V del
municipio de Coatepec Harinas, Estado de México.

IV.- OBJETIVOS

Objetivo General:

Elaborar un diagnéstico socio-econdmico de la empresa Frutas y Verduras
Internacionales para detectar oportunidades de comercializacion internacional que
incremente la rentabilidad financiera de la empresa.

Objetivos especificos:

e Analizar la factibilidad del producto para comercializarse en el mercado
internacional

e Analizar el proceso de produccién y comercializacion del chile manzano

e Realizar un estudio econdmico-financiero para conocer la viabilidad de la
comercializacién internacional

e Conocer las estrategias de entrada adecuadas al mercado seleccionado
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CAPITULO | FUNDAMENTOS TEORICOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL Y EL
DESARROLLO ECONOMICO LOCAL DE LOS PEQUENOS PRODUCTORES

1.1 Algunas Teorias Explicativas del Comercio Internacional
1.1.1 La Teoria del Desarrollo Econémico Local

El paradigma, denominado de desarrollo enddgeno, surge en las décadas de los
ochenta y noventa, con origen en el enfoque denominado “teoria territorial del
desarrollo” (“desde abajo”). Este considera que el atraso se explica por la falta de
innovaciones y capacidad de internacionalizacién (y por ello, de un empresariado capaz
de afrontar la competencia) en un mercado globalizado. Con este diagndstico, se pone
énfasis en los recursos enddgenos y de cardcter intangible ya mencionados que
determinan el desarrollo econdmico. Ubicar el acento en factores enddgenos e
intangibles, implica (Boisier, 1991):

e Que los aspectos cualitativos, tales como el saber hacer, el conocimiento
técnico-tecnoldgico, la experiencia, la capacidad sistema educativo, la estructura
productiva, tienen la mayor trascendencia en el desarrollo.

e Que el territorio no es solamente el soporte de la actividad economica, sino
espacio 0 agente activo de interrelaciones de los actores politicos, sociales,
economicos, culturales, institucionales.

e Que se hace necesario proveer de servicios a la produccion, estimular la
cooperacion y la innovacion; tener una organizacién de productivos locales con
instituciones, organizaciones articuladas y cooperantes.

e La accion del Estado no se limita a la correccion de distorsiones del mercado,
sino a actuar, cooperar, asociarse con los demas agentes de un territorio y
coordinar politicas.

Las nuevas teorias del desarrollo, observadas desde una referencia espacial, han
seguido dos enfoques: el del desarrollo econdbmico a escala pais y el de desarrollo
econdmico local. La teoria del desarrollo econémico local sostiene que la innovacion es
un elemento estratégico de la dinamica economica local, esto es, que la innovacion
constituye un proceso que requiere de la colaboracion y articulaciones entre todas las
funciones complementarias que permitan la creacién/difusion o la adopcion/adaptacion.

La introduccién de innovaciones en el sistema productivo tiene sus origenes tanto en el
interior como en el exterior de la empresa, es decir, resulta de la combinacion y de la
interaccion de ambos componentes, jugando un papel estratégico los estimulos que le
llegan a la empresa del mercado. De esta manera, dicha teoria parte de la idea de que
la innovaciéon no concierne sélo a las nuevas tecnologias, sino a la mejora de los
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productos y procesos, sin que implique necesariamente intensificar la investigacion y el
uso de alta tecnologia de alto nivel. Esto significa que la innovacién consiste en la
introduccidn de técnicas nuevas y/o mejoradas al alcance de las pequefias empresas, y
en la utilizacion eficiente de la tecnologia disponible tanto en el mercado como dentro
de las propias unidades de produccion, sea cual fuere el tamafio (Vazquez, 1999).

Asimismo, supone la existencia de una cierta capacidad empresarial, la provisién de
mano de obra abundante y barata, el conocimiento de productos y mercados, una
cierta disponibilidad de ahorro, una actitud activa y creativa de los lideres locales, una
estructura social consolidada y un sistema urbano accesible. Este conjunto de
elementos lo disponen los productores locales de chile manzano de Coatepec Harinas.
En este sentido, el proceso de produccion local se caracteriza por dos dimensiones:
econdmica y sociocultural (Vazquez, 1999).

La primera se caracteriza por una elevada division del trabajo entre los productores
locales, que estimula el cambio técnico, el aprendizaje, una multiplicidad de actores con
comportamientos, promovidos por una facil difusién de informacién técnica y comercial,
un sistema de formacion empirica e incluso profesional y una cierta integracion entre
las instituciones y la economia local.

La dimension sociocultural constituye un complejo conjunto de elementos, destacando
una profunda identidad local proyectada en una cultura propia, el conocimiento social
de la capacidad de iniciativa empresarial, la existencia de estructuras familiares
intergeneracionales solidamente cohesionadas, tal como sucede en el sistema de
produccién de chile manzano en Coatepec Harinas.

1.1.2 La Teoria de la Base de Exportacién

North (1981), sostiene que una produccién exitosa de productos agricolas y extractivos
para la exportacion puede ser, bajo ciertas condiciones el principal impulsor del
crecimiento econdémico, del desarrollo de economias externas, de la urbanizacién y, por
altimo, del desarrollo industrial. Sin embargo, reconoce que la expansion de un sector
de exportacién es condicion necesaria, pero no suficiente, para que se produzca el
crecimiento econémico regional. Entre otras cosas, sefiala que es crucial disponer de
condiciones favorables para que las localidades y regiones diversifiguen sus
exportaciones, y esto depende de:

a) La dotacion de recursos naturales de la region (a un nivel de tecnologia dado)
b) El caracter de la industria de exportacion

c) Los cambios que se produzcan en la tecnologia y en los costos de transporte
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Asi mismo, manifiesta que la utilizacion de los ingresos recibidos por la industria de
exportacion que esta condicionada por el tipo de cultivo y la distribucidon del ingreso
también juega un papel decisivo en la determinacion del potencial de crecimiento de la
region. Asi mismo las politicas institucionales y economicas pueden influir en el
fomento de las actividades locales y regionales de los pequeiios productores, tales
como los de Coatepec Harinas. Cuyos recursos al ser canalizados de manera racional
pueden contribuir a la especializacidon y el comercio interregional (North, 1981).

Bajo esta l6gica muchos gobiernos han fomentado la exportacion de productos basicos
como el algodon, trigo, pieles, tomate, petréleo, entre otros. Para ello fue necesario
disefiar un conjunto de estrategias para producir esos bienes en areas determinadas, y
gue tomaron la forma de patrones de asentamientos, urbanizacion e infraestructura que
en conjunto facilitarian el proceso de produccion y su movilizaciéon hacia los lugares
donde seria exportado. De aqui que el estudio del mercado internacional constituye
una estrategia de los productores locales referidos para exportar.
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1.1.3 La Nueva Teoria del Comercio Internacional

La teoria neoclasica del comercio internacional postula que éste se explica a través de
la ventaja comparativa. Cada nacién producird aquellos bienes en los que goce de una
ventaja relativa y mediante el intercambio los distintos paises se complementaran,
sacaran provecho de sus diferencias. De este modo las diferencias de recursos,
capacidades de la fuerza laboral y caracteristicas del factor capital de los distintos
paises determinaran los patrones del comercio internacional. Las predicciones que se
desprenden de esta teoria son, por ejemplo, que los paises mas desarrollados
exportaran manufacturas e importaran productos no elaborados, mientras que los
paises en vias de desarrollo importardn manufacturas y exportaran productos no
elaborados (materias primas y alimentos) debido al diferente precio relativo de sus
factores.

Este tipo de intercambios mejora el bienestar mundial ya que el comercio puede
entenderse como un método indirecto de produccion. En vez de producir un bien por si
mismo, un pais puede producir otro bien e intercambiarlo por el bien deseado. Cuando
un bien es importado es porque esta produccién indirecta requiere menos trabajo que
la produccién directa (Krugman y Obstfeld, 2006).

Sin embargo, esta vision, segun la cual los paises son complementarios en su
produccién no se ajusta a la realidad. Segun nos dice la teoria tradicional, como los
paises se complementan en sus producciones todo el comercio deberia ser inter-
industrial (entendemos por comercio inter-industrial aquel en el que se intercambian
productos de distintas industrias entre diversos paises y por comercio intra-industrial
aguel en el que distintos paises intercambian productos diferenciados en una misma
industria).

El comercio intra-industrial no sélo existe, sino que como afirman P. Krugman y E.
Helpman, (2006). En la practica, sin embargo, casi la mitad del comercio mundial se
compone de comercio entre los paises industrializados que son relativamente similares
en sus servicios de factor relativo.

Las causas que explican el elevado comercio intra-industrial de los paises mas
desarrollados son las economias de escala y las imperfecciones de los mercados,
especialmente la importancia de la diferenciacion de productos (competencia
monopolistica). Las ventajas de los rendimientos crecientes de escala (Que no eran
tenidos en cuenta por la teoria tradicional) sumados a la diversificacion de la demanda
en los paises desarrollados (que hace que ningun pais pueda satisfacer
completamente la diversidad de productos que incluyen las funciones de utilidad de
todos sus diversos y heterogéneos consumidores), han abierto la posibilidad a nuevas
explicaciones de por qué se comercia, asi como explicaciones de las “nuevas” ventajas
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gue suponen los intercambios internacionales (tanto para los consumidores como para
los productores) derivados de la relajacion de los supuestos de la teoria tradicional.

1.2 Base Conceptual del Comercio Internacional, el Desarrollo Econémico Local y
los Pequefios Productores

Paul Krugman (1992), uno de los méas destacados tedricos de la Nueva Geografia
Econdmica, sostiene que: la economia internacional viene a ser en gran medida un
caso especial de la geografia econdémica, y que por tanto: una de las mejores formas
para comprender como funciona la economia internacional.

En el marco de los bloques de integracién supranacional, el intra-comercio se realiza
entre los polos sub-nacionales concentradores de la actividad econdémica, generando
circuitos de retroalimentacion, en los que el intercambio estimula el crecimiento de los
nacleos productivos sub-nacionales y éste, a su vez, genera una nueva expansion del
comercio. En este contexto, las regiones motrices comienzan a vincularse directamente
a los mercados internacionales y entre si prescindiendo a veces de la intermediaciéon
del estado nacional, a través de diversas formas de paradiplomacia, se refiere a las
relaciones internacionales realizadas por las instituciones no centrales de un pais,
subestatales, regionales o locales, con el fin de promover sus propios intereses,
algunos incluyen factores de la sociedad civil, comercial y hasta politica.

La desigual distribucion interregional de los beneficios de la integracion obliga, por una
parte, a los 6rganos comunitarios a instrumentar politicas de compensacion a favor de
las regiones atrasadas, y por otra, a las regiones a definir una estrategia de
competitividad, los esquemas de integracion en los cuales participan los paises a los
que pertenecen. Desde luego, que también le corresponde a los estados nacionales
tener en cuenta las implicaciones regionales de los acuerdos y tratados de integracion
gue suscriben.

1.2.1 El Comercio como Determinante del Desarrollo Econémico de los Pequefios
Productores

El comercio internacional y la integracion de la economia mundial como una fuente del
crecimiento econdmico son persistentes en la literatura de la historia econémica y el
desarrollo econdmico clasico. Warner (2000) argumenta que los paises con una
experiencia de apertura comercial mas amplia muestran convergencia no condicional a
los ingresos del club de paises ricos. Los tomadores de decisiones del Banco Mundial y
del Fondo Monetario Internacional predicen que la integracion de la economia mundial
mediante el comercio es la manera mas segura de llegar a la prosperidad mundial.
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La tradicion de la teoria del comercio, argumenta ciertas ganancias con resultados
mixtos en cuanto al crecimiento econdmico. Sin embargo, en los modelos de
crecimiento enddégeno se generan efectos de beneficios dinAmicos a causa del
comercio internacional, dadas ciertas externalidades tecnoldgicas y efectos osmosis del
conocimiento. Los flujos de capital también fomentan los beneficios, mientras que
fluyan de los paises mas ricos a los paises mas pobres, y que se obtengan con
externalidades de tecnologia y métodos administrativos.

Recientemente, las instituciones han sido uno de los determinantes en los que se
enfoca la literatura del crecimiento debido a que se ha identificado a los derechos de
propiedad, las estructuras regulatorias apropiadas, la calidad y la independencia del
poder judicial, al igual que la capacidad burocratica para iniciar y sostener los procesos
de crecimiento econdémico. North (1981) menciona como las instituciones han
evolucionado del supuesto de que se determinan endégenamente, como un producto
del crecimiento econdmico, a considerarlas como una precondicién esencial y uno de
los determinantes del crecimiento. Por lo que los derechos de propiedad son un
determinante del crecimiento, mientras que la corrupcién puede estar inversamente
relacionada con el crecimiento econémico de un pais. La mayoria del trabajo empirico
enfocado a las instituciones estd basado en la endogeneidad de la calidad de las
instituciones, donde se quiere determinar si los paises son ricos porque cuentan con
instituciones de mejor calidad o si las instituciones determinan la riqueza de los paises.

Se observa de igual forma la interaccion en doble sentido entre el comercio y las
instituciones: donde las instituciones fomentan el comercio, al igual que si mayor
apertura comercial fomenta las instituciones con calidad (Wei, 2000). Los
determinantes del crecimiento y desarrollo econdmico como las instituciones y el
comercio han cambiado de manera muy lenta. Sin embargo, en paises como México y
China se han obtenido grandes transformaciones en las Ultimas dos décadas en el
desempefio econémico, mientras que otros paises han experimentado de deterioros
significantes. Esto sugiere que cambios moderados en las circunstancias especificas
en cada pais (como los arreglos institucionales y de politica), interactian con el
ambiente externo, para producir cambios discontinuos en el desempefio econémico, lo
gue activa los ciclos viciosos o virtuosos. Los estudios de un solo pais pueden describir
las interacciones de diferente manera que las regresiones que el empirismo de datos
de panel de paises nos ofrece.

Existe una amplia evidencia empirica de que la actividad econémica de los paises esta
fuertemente concentrada en unos determinados polos productivos, siendo varios los
factores que explican este fenémeno, algunos de ellos: Un primer factor esta
representado en los efectos de la urbanizacion acelerada que, por lo general,
acompanfa los procesos de crecimiento econémico. Aunque la relacion es de doble via
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y por tanto la urbanizacion es a la vez causa y consecuencia del crecimiento, el hecho
claro es que por lo menos desde la primera revolucion industrial, la expansion de la
produccion ha estado asociada con incrementos en las tasas de crecimiento de la
poblacion y con mayores niveles de urbanizacion.

Inicialmente, el crecimiento modifica las estructuras de consumo, transfiriendo
progresivamente la demanda hacia bienes urbanos (Ley de Engel) e incrementa la
productividad agricola, lo cual implica el traslado de la poblacién del campo a la ciudad.
Una vez en marcha el proceso de urbanizacion, las economias urbanas con sus
mayores salarios, mas alta productividad y mayor dinamismo sectorial retroalimentan
positivamente el proceso de crecimiento. Es por esta razdn que existe una correlacion
positiva entre tasas de urbanizacion y niveles de ingreso per capita que es
practicamente universal, por lo menos en unos determinados umbrales. En otras
palabras, los niveles de urbanizacion se elevan rapidamente cuando se pasa de paises
muy pobres a los de ingresos medianos, pero ya en los tramos mas altos de ingresos y
de urbanizacién, la curva de correlacidon adopta una tendencia asintética.

1.2.2 Determinantes del Comercio Internacional

Se puede encontrar que el comercio internacional se hace entre paises diferentes. De
acuerdo al modelo Hecksher-Ohlin, el comercio lo determina la diferencia en "stock" de
factores de produccion entre los paises. Entonces, si el pais A tiene abundancia en
capital, exportara bienes que sean intensivos en ese factor de produccion (Baldwin,
2008).

Desde el modelo “Ricardiano” de comercio la exportacion o importacién viene
determinada de acuerdo a la productividad. Entonces, si el pais A es mas eficiente que
el pais B produciendo un determinado bien, entonces lo exportara. En todo caso, un
pais exportara los bienes en los que no sea eficiente en la produccién. Los paises
participan en el comercio internacional porque les resulta provechoso y ello puede
deberse a varias razones.

Con frecuencia las diferencias en las condiciones de produccion en cuanto a clima,
dotacion de recursos naturales, de capital fisico y humano y tecnologia son muy
acusadas. En estas circunstancias, el comercio es el resultado l6gico de la diversidad
en las posibilidades de produccion de los distintos paises. Por otro lado, los paises
situados mas al norte, con peor clima y mayores dotaciones de capital fisico, tenderan
a especializarse en la produccion de bienes y servicios que requieran un empleo mas
intensivo del factor capital. Aunque las condiciones de produccion entre los paises
fuesen similares, existen diferencias en los gustos de los consumidores que pueden
justificar la aparicion del comercio internacional. Asi, aunque dos paises, Espafia y
Francia, tengan una industria textil importante, puede que a una parte de los
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consumidores espafoles les guste el disefio francés y, en consecuencia, se importen
productos franceses.

En estas industrias el comercio internacional aparece como una via para permitir la
produccion en masa y, de esta forma, lograr apreciables reducciones en los costos. La
especializacion hace posible la aparicion de economias de escala y el comercio
internacional se presenta como el instrumento idéneo para resolver el problema de los
excedentes de cada pais.

1.2.3 El Principio de la Ventaja Comparativa y el Comercio Internacional

Segun este principio de la ventaja comparativa, los paises tienden a especializarse en
la produccion y exportacion de aquellas mercancias en las que poseen mayores
ventajas comparativas frente a otros paises. El resultado de esta especializacién es
que la produccion mundial, y en consecuencia su capacidad para satisfacer los deseos
de los consumidores, serd mayor que si cada pais intentase ser lo mas autosuficiente
posible. El principio de la ventaja comparativa sefiala que un pais comerciara con otros
paises aun cuando sea absolutamente mas eficiente o mas ineficiente en la produccién
de todos los bienes. Segun el principio de la ventaja comparativa, los paises se
especializan en la produccion de los bienes que pueden fabricar con un costo
relativamente menor (Mankiw, 2009).

Fue el gran economista inglés David Ricardo (1772-1823) quien demostrd que no solo
en el caso de que aparezca ventaja absoluta existird especializacion y comercio
internacional entre dos paises. Podra ocurrir que uno de ellos no posea ventaja
absoluta en la produccion de ningun bien, es decir, que necesite mas de todos los
factores para producir todos y cada uno de los bienes. A pesar de ello, sucedera que la
cantidad necesaria de factores para producir una unidad de algun bien, en proporcién a
la necesaria para producir una unidad de algun otro, serd menor que la correspondiente
al pais que posee ventaja absoluta. Cuando cada pais se especializa en la produccion
de aquellos bienes en los que tiene ventaja comparativa, todos se ven beneficiados.
Los trabajadores de los dos paises obtienen una mayor cantidad de bienes empleando
el mismo namero de horas de trabajo que cuando no se abren al comercio.

Otro determinante importante para el comercio internacional son los aranceles un
‘impuesto” que el gobierno exige a los productor extranjeros con objeto de elevar su
precio de venta en el mercado interior y, asi, “proteger “ a los productos nacionales
para que no sufran la competencia de bienes mas baratos. Durante siglos los gobiernos
y los interesados en el comercio internacional han discutido las ventajas y los
inconvenientes de poner en practica medidas que obstaculicen el libre comercio. Desde
el punto de vista de su eficacia econdmica no hay dudas sobre las ventajas del
comercio exterior no intervenido, es decir, del librecambio. Pero existe una serie de
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hechos que aconseja o justifica, segun los casos, cierto grado de intervencionismo o
proteccionismo.

La politica comercial influye sobre el comercio internacional mediante aranceles,
contingentes a la importacion, barreras no arancelarias y subvenciones a la
exportacion. El establecimiento de un arancel tiene cuatro efectos fundamentales:
anima a determinadas empresas ineficientes a producir, induce a los consumidores a
reducir sus compras del bien sobre el que se impone el arancel por debajo del nivel
eficiente, eleva los ingresos del estado, y permite que la produccion nacional aumente.
Solo los dos efectos primeros suponen necesariamente un despilfarro de recursos. Los
que defienden el establecimiento de aranceles argumentan que evitar el despilfarro no
es el unico objetivo de la sociedad y sefialan que los aranceles pueden ser bienes en
conjunto, para un pais en un momento determinado. Destacan que un arancel es una
forma de proteger la industria nacional y de fomentar la creacion de empleo. También
se aduce que los aranceles se deben establecer para defender a los productores
nacionales, debido a que otros paises utilizan mano de obra barata.

Las otras medidas que integran la politica comercial, ademas de los aranceles son, los
contingentes, si se establece un arancel, los importadores pueden adquirir cualquier
cantidad de bienes extranjeros, siempre que paguen el arancel. Cuando se establece
un contingente a la importacion, el gobierno limita la cantidad de importaciones que
pueden realizarse. Los contingentes a la importacién son restricciones cuantitativas que
los gobiernos imponen a la importacion de determinados bienes extranjeros, es decir,
se limita la cantidad que se puede importar de ciertos bienes, cualquiera que sea su
precio.

Las barreras no arancelarias y otros obstaculos al libre comercio, ademas de los
aranceles y de los contingentes hay otras formas sutiles de poner obstaculos al libre
comercio, tales como: el establecimiento de procedimientos aduaneros complejos y
costosos, el recurso a normas de calidad y sanitarias muy estrictas y, en general, el uso
con caracter discriminador de regulaciones integradas bajo la denominacién genérica
de barreras no arancelarias. Otro tipo de politica comercial son las subvenciones a la
exportacion. Su objetivo es fomentar las exportaciones nacionales, subvencionandolas
directamente, eximiéndolas de determinados impuestos o concediéndoles lineas
especiales de créditos a tipos por debajo del nivel de mercado. Las subvenciones a la
exportacion son ayudas a los fabricantes nacionales de determinados bienes para que
puedan exportarlos a precios menores y mas competitivos.
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1.2.4 Ventajas del Comercio Internacional en las Economias Locales y Pequefios
Productores

Las ventajas y desventajas del Comercio Internacional es un tema estrictamente
econdmico, por lo tanto son los principios econdémicos los que definen las explicaciones
pertinentes. Al respecto los economistas usualmente agrupan las razones en tres
categorias: ventaja absoluta, ventaja comparativa y economias de escala, de tal forma
que se pueda tener una apreciacion muy especifica de las ventajas que posee tal o
cual empresa o pais con relacion al comercio internacional.

La "ventaja absoluta" se da cuando un pais puede producir algunas cosas mas barato
gue otro. Las razones pueden ser el clima, la geografia o la mezcla de habilidades de
su poblacién. Cualquiera que sea la razon en cada caso, un pais simplemente puede
producir mas barato que otro. El principio econémico de ventaja comparativa es un
principio moderno y esta intimamente ligado al concepto de eficiencia, y para ilustrar el
significado de la ventaja comparativa, supongamos que un pais es tan eficiente que es
capaz de producir cualquier cosa mas barato que otro.

La clave para entender el comercio entre individuos o entre naciones esta en la
realidad econémica de la escasez. Aunque un pais "X" determinado sea capaz de
producir cualquier cosa mas barato que otro pais "Y", en realidad no puede producir
todo mas barato porque el tiempo que utiliza en hacer una cosa no puede usarlo a la
vez para producir otras.

El bienestar econdémico de un pais, y el del mundo, sera mayor si dedica sus recursos
escasos a producir las cosas en las cuales tiene la mayor "ventaja comparativa" y
comercia con otro para obtener las demas cosas que quiere. La Unica forma en que no
existiria ganancia del comercio seria si el pais "X" produjera cualquier cosa mas
eficientemente que el pais "Y" con el mismo porcentaje para cada producto, porque no
habria ventaja comparativa. Esto en la vida real es casi imposible.

Las ventajas absolutas y comparativas son las razones principales de los beneficios del
comercio internacional, pero no son las Unicas. Algunas veces un producto requiere
una inversion tan grande en maquinaria y en el desarrollo de una fuerza de trabajo
calificada que, para que pueda venderse a un precio suficientemente bajo y sea
competitivo, solo se hace en grandes cantidades, debido a lo que los economistas
llaman "economias de escala". Las exportaciones permiten a algunos paises obtener
economias de escala, las cuales no serian posibles sélo con las ventas nacionales.
Algunas empresas hacen la mayoria de sus ventas fuera de sus paises. Para algunos
productos que requieren grandes inversiones en maguinaria e investigacion, existen
Mmuy pocos paises cuyas ventas internas permiten tener los niveles de produccion
necesarios para cubrir todos los costos (Krugman y Obstfeld, 2006).
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El comercio internacional crea mayor eficiencia al permitir mas economias de escala,
asi como beneficiarse de las ventajas absolutas o comparativas de cada pais. Con el
transcurso del tiempo, adn las ventajas comparativas cambian y causan que los centros
de produccion se desplacen de un pais a otro. En todos los casos, los resultados
positivos 0 negativos monetarios provenientes del comercio internacional que realiza un
pais, se refleja en la balanza comercial, en la cual se registran contablemente el
producto de las exportaciones menos las importaciones.

Consiguientemente, Chacholiades (1992) afirma que: Para que un pais pueda
mantener el equilibrio econdémico, y no obstante que tenga déficit en cuenta corriente
debe tener un superdvit de la misma magnitud en la cuenta de capital, es decir, debe
tomar préstamos del resto del mundo.

1.3 Algunas Experiencias sobre el Comercio Internacional y el Desarrollo
Econdmico Local

1.3.1 El Impacto Econdmico de la Exportacién de Flores en Colombia

A principios de la década de los noventa, la economia colombiana experimenté una
transformacion al pasar de un sistema proteccionista a una de libre comercio. Esta
liberalizacién beneficié a los sectores que mantenian una cierta vocacion exportadora,
mientras que los que dependian del mercado interno se vieron perjudicados. La
apertura indiscriminada a la competencia externa y la liberalizacion del sistema
financiero han ido acompafadas del debilitamiento de la regulacién por parte del
Estado, la contencion salarial y la flexibilizacién laboral.

El nuevo modelo ha impulsado una industrializacién ligada a cadenas productivas
externas que dependen, por un lado, de las exportaciones para poder crecer y, por el
otro, de la importacién de bienes intermedios y de capital. Ciertos subsectores de la
agroindustria encajan perfectamente con el modelo descrito, entre ellos el sector
floricultor que surgié como exportador a mediados de los afios sesenta posicionandose
como el primer exportador latinoamericano y el segundo a escala mundial. Las flores
colombianas poseen un lugar destacado dentro de las preferencias del consumidor
internacional por su alta calidad, colorido, belleza, tamafio y variedad, lo que le ha
permitido defender y ampliar sus nichos en mercados muy competitivos, como el
estadounidense y el europeo, ademas de posicionarse en los mercados ruso y asiatico.

El rapido crecimiento del sector se ha logrado gracias a sus ventajas geograficas,
climaticas y al esfuerzo de promocion en el exterior. Ademas, puesto que la demanda
de flores cortadas depende del nivel de ingresos y de las exigencias del consumidor, la
recuperacion econdmica de paises como Brasil y Argentina, podria abrir un importante
mercado potencial. La floricultura colombiana es una actividad agricola ubicada dentro
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del sector primario de la economia y tiene un caracter eminentemente exportador, ya
que el 98% de la produccion se destina al mercado internacional. Las flores cortadas
son el primer producto de exportacion no tradicional en Colombia. Se trata de un rubro
de suma importancia para la economia nacional ya que ocupa el primer lugar en
generacion de divisas, aportando alrededor de 600 millones de dolares al afio, el
principal mercado de las flores colombianas es Estados Unidos.

En 2000 este pais acaparaba el 84% de las exportaciones, seguido de la Union
Europea con el 10%. La participacion de las exportaciones a los paises europeos ha
ido en aumento, habiéndose destinado en 2002 el 78% de la produccion a Estados
Unidos y el 12% a Europa. Se observa que las empresas colombianas estdn optando
por dirigir mas sus exportaciones a Europa. Este aumento obedece a una politica de
diversificacion ante la posible saturacion del mercado estadounidense (Friedmann,
1998).

Colombia exporta cincuenta variedades de flores a la Unidon Europea. La rosa esta a la
cabeza con un 30,3%, le siguen el clavel estandar con un 21,4%, el clavel miniatura
con el 9,7% y el crisantemo con el 1,7%. El 1,4% de las flores colombianas exportadas
en el 2002 fue para Espafia, situandose como sexto pais destinatario detras de
Estados Unidos, Reino Unido, Canada, Holanda y Rusia (DANE, Asocolflores, 2003)

El caso de estudio expuesto es un resumen sobre la produccion de flores en la sabana
de Bogota, su comercializacion a través de la via tradicional de las exportaciones, la
investigacion, fue llevada a cabo por la Escuela Nacional Sindical, se centra en la
Asociacién Colombiana de Exportadores de Flores, Asocolflores, organizacion
empresarial que retne a 288 empresas que producen y comercializan flores.

1.3.2 El Impacto Econdmico de la Exportacién de Hortalizas para el Caso de
México

Las exportaciones de jitomates (tomates rojos) se han consolidado como el principal
caso de éxito de la agricultura mexicana de exportacién, no sélo en cuanto al monto
qgue involucran; también por el grado de tecnologia que emplean las empresas
mexicanas. De enero a abril del 2010, las exportaciones de jitomate sumaron 834
millones de délares, un alza anualizada de 44.7 por ciento.

Las exportaciones de jitomates superan a las ventas externas conjuntas de aguacate,
citricos, mangos y platanos, que ya de por si son casos de éxito. ProMéxico llevo a
cabo un proyecto para exportar jitomates de variedades de alta tecnologia, cultivados
en invernaderos, directamente a cadenas de supermercados, bajo una marca
consolidada y un mismo estandar de calidad.
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Se eliminaran los brokers americanos y canadienses, y se aprovecharan los centros de
recepcion de producto de las cadenas”, dijo Bruno Ferrari en el 2010, en ese entonces
director de ProMéxico. Participaron nueve estados en el proyecto, participaron
alrededor de 1,000 productores de nueve entidades federativas (Chiapas, Guanajuato,
Michoacan, Morelos, Nuevo Ledn, Puebla, San Luis Potosi, Sinaloa y Sonora).
Ademas, se formaron 300 técnicos, destaco la creacion de la Universidad Virtual del
Tomate, se capacitaron a 150 productores en materia de procesos de produccion y se
cre6 un modelo de optimizacion logistica.

La meta que se fij6 el proyecto considero exportar 70 millones de délares de jitomates
de variedades de alta tecnologia en los ciclos 2010-2011 y 2011-2012 a cadenas como
Loblaw’s de Canada y Costco de Estados Unidos. Uno de los problemas tradicionales
de México ha sido la pulverizacion de la oferta de jitomates y la alta intermediacion en
el proceso de comercializacion en los mercados internacionales, concentradas en
Estados Unidos, el mayor comprador de jitomate mexicano. En el 2009, México exportd
1 millbn 111,000 toneladas de jitomates, de las cuales 99.2% se dirigieron a Estados
Unidos y el resto a Canada y Japon.

A su vez, las importaciones que se hicieron en México de jitomates fueron por un valor
de 68 millones de dolares, un volumen de 49,770 toneladas durante todo el afio
pasado. México tiene potencial para exportar ensaladas, cocteles de frutas, jugos,
preparaciones alimenticias y comidas enlatadas al mercado estadounidense (Economista,
2014).

1.3.3 El Impacto Econdmico de la Exportacién de Hortalizas para el Caso de
Sinaloa

En México, la industria agricola representada por los cultivos de frutas, hortalizas y
granos constituye uno de los sectores mas importantes, debido a la alta generacion de
empleos que proporciona, asi como a la aportacion que hace a la economia, producto
de su comercializacion. Su ubicacién geografica privilegiada y la numerosa
infraestructura hidraulica con la que cuenta, le han permitido alcanzar altas
producciones para satisfacer las demandas nacionales y aun contar con excedentes
para la exportacion de estos productos hacia otros paises.

La exportacion de hortalizas en nuestro pais ha tenido un incremento sostenido en los
altimos treinta afos, pasando de 300,000 ton en 1966, a 1.5 millones de ton en 1990 y
finalmente a 3.2 millones de toneladas en 2002. Duplicando las exportaciones en la
tltima década. Las hortalizas que componen el 70% de la oferta exportable son seis:
tomate 23%, pepino 13%, melon 12%, sandia 8%, chile 8% y calabacita 7% (EUMED,
2014).
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Sinaloa es una de las entidades federativas que ha logrado consolidar su participacion
como exportador de estos productos, lo cual se ha traducido en grandes beneficios
para la entidad. Otros estados de importancia en la exportacion de hortalizas son Baja
California, San Luis Potosi y Michoacan. Analizando las exportaciones de los estados,
Sinaloa contribuye con casi la mitad de las exportaciones a nivel nacional. Del resto de
los estados, no hay uno solo que exporte ni siquiera la mitad de lo que exporta Sinaloa.
De acuerdo a las cifras de la Confederacion Nacional de Productores de Hortalizas, de
los 2.9 millones de hortalizas exportados en el ciclo 96-97, 890 mil toneladas
correspondieron a Sinaloa, representando un 30.7% de las exportaciones nacionales
de estos productos.

La mayoria de las exportaciones de frutas y hortalizas son enviadas a los Estados
Unidos de Norteamérica, con pequefios volumenes dirigidos a Canada. Sin embargo,
en los ultimos afios se ha explorado la exportacion de ciertos productos hortofruticolas
hacia Europa y Japon, con excelentes resultados. Estas experiencias, han mostrado
gue para competir en estos mercados es necesario presentar productos de alta calidad,
lo cual ha motivado a los productores a perfeccionar sus practicas culturales, como el
manejo de los nutrientes y el agua, a mejorar y ser mas eficiente en el manejo de los
pesticidas, a identificar la calidad nutricional de sus productos, a transformar la
presentacion de sus empaques, asi como a mejorar su manejo pos-cosecha para
extender su vida de anaquel y lograr llegar a mercados lejanos con producto de alta
calidad.

Adicionalmente, el sector horticola en Sinaloa da empleo directo e indirecto a mas de
un millén de trabajadores a nivel nacional, que representan el 20% de la poblacién
econdémicamente activa ocupada en la agricultura. Ademas, mas de 326 mil unidades
de transporte son utilizadas afio con afio para llevar los productos a la frontera con
Arizona, California y Texas. Por otro lado, la derrama econémica por el uso de 200
millones de envases de cartdon y madera para empacar los productos horticolas, asi
como por otros insumos que se utilizan, representan una derrama de 170 millones de
dolares.

De acuerdo con SAGARPA (2014), Sinaloa tiene un alto grado de ruralizacién, con una
economia sustentada en gran medida en el Sector Primario, siendo el estado que mas
aporto al PIB a nivel nacional en este sector durante el periodo de 2000-2004. La
participacion media es de 7.95%, con una desviacion estandar de +0.31%, donde el
pilar importante de esta participacion la genera la agricultura, este sector en el 2004
representd el 21.88 % del PIB estatal, esto enmarca su importancia en el accionar
socioecondémico de Sinaloa.

El producto obtenido del proceso agricola es, y sigue siendo reconocido a nivel
nacional e internacional; por sus volimenes de producciéon y la calidad de sus
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productos; como hortalizas (tomate, papa, chile, pepino, etcétera), frutas (mango,
naranja, papaya, litchi, etcétera), granos (maiz, garbanzo, frijol, sorgo grano, etcétera) y
oleaginosas cartamo, ajonjoli, cacahuate, etcétera); aspecto relevante, lo cual
representa para los agricultores, técnicos, instituciones de educacion y de
investigacién, asi como para el gobierno del estado de Sinaloa un gran reto, en donde
cada uno de los entes debe de contribuir desde su trinchera para lograrlo y mantenerlo.
(EUMED, 2014).

CAPITULO 2 DIAGNOSTICO GENERAL DE LA EMPRESA
2.1 Situacion Actual de Frutas y Verduras Internacionales

La empresa que se estudia denominada Frutas y Verduras Internacionales S. de R.L.
se constituyo en el afio 2014 y esta presidida por el Sr. Marcos Castafieda Cruz y el Sr.
Noé Flores Castafieda. Esta tiene su origen en la localidad de Chiltepec, municipio de
Coatepec Harinas, Estado de México. Este poblado esta considerado como uno de los
que posee mayor propiedad para el cultivo de chile manzano, ya que su vegetacion y
su clima son favorables para la produccién del mismo.

Los antecedentes operativos de produccion datan del afio 2011 cuya produccion
aumento de 500 kg. a 2.0 toneladas por semana, para el afio 2012 fue de 800kg. a 4
toneladas por semana y finalmente para el afio 2013 fue de 1.5 toneladas a 7.0
toneladas por semana. Cabe mencionar que dicho comportamiento no siempre ha sido
estable, mas bien depende de varias condiciones climaticas.

Al ir cobrando mayor importancia el cultivo de chile manzano, se tuvo una relacién con
un programa gubernamental a través de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia,
Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA) y el Fideicomiso de Riesgo
Compartido (FIRCO). Esta institucibn apoya con el 70% de la adquisiciéon del
invernadero con la finalidad de aumentar la produccion, todos con su capacidad al
100%, contando con 12 hectareas, esto debido a que Frutas y Verduras internacionales
es la Unica empresa que tiene la capacidad organica de produccion en la localidad de
Chiltepec.

La produccion de chile manzano tiene como destino el mercado nacional,
comercializandose en la central de abasto de Toluca, Estado de México, eligiendo este
mercado, debido a que es el mas cercano y asi sus costos no se elevan por el traslado
a un sitio mas lejano. Para estos productores el cultivo de chile manzano fue una
alternativa de produccion, esto debido a que Frutas y Verduras Internacionales son
productores de tomate rojo, el cual es considerado su producto principal y debido a la
saturacién de esté, buscaron alternativas de produccion, es de ahi donde viene la
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implementacion del cultivo de chile manzano, el cual al paso del tiempo lo empezaron a
producir de manera organica.

Debido a esto surge la importancia del presente trabajo, esto como una referencia y a
Su vez una orientacion para su internacionalizacién, asi mismo este proyecto
presentara propuestas que se pondran a consideracion de los productores, para la
exportacion de su producto.

2.1.1 Misién, Objetivos y Metas de la Empresa

Misién

Somos una empresa dedicada al cultivo y comercializacién de frutas y verduras, como
el chile manzano, con calidad de exportacion, teniendo como prioridad principal la
conservacion del medio ambiente, la inocuidad de sus productos y asi mismo la
satisfaccion plena de sus consumidores.

Vision

Somos una empresa que busca alta competitividad del chile manzano en el mercado
nacional e internacional, siempre con el fomento de la diversificacion de nuestros
productos, fomentando un ambiente propicio en la produccién de los mismos.

Objetivos Organizacionales

1. Fomentar el crecimiento productivo de la empresa.

2. Encontrar al menos un distribuidor de chile manzano organico en el mercado
de la Unién Americana.

3. Consequir el certificado internacional, en materia fitosanitaria con el fin de
confirmar la calidad del producto.

4. Aumentar los segmentos de mercado, esto con el desarrollo de nuevos
productos.

5. Mejorar las condiciones de trabajo, para asi poder mejorar la produccion.

Metas
1. Cubrir las condiciones y requisitos en materia legal, para facilitar el acceso al

mercado internacional, tratando de minimizar las barreras fitosanitarias
cubriendo de manera exacta los requisitos para evitar el rechazo de nuestro
producto en un plazo maximo 6 meses.

2. Exportar al menos un 70% de la produccion total en el primer afio de
explotacion, tomando como principal mercado el internacional.
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3. Capacitar a los trabajadores cada 4 meses, para garantizar la calidad del
proceso de produccion y a su vez cumplir con la certificacion fitosanitaria.

4. Ser una empresa reconocida en el mercado internacional logrando una
participacion del 70%, esto con base a la alta competitividad de nuestros
productos, asi como obtener un lugar importante en la produccion del
municipio, y a su vez escalonar hasta llegar al nivel internacional en un
periodo de 2 afios.

2.1.2 Localizacion del Producto en el Ciclo de Vida

Ningun producto con marca puede esperar que se mantenga permanentemente en el
mercado, esta idea resulta de su presuposicion a una existencia limitada para los
productos, esto permitié introducir y desarrollar en los afios 50°s el modelo de ciclo de
vida del producto, como instrumento Gtil para la gestion. El ciclo de vida del producto,
debe experimentar una evoluciéon desde el momento en el cual se lanza al mercado
hasta que se retira, evolucion que se concreta en una sucesion progresiva en etapas
en las que el comportamiento de la demanda, de la competencia y de la tecnologia que
va cambiando (Munuera, 2007: 126).

Segun la mercadotecnia es recomendable que se analice en el ciclo de vida del
producto, ya que es una herramienta que facilita la toma de decisiones y el desarrollo
de estrategias, el producto debe ser observado y se debe apoyar en las ventas, la
participacion del producto en el mercado, las utilidades generadas, y los niveles de
precios, segun los diferentes periodos de vida del producto, esto se ve reflejado en la
grafica 2.1, la cual plantea cuatro diversas fases del producto, la introduccién, el
crecimiento, madurez y el declive del producto, con base en el tiempo de posicién del
producto en el mercado, y las ventas que el mismo ha tenido.

En la etapa de introduccion las ventas son reducidas y su crecimiento lento. La
creacion de la demanda en esta etapa esta cargada de incertidumbre y riesgos. En la
etapa de crecimiento, la demanda empieza a acelerarse y el tamafio del mercado total
crece rapidamente, en esta etapa, el producto ya ha sido aceptado por el mercado. En
la etapa de madurez y saturacién del mercado, la demanda apenas crece, en esta fase
se reducen los costos de fabricacion, se ofrece una gama mas amplia de producto
pueden estarse alcanzando los mayores beneficios totales.

En la Ultima etapa de declive, el producto empieza a perder atractivo para los
consumidores, que ya empiezan a ser atraidos por nuevos productos que satisfacen
sus necesidades. Para poder determinar la etapa de vida en la que se encuentra el
chile manzano, recurriremos a los indicadores productivos por afio y por tonelada en el
Estado de México, representado en la grafica 2.1 en donde indica que la produccion de
chile manzano en el Estado de México esta en crecimiento.
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Gréafica 2.1

COMPORTAMIENTO DE LA PRODUCCION DE CHILE MANZANO EN EL ESTADO
DE MEXICO, 2000-2011 (En Toneladas)
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos tomados del SIAP, 2013.

Segun este comportamiento y de acuerdo a su posible tendencia, el ciclo de vida del
chile manzano se encuentra en paulatina recuperacion, lo que proyecta una conducta
ascendente, tal como se aprecia en la grafica 2.2.

Gréfica 2.2

COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTO EN EL CICLO DE VIDA.
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Esta conducta se corrobora para el caso de los productores de chile manzano del
municipio de Coatepec Harinas, pues de acuerdo a los datos mostrados en la tabla 2.1,
esté se considera el principal productor en el Estado de Meéxico. Asi mismo
presentamos la tabulacion de los gréficos anteriores mediante la tabla 2.1, en donde se
muestra la produccion total en toneladas de chile manzano en el municipio de
Coatepec Harinas, Estado de México para el afio 2000 al afio 2011, que en este
periodo de tiempo el municipio fue el principal productor.

Tabla 2.1

PRODUCCION DE CHILE MANZANO POR MUNICIPIOS EN EL ESTADO DE
MEXICO, 2000-2012

ANO TONELADAS MUNICIPIOS

2000 1.171 Coatepec de Harinas

2001 1.755 Coatepec de Harinas y Valle de Bravo

2002 1.896 Coatepec de Harinas, Valle de Bravo y Tejupilco
2003 1.992 Coatepec de Harinas y Valle de Bravo

2004 2.501 Coatepec de Harinas

2005 2.599 Coatepec de Harinas y Tejupilco

2006 2.4 Coatepec de Harinas y Tejupilco

2007 2.157 Coatepec de Harinas y Tejupilco

2008 1.555 Coatepec de Harinas, Atlacomulco y Tejupilco
2009 0.817 Coatepec de Harinas, Valle de Bravo, Tejupilco y Atlacomulco
2010 1.281 Coatepec de Harinas, Atlacomulco y Tejupilco
2011 1.195 Coatepec de Harinas, Atlacomulco y Tejupilco
2012 4.223 Coatepec de Harinas, Atlacomulco y Tejupilco

Fuente: Elaboracion propia con base en datos del SIAP, 2013.

Con la informacion presentada en la tabla 2.1 se concluye que el producto esta en
crecimiento dentro del ciclo de vida, tomando en cuenta la cantidad de chile manzano
gue producen por afio. Para Frutas y Verduras Internacionales es una buena estrategia
la comercializacion internacional.

2.1.3 Portafolio de Negocios

Para realizar el diagnéstico de la empresa se requiere de diferentes tipos de
herramientas una de ellas es la matriz BCG, la matriz de crecimiento o bien conocida
como matriz de Boston Consulting Group, es un método grafico de analisis de
negocios, desarrollado por The Boston Consulting Group en la década de 1970 y
publicada en 1973.

Se trata de una herramienta de analisis estratégico, su finalidad es ayudar a decidir
enfoques para distintos negocios o Unidades Estratégicas de Negocio (UEN). Esta
integrada por cuatro cuadrantes, en los cuales propone una estrategia diferente para
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una unidad de negocio. En la matriz BCG el eje vertical define el crecimiento en el
mercado, y el horizontal la cuota de mercado.

Asi las unidades de negocio se situaran en uno de los cuatro cuadrantes en funcién de
su valor estratégico, la estrella representa gran crecimiento y gran participacion de
mercado, la interrogante representa gran crecimiento y poca participacion en el
mercado. En la fase vaca, se representa bajo crecimiento y alta participacion en el
mercado, si bien representa un area de negocios que servira para generar efectivo
necesario para el desarrollo de nuevos productos. El perro, no genera crecimiento y la
participacion del mercado es baja, en él se presentan areas con baja rentabilidad e
incluso negativas, y es recomendable deshacerse de ellas colocar o invertir para
reposicionarlos nuevamente como productos interrogantes (Kerin y Hartley, 2006: 37).

El chile manzano orgéanico producido en el municipio de Coatepec Harinas, se localiza
en el cuadrante dos, se puede observar en la matriz BCG, esto debido a que el
producto va en crecimiento y se esta dando a conocer a nivel internacional, presenta
alto desplazamiento en el mercado por su consumo constante, segun las estadisticas
antes expresadas. Por tanto, esta considerado como producto estrella, originado a que
no hay muchos oferentes de este producto, es una oportunidad viable para que en
algin momento siga evolucionando, y asi convertirse en un producto vaca de efectivo,
en este proceso de la matriz BCG, es necesario poner mas empenfo en la estrategia de
participacion del chile manzano orgénico en el mercado internacional.

A continuacién se presenta la matriz BCG del chile manzano:
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MATRIZ BCG

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO
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Fuente: Kering y Hartley, 2006: 37.

El producto interrogante. Alto crecimiento del mercado, baja participacion.
Producto estrella. Alto crecimiento y participacion.

Producto vaca de efectivo. Alta participacion y bajo crecimiento.

Producto perro. Baja participacion y bajo crecimiento.

rwnPE

2.2 Estudio de Factibilidad de la Empresa a Exportar
2.2.1 Cadena de Valor

No se puede entender la ventaja competitiva si se examina la empresa en su conjunto,
esta nace de muchas actividades discretas que se ejecutan al disefar, fabricar,
entregar y apoyar un producto. Desde el punto de vista de la competencia el valor es lo
que la gente esta dispuesta a pagar por lo que esta ofertando, este se mide por los
ingresos totales, reflejo del precio que se cobra por el producto de las unidades que se
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logran vender, asi se puede decir que una empresa es rentable si su valor rebasa los
costos de crear su producto.

El valor y no el costo deben utilizarse al analizar la posicion competitiva debido a que
las empresas aumentan intencionalmente el costo para obtener un precio mas alto a
través de la diferenciacion, mencionado esto se puede decir que la cadena de valor
contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con valores y de margen.

La cadena de valor esta integrada, segun Michael E. Porter (2008) a un flujo mas
grande de actividades, al que se le dara el nombre de sistema de valores, debido a que
los proveedores cuentan con cadenas que crean y entregan los insumos utilizados en
ellas, ello no solo suministran el producto sino que también influyen en el desempefio
de la empresa.

En resumen la cadena de valor es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo
de las actividades de una organizacion empresarial, es una herramienta muy util ya que
facilita el analisis del desempefio generando al cliente un valor final. Dentro de la
cadena de valor se despliega el valor total y este consiste en actividades las cuales se
denominan actividades primarias y secundarias que mas adelante se describiran.

Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica del producto, disefio,
fabricacion, venta y el servicio posventa, hace énfasis a la secuencia para la obtencion
del producto y pueden también a su vez, diferenciarse en sub-actividades, directas,
indirectas y de control de calidad. El modelo de la cadena de valor distingue cinco
actividades primarias.

1. Logistica de Entrada o Logistica Interna: comprende operaciones de recepcion,
gestion de los pedidos, seguimientos y distribucion de los componentes. Es
decir: recepcion, almacenamiento, control de existencias y distribucién interna de
materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso
productivo.

Es significativo saber que, para la organizacién es relevante orientar su produccion al
mercado internacional, el cual es el objetivo de este trabajo, los productores trataran de
orientar y unificar sus actividades primarias, es importante destacar que al momento de
adquirir sus materias primas deben realizarlo enfatizando en la reduccion de costos, al
realizar compras en escala o bien conocidas popularmente como ventas al mayoreo y
de la misma forma cuidando los estandares de calidad en los mismos.

La calidad de la tierra es importante para la produccion, realizando un analisis de las
propiedades de la tierra podremos cerciorar si el terreno es apto para la siembra, este
analisis es bajo la Secretaria de Desarrollo Agropecuario (SEDAGRO) con la finalidad
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de que esta emita recomendaciones Utiles al momento de iniciar la produccion de
acuerdo al tipo de cultivo del que se trate.

Asi la produccion de chile manzano se realiza de una manera organica, lo cual
representa una ventaja, cubriendo con la norma fitosanitaria en materia de certificacion,
esto facilita el acceso a los mercados internacionales y con ello se obtiene un plus al
momento de que el consumidor potencial decide su compra

2. Operaciones (produccion): Las operaciones toman las materias primas desde la
logistica de entrada para la creaciéon de producto, se trata basicamente del
procesamiento de las materias primas para transformarlas en un producto final,
tratando de minimizar los costos, para esto es necesario el maximo
aprovechamiento de los recursos, utilizar un manual de operaciones, esto con la
finalidad de documentar para lograr un producto con altas expectativas en
calidad.

Si bien actualmente estamos enfrentando un mercado méas exigente cada dia, lo cual
genera un escenario mas dificil, aun asi se debe tomar en cuenta que presentar un
producto organico en el mercado internacional, representa una ventaja y mas aun al
contar con un certificado de reconocimiento internacional.

La evolucién del producto va a ser una actividad de alta relevancia para el productor,
esto con motivo de ofrecer mejores alternativas de produccion y asegurando una mejor
calidad en él, asi mismo esto presentara beneficios a las alternativas de
desplazamiento y comercializaciéon del producto, como resultado se obtendra un
margen de utilidad mas alto, la evolucion en el proceso de produccion tiene importancia
debido a que es un producto alimenticio perecedero, el cual si no tiene un rapido
desplazamiento en el mercado podria generar pérdidas para el productor.

Una vez que el producto esta terminado, dentro de la cadena de valor sigue la logistica
de salida hacia los mayoristas y distribuidores, teniendo como destino final el
consumidor. Es importante resaltar que se utilizara nomenclatura de logistica
internacional, o bien llamados incoterms, esto con la finalidad de explicar de una
manera clara y precisa los movimientos de translacion y transportaciéon con el que el
producto tendra que contar, la finalidad es un punto de seguridad para los movimientos
de transportacién del producto. Para poder realizar este proceso es necesario contar
con una empacadora, esto para facilitar los procesos, asi como un sistema de
refrigeracion integrado, para poder salvaguardar el producto hasta la entrega al
consumidor final.

3. Marketing y Ventas: Son los gastos de publicidad, fundamentales para las
ventas del producto referido, ya que algunos productores solo comercializan sus
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productos en el mercado nacional, en los tianguis locales y en tiendas de
autoservicio. Para esto es indispensable la elaboraciéon de un plan extenso de
marketing, en donde la imagen deje un aspecto de calidad y de satisfaccion a los
clientes. Para lograr los objetivos, es necesario contar con un estudio de
mercado, que facilite la entrada al mercado internacional pues es pertinente
conocer los niveles de consumo, las preferencias, la cultura y la manera de
como se consume el producto (natural o procesado).

Otro aspecto que se debe tomar en cuenta es el traslado del producto, se debe conocer
el sistema de reparto, si para esto es necesario la adquisicién de distintos medios de
transporte, se verd la posibilidad y se recurrird a buscar los medios para contar con un
mejor manejo del producto.

4.

5.

Servicio: Este es considerado como la actividad final de la cadena de valor,
dentro de las actividades primarias, aqui es donde los servicios cubren muchas
areas que van desde la administracion de las instalaciones, el servicio al cliente
después de la venta del producto o bien post-venta, con la finalidad de crear
confianza en el cliente una vez ya comercializado el producto, para asi asegurar
una segunda compra, para aumentar el valor del producto, representando una
oportunidad para crear ventajas adicionales respecto a los consumidores, es
necesario que el productor genere ventajas.

Actividades secundarias o Actividades de Apoyo: En la cadena de valor las
actividades de apoyo son las que sustenta a las actividades primarias y se
apoyan mutuamente, generando asi insumos comprados, tecnologia, recursos
humanos y diversas funciones en toda la empresa, cabe mencionar que la
infraestructura no estd asociada a ninguna de las actividades primarias, mas
bien apoya a la cadena de valor como una actividad secundaria, tal como se
muestra en la figura 2.2.

Figura 2.2

Cadena de Valor
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ACTIVIDADES DE SOPORTE

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO TECNOLOGICO

ABASTECIMIENTOS

- O >»

o r Z g T w m O » O

>

LOGISTICA DE
ENTRADA:

1.-Andlisis de suelo,
de fertilidad y
caracterizacion.

2.-Equipo de riego
de temporal por
goteo.

3.-Equipo de riego
por aspersién o bien
por surcos.

4.- Compra de los

insumos para
empezar la
produccion.

5.-Compra de

insumos para la
fertilizacion de la
plantula.

6.-Adquisicion  del
tractor para la
preparaciéon de la
tierra.

7.-Compra de
insumos para
plaguicidas
organicos.

8.-Adquisicion de un
almacén o camara
de refrigeracion.

9.-Implementar
tecnologia en forma
de una empacadora.

10.-Comprar un
camién con las
caracteristicas
necesarias para la
transportacion  del
producto.

OPERACIONES:

1.- Barda perimetral
del terreno.

2.- estructura del
sistema de riego.

3.- Inicio de la
siembra con la
fertilizacién y
fumigacion.

4.- Cosecha

5.- Seleccion del
producto.

6.- Aprobacion de la
certificacion con
reconocimiento
internacional.

7.- modernizacion y
aumento de la
tecnologia.

LOGISTICA DE
SALIDA:

1.- Seleccion del

producto a exportar.

2.-Empaguetado.

3.-Monta al equipo
de transporte.

4.- Distribucion del
producto
(exportacion).

MARKETING Y
VENTAS:

1.-Exportacion.

2-. Mercado local.

3.- Central de
abasto.

4.- Centros
comerciales.

5.- Amas de casa.

SERVICIO:

No se cuenta con
ningun tipo de

servicio post-venta.

Zz m © 2o r» <
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Fuente: Elaboracién propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
2.3 Analisis DAFO

Como en todos los modelos de cartera la matriz SWOT o TOWS en inglés o bien DAFO
(debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades) es considerada una valiosa
herramienta para el diagnostico y eleccidn estratégica en marketing, ya que permite
establecer las estrategias mas adecuadas para cada producto y para cada cartera de
productores.

Se entiende por matriz DAFO: como la estructura conceptual que facilita la
comparacion de las amenazas y oportunidades externas con las fuerzas y debilidades
internas de la organizacion (Kering y Hartley, 2006: 44):

e Una Oportunidad es una posibilidad de aprovechar el atractivo de un mercado
especifico.

e Una Amenaza es un reto procedente de una tendencia desfavorable del entorno
gue puede conducir, en ausencia de las acciones adecuadas a una manera del
atractivo de este mercado.

e Una Fortaleza o punto fuerte es una competencia distintiva de la empresa con
relacion a sus rivales, que resulta significativamente estimulada por los
consumidores.

¢ Una Debilidad o punto débil es una carencia de la empresa con relacion a sus
competidores.

Ahora bien el analisis DAFO es otra herramienta de apoyo para el diagndstico de la
situacién actual de una organizacion. Ayuda a determinar las fortalezas y debilidades
que son consideradas internas dentro de la organizacién, y las oportunidades vy
amenazas existentes en el entorno, que son situaciones que no forman parte de la
organizacibn de manera directa, pero que aun asi afectan el desempefio de la
empresa. A continuacion se realiza un analisis descriptivo por estrategias y en la tabla
2.2 se muestra la descripcion en forma de cuadro.

Estrategia FO (Fortalezas y Oportunidades)

Esta informacion que se obtiene es en la que se pueden implementar acciones a
seguir, con la intencién de aprovechar al maximo las oportunidades que se presentan
en su entorno, tomando en cuenta las fortalezas. La exportacion de chile manzano
organico representa una oportunidad de comercializacién internacional para el
productor, todo esto se argumenta en la realizacion de la estrategia FO, debido a que al
cruzar informacion obtenida de las Fortalezas y Oportunidades se pueden implementar
acciones a seguir con la intencion de aprovechar las oportunidades que se estan
presentando, con base en las fortalezas de Frutas y Verduras Internacionales.
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Cabe destacar que por el nivel de produccién que Frutas y Verduras Internacionales
presenta no es necesario realizar una alianza, es importante tomar en cuenta un
aumento de produccién, esto si el mercado internacional asi lo pidiera, considerando
gue la empresa cuenta con la capacidad para poder llevar acabo esto.

Estrategia DA (Debilidades y Amenazas)

En esta parte se analizan las debilidades y amenazas con las que cuenta la empresa,
asi se puede saber, las situaciones negativas y las barreras con las que cuentan y en
las que deben trabajar para que se logre un buen desempefio en la empresa.
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Tabla 2.2

MATRIZ DAFO
Fortalezas Fortalezas: Debilidades:
Debilidades
1.-El clima es apropiado para la

Oportunidades
Amenazas

produccién de chile manzano organico en
la localidad de Chiltepec.

2.- Por su geografia es propicio para la
produccién de chile manzano orgéanico.
3.- Posibilidad de produccién (agricultura
de riego).

4.- Por la capacidad de produccion, existe
un buen rendimiento por hectarea y por
tonelada.

5.- Se cuenta con experiencia en el
cultivo de chile manzano organico.

6.- Se crea un producto orgénico, el cual,
crea mayor oportunidad de
comercializacion.

1.- no se cuenta con la informacién ni el
conocimiento necesario para la
comercializacion del producto.

2.- No se cuenta con una etiqueta, ni
empaque adecuado para la exportacion
del producto.

3.- Falta de tecnologia para poder contar
con un empacado mas eficiente y barato.
4.- No se cuenta con los recursos al
100% para invertir.

Oportunidades:

1.- De acuerdo a las estadisticas de la
Camara de Comercio Internacional las
exportaciones van en aumento esto
tomando en cuenta la produccion de chile
manzano organico.

2.- El arancel es tasa 0% para la
importacién de chile manzano organico a
Estados Unidos de América.

3.- Existe un pago a precio alto en
Estados Unidos para el chile manzano.

4.- Es un producto organico lo cual
beneficia su costo de produccién.

5.- Es un producto natural, que en un
futuro se puede procesar y darle
diferentes usos.

Estrategias FO:

1.- Aumentar el nivel de produccién (F1,
F2, F3, F4, F6, Oly 02).

2.- Exportar el Producto (FI, F2, F3, O2 y
03).

3.- Implementacion de tecnologia e
industrializacion de la empresa y asi del
producto (F6 y O5).

Amenazas:

1.- No se conoce a Frutas y Verduras
Internacionales como productor organico.
2.- Existe una significativa baja en los
precios del mercado nacional.

3.- Existen varios competidores tanto en
la zona local, como nacional e
internacional.

4.- Algunos paises importadores exigen
varias medidas no arancelarias.

Estrategias DA:

1.- Plan de Exportacion (D1, Aly A2).

2.- Obtencion de la certificacion
fitosanitaria y cumplimiento de normas
para exportar (D2, D3 y A4).

3.- Buscar alternativas o fuentes de
financiamiento (D4 Y A4).

Fuente: Elaboracion propia con basé en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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CAPITULO 3 ANALISIS DEL MERCADO INTERNACIONAL
3.1 Clasificacion Arancelaria

Consiste en ubicar una mercancia, en la fraccion arancelaria que le corresponde, con el
propasito de conocer el monto de impuestos a cubrir, ya sea para su exportacion o bien
para su importacion. De acuerdo al Sistema Armonizado (SA, 2104), el producto a
exportar se clasifica en México a nivel de 8 digitos como sigue.

07 Legumbres y hortalizas, plantas, raices, y tubérculos alimenticios
0709 Las demas hortalizas frescas o refrigeradas
070960  Frutos de los géneros capsicum o pimienta

07096099 Los demas (frutos de los géneros capsicum o pimienta, frescos o
refrigerados)

Clasificacion arancelaria nacional del chile manzano en fresco (Estados Unidos)
07096099

3.1.2 Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN)

Esta permite identificar como se encuentra clasificada esa industria o0 sector
Gnicamente en Estados Unidos y Canada.

Rama Subrama Clase
Sector
Subsector 1114 11141 111410
11 . .
111 Cultivo en Cultivo de Cultivo de
Actividad - invernaderos productos _productos
; ; Agricultura y viveros, y alimenticios alimenticios en
primaria floricultura en invernadero
invernader excluye hortalizas
acielo abierto

Fuente: Elaboracion propia con base en INEGI junio, 2014.
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3.2 Deteccion de Oportunidades en el Mercado Internacional
3.2.1 Normas y Controles de Calidad

Para que le pueda comunicar a su cliente en el exterior que su producto es de alta
calidad, no basta con expresarlo verbalmente; es necesario demostrarlo mediante una
certificacion y si ésta es reconocida a nivel internacional, es mucho mejor.
Afortunadamente en México existe una certificacion que ha sido aceptada por varios
paises, entre ellos, Estados Unidos, Canada y los de la Comunidad Europea. El primer
paso a seguir es la obtencién de un Reconocimiento de “Buenas Practicas Agricolas”.

3.2.2 Reconocimiento “Buenas Practicas Agricolas”

Para cumplir con las normas internacionales de inocuidad, es recomendable obtener el
reconocimiento en mencién, mismo que se otorga para el manejo en los procesos de
produccién, cosecha y empacado, el cual a manera de sintesis se describe a
continuacion. El reconocimiento es otorgado por el Servicio Nacional de Sanidad,
Inocuidad y Calidad Agroalimentaria (SENASICA).

Pasos a sequir para lograr el reconocimiento de Buenas Practicas Agricolas:

1. Registrar la empresa, unidades de produccién y/o centros de acopio ante el
SENASICA, en el registro del programa voluntario de Buenas Préacticas Agricolas
(BPA) y Buenas Practicas de Manejo (BPM) e imprimir y conservar los nimeros de
registros asignados.

2. Asignar un responsable de inocuidad, encargado de la aplicaciéon y seguimiento de
las actividades relacionadas con las Buenas Précticas y Buenas Préacticas de Manejo.

3. Desarrollar y aplicar un programa de inocuidad en la(s) unidad(es) de produccion y/o
en los centros de acopio. Existe un protocolo de orientaciéon SENASICA.

4. El representante legal de la empresa, debe solicitar a un tercer especialista
autorizado, la evaluacion fisica de la aplicacion de las buenas préacticas, en la(s)
unidad(es) de produccién y/o centros de acopio.

5. El tercer especialista autorizado, realiza la evaluacion fisica para corroborar la
correcta aplicacion de las BPA y BPM, con base en los formatos de aplicacion de las
BPA y BPM, para frutillas, publicados en la pagina electronica del SENASICA. Estos
formatos deben ser requisitados y firmados por el tercer especialista autorizado y por el
responsable del programa de inocuidad o representante legal de la empresa.
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6. A fin de que el personal oficial de la Direccion de Inocuidad Agricola, Pecuaria,
Acuicola y Pesquera (DGIAAP) realice la revision documental, el tercer especialista
autorizado debe enviar los siguientes documentos:

e Organigrama de la empresa, indicando nombres y puestos correspondientes a
los altos mandos, medios y operarios que laboran en la empresa.

e Solicitud de evaluacion de aplicacién de Buenas Practicas Agricolas, requisitada
por el representante legal de la empresa (disponible en la pagina electronica del
SENASICA).

e Plano de ubicacion de la(s) unidad(es) de produccion y el centro de acopio,
sefalando las actividades realizadas en los terrenos vecinos

¢ Plano de las instalaciones de la unidad de produccion, zona de empacado del
producto y zona de acopio.

e Diagrama de flujo de los procesos de produccién, empacado y conservacion del
producto.

¢ |dentificacion de peligros

e Copia simple del manual de operaciones que contenga los procedimientos de
operacion estandar de saneamiento de la(s) unidad(es) de produccion y centro
de acopio.

e Resultado de los andlisis microbiolégicos y quimicos efectuados en agua,
superficies de contacto y producto.

e Fichas técnicas de agroquimicos y otros insumos empleados durante la
produccion y empaque del producto.

e Fotografias a color (en digital o en papel) de las instalaciones y las actividades
relacionadas con la cosecha y el manejo del producto.

e Copia de los formatos de registro de las actividades en las que existan riesgos
potenciales y donde se realicen acciones de control, generados durante los
altimos dias de operacion.

7.- La DGIAAP, realiza la evaluacién documental de la informacion recibida y en un
plazo no mayor a quince dias y en funcion de los resultados, emite un reporte de
observaciones en el cual se sefialan las correcciones que deben hacerse o en su caso,
la constancia de aplicacion de Buenas Practicas o de manejo, la cual tiene una vigencia
de un afo.

8.- En caso de que la empresa reciba un reporte de observaciones, debe corregirlas y

justificar una respuesta, enviar esta informacién nuevamente a la DGIAAP (SENASICA,
2014).
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Con este certificado se facilita la obtencién del sello “México Calidad Suprema” el cual
proporciona las ventajas siguientes:

e Define estandares minimos de calidad en los proceso de produccion, con
principios de competitividad.

e Protege, mantiene e incrementa mercados.

e Reposicionar a México

e Impulsa el desarrollo integral del campo hacia la competitividad.

e Incrementa la demanda

e Incrementa ingresos.

e Desarrolla y explota ventajas competitivas

e Promueve la cultura de la calidad.

e Brinda apoyo a productores y empacadores

3.2.3 ¢ Qué es México Calidad Suprema?

La marca México Calidad Suprema, es propiedad del Gobierno Mexicano cuyos
cotitulares son la SAGARPA, y la Secretaria de Economia (SE), y que ha sido
concebida bajo un sistema de certificacion que da credibilidad y transparencia a los
procesos de cesién de la marca, es decir, es necesario pasar por un proceso de
evaluacion (mediante inspecciones de terceras partes) de los sistemas productivos que
garanticen el cumplimiento de los requisitos (calidad, inocuidad y sanidad) establecidos
en un “Pliego de Condiciones”, documento donde se establece de manera clara y
confiable los requisitos con base en Normas Oficiales Mexicanas (NOM), Normas
Mexicanas (NMX) y Normas Internacionales.

3.2.4 México Gap - Globalgap

Es un esquema de certificacion hortofruticola que tiene equivalencia con la version mas
reciente de GLOBALGAP Version-3.0 (antes EUREPGAP) en el ambito frutas y
hortalizas. México G.A.P. es un protocolo disefiado para atender a los productores
interesados en la produccién responsable de frutas y hortalizas cubriendo los exigentes
estdndares que, hoy en dia, requieren los mercados internacionales importantes.
Asimismo, México G.A.P. (Equivalente a GLOBALGAP) es respaldado y reconocido por
los principales autoservicios de Europa entre otros importadores/compradores del
mundo. De igual forma, WalMart USA también acepta este certificado para sus
proveedores de Latinoameérica a través del area Global Procurement.

El objetivo de desarrollar el esquema México G.A.P. es ofrecer una herramienta de
aplicacién en materia de buenas practicas de produccion de entendimiento nacional
(con base en nuestra legislacion), reconocida en los diversos mercados internacionales
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para facilitar la comercializacion de frutas y hortalizas mexicanas. De esta manera, los
productores mexicanos tienen la oportunidad de certificar sus sitios hortofruticolas bajo
un esquema globalmente reconocido, a la vez que les permite disminuir el costo de
certificacion al contar con la infraestructura de certificacion de manera local.

Para ello, se trabaja conjuntamente con el Gobierno Federal (SENASICA, DGSV, etc),
productores, consultores, proveedores de insumos etc.,, buscando facilitar la
implantacion de este sistema de certificacion hortofruticola. Finalmente, México G.A.P.
es una marca registrada ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI),
propiedad de México Calidad Suprema, A.C. resultado del esfuerzo encaminado a
proporcionar a los productores nacionales una opcién para cumplir los requisitos mas
exigentes de los mercados actuales. El cual se puede utilizar en papeleria, como
tarjetas de presentacion, cotizaciones, cd’s, paginas web de la empresa, envases y
embalajes.

3.2.5 Proceso Productivo

Hoy en dia el proceso productivo puede generar una oportunidad en el mercado
internacional, al trabajar con un producto organico se facilita la entrada hacia mercados
con barreras fitosanitarias exigentes, a continuacion se describe brevemente como es
el proceso de produccién del chile manzano organico.

a) Seleccién del Suelo de Produccién

El sitio a elegir, es recomendable que se encuentre cerca del mercado consumidor; los
productores asociados deben estar cercanos para facilitar las actividades. En el caso
de que se piense exportar, preferentemente se debera ubicar un espacio que por su
localizacion geografica, esté cerca de la aduana de salida para facilitar su despacho.

b) Preparacién del Suelo

Se necesitard de un suelo profundo, con buen drenaje y cuente con una materia
organica arriba del 2.6%. El tipo de suelo debera ser arcilloso, se utiliza un tractor para
arar la tierra que permita sacar los micro-organismos que se encuentran en la misma
para que los rayos del sol trabajen sobre ellos, al igual es recomendable utilizar un
triturador que deje la tierra lo mas fina posible. Una vez realizado esto se preparan las
camas (surcos) y se agregan compostas.

c) Anélisis Del Suelo

Se tomaran 10 muestras al azar dentro de la hectarea en la cual se va a cultivar el chile
manzano con una profundidad de 30 cm, se depositan las muestras en un bote de 20
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kg, se revuelven perfectamente todas las muestras dentro del bote y después solo se
toman 250 gramos del total de la muestra para mandarse a un laboratorio que en un
maximo de 15 dias envian los resultados.

d) Plantacion

La plantacién se debera realizar a una distancia de un metro entre cada planta y 2.5
metros entre cada surco.

e) Poda

La primer poda se llama de formacion y se realiza a los 45 dias después de haber
hecho la plantacion se quita el brote central para que se pueda extender hacia los
lados, la siguiente poda se realizar4 aproximadamente a los 180 y 200 dias y son para
mejorar la ventilacion e ir entre sacando ramas.

f) Fertilizacion

Para conseguir una produccién organica y que facilite la insercién en los mercados
internacionales, es conveniente una asesoria técnica de los productos a utilizar, ya que
deben ser certificados, existen empresas como por ejemplo Productos Orgénicos de
Nueva Italia (PRODENI) que proveen y al mismo tiempo asesoran a los productores
interesados en agricultura organica. Muchas veces se tiene la idea de que la agricultura
organica es superior en costo a la agricultura convencional, sin embargo esta
suposicion no es real.

g) Riego

El riego se realiza mediante la técnica llamada “riego por goteo” que consiste en una
tuberia central o madre de 2 pulgadas, distribuidas en 4 valvulas con una cinta de
goteo calibre 8000 con perforaciones a cada 10 cm.

h) Control De Plagas

Las plagas mas comunes en este tipo de cultivo, son la arafia roja, trips, mosca blanca
entre otros que afectan al cultivo en sus fases de floracion y fructificacion.

i) Cosecha

Se realizara a los 7 meses la primer cosecha y se hace mediante la utilizacién de tijeras
o0 de manera manual, una vez por semana obteniendo en promedio 2 toneladas.
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3.2.6 Programa de Nutricién para Chile Manzano

La tabla 3.1 muestra 4 etapas que son el establecimiento es decir la plantacion, el
desarrollo de la plantacion, el llenado del fruto y el corte del mismo, en cada etapa se
necesitaran las cantidades mostradas con el fin de lograr un producto de excelente
calidad, la cantidad de plantas por hectarea es aproximadamente de 11000.

El nitrato de calcio ayudara en la formacion del tejido y las paredes celulares del fruto,
el nitrato de potasio ayuda durante la formacion del fruto y su llenado, el nitrato de
magnesio ayuda en la formacion de azucares, el fosfato diamoénico es para la floracion
de las plantas, el fosfato monopotésico beneficia durante la transportacion de azucares,
el sulfato de potasio junto con el sulfato de magnesio apoyan al llenado del fruto, el
poliquelmulti es un activador enzimatico y por ultimo el humus liquido ayuda en la
asimilacion de nutrientes.

Tabla 3.1

Programa de Nutricion de Chile Manzano, 2014

Nutrientes Establecimiento | Desarrollo Llenado Produccioén
Nitrato de Calcio 1.935185185 | 3.483333333 | 7.663333333 6.897
Nitrato de potasio 1.458333333 2.625 5.775
Nitrato de magnesio 0.977777778 1.76 3.872
Fosfato diamonico (MAP) 0.243951613 | 0.439112903 2.195564516

Fosfato monopotasico (MKP)

1.065891473

1.918604651

4.796511628

6.715116279

Sulfato de potasio (SOP)

2.467948718

2.467948718

Sulfato de magnesio (SULMAG)

3.666666667

3.666666667

Poliquelmulti 0.3 0.5 1
Humus liquido 3 5 5 10
No. Plantas 11000 1 hectarea
Plantacion | Crecimiento Cosecha

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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3.3 Determinacién del Pais Objetivo
3.3.1 Matriz para Seleccionar el Pais Objetivo

El mercado internacional lo compone el conjunto de posibles compradores situados en
cualquier parte del globo terraqueo. ElI mercado internacional no es homogéneo, hay
diferencias significativas entre los posibles compradores de las diversas regiones y
paises, con cultura, nivel de desarrollo, medio ambiente, estructuras sociales, politicas
y normatividad.

Actualmente existen en el mundo 210 paises, segun datos recientes del Banco
Mundial; de éstos solo 181 son miembros del Banco y el resto (29) esta constituido o
por paises mayores (mas de un millon de habitantes) o por aquellos con poblaciones
menores, pero de cuando menos 300 mil habitantes.

Cuando hablamos del mercado nacional es importante conocer la situacion actual y la
participacion que tiene la empresa en el mismo. Una vez que se lleva a cabo este
analisis se esta en posicion para preseleccionar los mercados y con ayuda de la matriz
de seleccion definir un pais meta. Algunos de los factores que se recomiendan analizar
en la matriz son los indicadores econémicos, demogréficos, legales, entre otros.

Para identificar el mercado mas conveniente para este producto, se utiliza la matriz
para seleccionar el pais meta (tabla 3.2), esta herramienta facilita el analisis del
mercado internacional de un producto; mediante la recuperacion de varios indicadores
presentados de forma clara y ordenada.

Es necesario sefialar que para la realizacion de la matriz de seleccién de pais meta, se
toman datos de la Organizacion de la Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura por sus siglas en ingles FAO, también con datos de la Agencia Central de
Inteligencia CIA-FACTBOOK y por ultimo y no menos importante del sitio TRADE MAP
que proporcionan informacion relacionada con estadisticas del comercio para el
desarrollo internacional de las empresas, datos comerciales mensuales, trimestrales y
anuales. Valores de importacidén y exportacién de chile manzano, volumenes, tasas de
crecimiento, cuotas de mercado. La tabla 3.2 muestra los datos obtenidos en julio de
2014 relacionados con el chile manzano.
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TABLA 3.2

MATRIZ DE SELECCION DE PAIS OBJETIVO

in?;r)lgrctg);(l)?zs EEUU ALEMANIA | R. UNIDO HOLANDA F. RUSIA FRANCIA CANADA
mundiales
Importaciones
mundiales
(toneladas) 896.1 341.6 161.4 148.8 142.7 147.8 119.3
afio 2012
Crecimiento anual
de las 10% 3% 3% 14% 9% 3% 2%
importaciones en
los dltimos 5 afios
(‘A nivel mundial)
Crecimiento anual
de las 10% 271% 57% 676% 3%
exportaciones de
México en ese pais
Consumo actual 2.99%g 20.4 kg
per capita kg.
México Holanda Holanda Espafia Israel 46% Espafia México
69.9% 43.3% 59% 36.6% Holanda 62.6% 60.4%
Principales paises Canada Espafia Espafia Israel 20.6% Marruecos EEUU 30.3%
proveedores y % 19.5% 34.5% 22.6% 30.6% China 10.7% 21.2% Espafia 3.6%
de participacion Holanda 6% Israel 8.3% Israel 6.7% Bélgica Espafa 8.2% | Holanda 8% | Bélgica 1.9%
R. Turquia Alemania 10.9% Turquia 5.4% | Bélgica 3% R.
Dominicana 3.8% 2% Eslovenia (46)México - Israel 1.2% Dominicana
1.9% Marruecos Francia 8% (35)México 1.2%
Honduras 3.1% 1.8% Alemania 0%
.5% (32)México (22)México 6.8%
0% 1% (19)México
1%
México 0% Holanda 0% | Holanda 0% | Espafia 0% Israel 15% Esparfia 0% México 0%
Canada 0% Espafia 0% Espafia 0% Israel .9% Holanda 15% Marruecos EEUU 0%
Aranceles vigentes | Holanda 2% Israel .9% Israel .9% Bélgica 0% | China 11.2% 0% Espafia 4.2%
R. Turquia 0% Alemania Eslovenia Espafia 15% | Holanda 0% | Bélgica 4.2%
Dominicana Marruecos 0% 0% Turquia Bélgica 0% R.
0% 0% Francia 0% Alemania 11.2% Israel .9% Dominicana
Honduras 0% | México 0% México 0% 0% (46)México (35)México 4.2%
(19)México 11.2% 0%
0%
Valores promedio
FOB de
exportacion 1.06 3.31 729 440 | e 7.0 1.94
mexicana délares
por toneladas
PPP (Poder de
compra per capita) 52,800us 39,500us 37,300us 41,400us 18,100us 35,700us 43,100us
Poblacion 318,892,103 80,996,685 | 63,742,977 16,877,351 142,470,272 | 66,259,012 120,286,655
(Julio 2014) | (Julio 2014) | (Julio 2014) | (Julio 2014) | (Julio 2014) | (Julio 2014) | (Julio 2014)

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de la FAO, CIA-FACTBOOK Y UNCOMTRADE, 2014.
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Estados Unidos de América ocupa el primer lugar en poblacion en el analisis de la
matriz, asi mismo, es el primer importador de chile manzano en el mundo, México es su
principal proveedor de este fruto horticola y mas importante, seguido por Canada.
Posee uno de los méas altos poderes de compra per capita mundial, otro aspecto a
considerar es la tasa cero a las importaciones de origen mexicano en Estados Unidos
que a partir del 1° de enero del 2003 la importacién de mercancias originarias de
Ameérica del Norte, independientemente de su clasificacion en la Tarifa de la Ley de los
Impuestos Generales de Importacion y de Exportacion (LIGIE), esta exenta del pago de
arancel, salvo aquellas mercancias en que se indique lo contrario, el chile manzano
fraccion 070960, su arancel base es de 0%.

Otra caracteristica importante a considerar para justificar la seleccion del pais meta es
la ventaja geografica respecto a los demas paises dentro de la matriz, asi mismo, el
consumo per capita aparente, ya que el elevado indice de latinos en Estados Unidos
aumenta la tendencia a comidas picosas, el consumo como condimentd y en las
diferentes variedades de platillos que ofrecen los restaurantes hacen que su consumo
sea elevado.

Sin embargo, cabe mencionar que Alemania ha registrado un cambio importante en los
habitos de consumo de alimentos, con una creciente inclinacion hacia los productos
saludables, entre los cuales las frutas y verduras frescas ocupan un lugar importante.
Por otra parte, segun resultados de las investigaciones del Instituto de Conservacién de
Alimentos (ICA, 2012), hoy en dia las familias alemanas no estan dispuestas a gastar
mas de 15 minutos preparando las comidas, lo cual ha generado una preferencia por
productos faciles de preparar y consumir, entre los cuales se incluyen productos
congelados, pre-empacados o alimentos para calentar en el horno. Esto explica la gran
demanda que tienen las frutas y ensaladas pre-cortadas en este mercado. Es por ello
que se debe tomar en consideracion esta nacién como un posible pais meta porque los
hébitos alimenticios en Alemania y la Union Europea se estan enfocando en alimentos
organicos y algunos picantes.

En la grafica 3.1 se muestra la produccién total en toneladas de chile, pimientos
picantes y pimientos verdes para el afio 2012 que es la informacion mas reciente
presentada por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y
Agricultura (FAO), donde destaca la participacion de México como el segundo mayor
productor de chiles, pimientos picantes y pimientos verdes.
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Gréafica 3.1

PRODUCCION MUNDIAL DE CHILES, PIMIENTOSVERDES Y PIMIENTOS
PICANTES, 2012 (EN TONELADAS)
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos de la FAO junio, 2014.

Bajo el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), México se ha
convertido en el socio comercial mas dinamico de los Estados Unidos de América. El
TLCAN se concibe como un area de oportunidad y de beneficios para los dos paises.
Estados Unidos es el socio comercial mas importante en la regién, por lo cual su
presencia estructura en gran medida, la red de acuerdos comerciales existentes. Su
poder comercial es mayor como demandante que como oferente, una de las mayores
ventajas que se detectan para garantizar la colocacién del producto en el mercado
propuesto (Estados Unidos de América).

La relacién comercial entre México y Estados Unidos se caracteriza principalmente por
la asimetria, no solamente en cuanto a sus recursos econdmicos y de infraestructura,
sino también en el interés de cada uno en la relacion comercial. Para Estados Unidos el
interés comercial en los paises de América Latina es marginal, pero adquiere mayor
importancia si los paises se ubican dentro de su perimetro de seguridad y en la medida
en gue las cuestiones comerciales se vinculan con sus preocupaciones en materia de
seguridad nacional. Por su parte, México tiene un interés vital en la relacion comercial
con Estados Unidos dado que concentra mas del 80% del volumen de su intercambio
comercial con este pais ya que no posee opciones reales de diversificacion pese a su
vasta red de acuerdos comerciales (UIA, 2014).
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3.3.2 Exportaciones Mexicanas de Chile Manzano

En la grafica 3.2 el chile manzano ha demostrado ser un producto rentable y en
crecimiento para México, ya que las exportaciones de este fruto horticola crecieron en
un 150% en los ultimos 4 afios; sin embargo, al igual que otros productos mexicanos de
exportacion, se han concentrado principalmente en el mercado de Estados Unidos.

Gréfica 3.2

EXPORTACIONES MEXICANAS DE CHILE MANZANO PERIODO 2003-2013
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos de SIAVI mayo, 2014.

En los ultimos 4 afios se muestra un crecimiento casi del 150% de exportacién de chile
manzano. Desde que el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)
entro en vigor en 1994, el comercio agricola entre Estados Unidos y Meéxico ha
aumentado dramaticamente. Las exportaciones agricolas de México a los Estados
Unidos se han expandido por casi 9% anual, creciendo dos veces mas rapido que
antes del TLCAN. Al mismo tiempo, las exportaciones de Estados Unidos a México han
aumentado casi al mismo ritmo, lo que refleja los resultados del beneficio mutuo que el
TLCAN ha proporcionado a los sectores agricolas de ambos paises (Redalyc, 2014).
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La gréfica 3.3 muestra que México es el tercer exportador de chile manzano y junto con
Espafia y Holanda participan con 62.18% total mundial exportado.

Gréafica 3.3

PARTICIPACION DE MEXICO EN EXPORTACIONES DE CHILE MANZANO
SUBPARTIDA (070960)
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Fuente: Elaboracion propia con base en célculos del CCl basados en estadisticas de UNCOMTRADE,
2014.

3.3.3 Principales Paises Importadores
Estados Unidos, Alemania, Reino Unido y Francia, son los principales importadores
mundiales de chile manzano. Por ello es interesante estudiar la factibilidad que

representan algunos paises europeos para la exportacién de chile manzano mexicano
con el fin de tener otras opciones en los mercados mundiales (véase grafica 3.4).
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Gréafica 3.4

PRINCIPALES IMPORTADORES DE CHILE MANZANO PERIODO 2011-2013
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Fuente: Elaboracion propia con base en célculos del CCl basados en estadisticas de UNCOMTRADE,
2014.

3.3.4.- Importaciones Mundiales de Chile Manzano en el Ao 2013

La tabla 3.3 presenta los totales importados de chile manzano en el aifio 2013 por 9
paises entre ellos Estados Unidos, considerado como el pais meta. Este es el mayor
importador con poco mas de 900 toneladas anuales. Cabe destacar la participacion de
Alemania con 359 toneladas ese mismo afio. El chile es un ingrediente culinario basico
de México y la comida mexicana es tan popular en Estados Unidos que ya forma parte
de sus costumbres y es de las primeras opciones de consumo por la comunidad
anglosajona.
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Tabla 3.3

PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE CHILE MANZANO EN EL ANO 2013

Paises importadores | Toneladas
Estados Unidos 905.821
Alemania 359.627
Reino Unido 188.178
Francia 150.454
Federacion Rusa 165.921
Canada 126.95
Holanda 105.767
Japén 34.233
Italia 72.589

Fuente: Elaboracién propia con base en calculos del CCl basados en estadisticas de UNCOMTRADE,

2014.

3.3.5 Principales Exportadores de Chile Manzano a Estados Unidos

La gréfica 3.5 muestra los principales proveedores de chile manzano a Estados Unidos
para el afio 2013, donde México es el principal exportador de este fruto a la Unién
Americana, consolidandolo como el proveedor méas fuerte con una participacién del
85% del mercado

Grafica 3.5

PROVEEDORES PRINCIPALES DE CHILE MANZANO A E.U.A
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Fuente: Elaboracion propia con base en célculos del CCl basados en estadisticas de UNCOMTRADE,

2014.
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Con una poblacién creciente, una economia en expansion y un sector cada vez mas
orientado al mercado agricola, México reforzé su posicion como el segundo mayor
socio comercial agricola de los Estados Unidos en 2008, lo que representa
aproximadamente el 11% de las importaciones agricolas de Estados Unidos y el 13%
de sus exportaciones.

México es el principal socio comercial de chile manzano de Estados Unidos. En 2013,
este pais importd 905 (novecientas cinco) toneladas de chile manzano fraccién
arancelaria 070960 (Frutos de los géneros capsicum o pimienta) de las cuales México
le vendié 766.155 toneladas equivalente a una participacién de 84.58%.

Los Estados Unidos sigue siendo el principal socio comercial de México en el area
agricola, pues casi el 80% de las exportaciones en este rubro van a dicho mercado.
Respecto a las importaciones de Estados Unidos de los productos agricolas de México
en 2008 alcanzaron un valor récord de $ 11.6 billones, y las exportaciones de Estados
Unidos de los productos agricolas a México representaron $ 16.6 billones (México-USA
EMBASSY, 2014).

3.4 Ficha Técnica de Estados Unidos

Los datos para este apartado corresponden al afio 2013 (Bussines, 2014):

e Nombre: Estados Unidos de América o bien conocido como Unién Americana.

e Capital: Washington D.C. (Distrito Columbia).

e Tipo de Gobierno: Una republica federal basada en una democracia
representativa con separacion de poderes entre las ramas del gobierno

e Moneda: Dolar Estadounidense.

e |dioma: Inglés (Americano).

e Estados Unidos de América: Esta considerada como la nacién mas fuerte de
América y del mundo, cuenta con una superficie de 9, 826,630 km? y es un pais
altamente industrializado.

e Poblacion: 313,914,040




Tabla 3.4

PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES DE

E.U.A.

Pais MDD Participacion (%)
China 438,147 29%
Canada 332,887 22%
México 277,664 15%
Japon 137,954 9%
Alemania 112,233 7%
Corea 61,979 4%
Reino Unido 52,165 3%
Arabia Saudita 46,576 3%
Francia 44,697 3%
Brasil 26,861 2%

Fuente: Elaboracion propia con base en datos tomados de la USITC, 2013.

México estd considerado como el tercer socio comercial de Estados Unidos de
América, esto sustentado segun informacion de la Comision de Comercio Internacional
importaciones que esté
tiene, es decir, son las exportaciones que México realiza a Estados Unidos, teniendo un
volumen de 14.86% siguiendo a paises como Canada en segundo lugar y China quien

de los Estados Unidos (USITC, 2014) debido al volumen de

ocupa el tercer lugar esto se muestra en la gréfica 3.6

Gréafica 3.6

IMPORTACION DE BIENES A ESTADOS UNIDOS DE

AMERICA, 2013

= CHINA = CANADA = MEXICO
= JAPON = ALEMANIA = COREA
REINO UNIDO = ARABIA SAUDITA = FRANCIA
4% 39 3% 2%

4%

Fuente: Elaboracidn propia con datos tomados de la USITC, 2013.
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Respecto al comportamiento de las exportaciones, esta es similar a las importaciones.
En la tabla 3.5 se aprecia que se mantienen.

Tabla 3.5

PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES A E.U.A.

PAIS MDD %
CANADA 251,685 45
MEXICO 181,690 32
CHINA 114,313 20
JAPON 59,689 11
ALEMANIA 42,372 8
REINO UNIDO 41,228 7
COREA 39,008 7
BRASIL 37,627 7
FRANCIA 28,351 5
ARABIA SAUDITA 17,656 3

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de la USITC, 2013.

3.4.1 Aspectos Cualitativos y Cuantitativos del Mercado Internacional

Tendencias del Sector Agroalimentario

En la actualidad el mundo se enfrenta a una fuerte escases de alimentos, la mayor
parte de los paises cuenta con industrializacion, y ese componente no permite que
sean autosuficientes para la produccién de alimentos, llamese cualesquiera que sean,
esto le permite a México penetrar en el mercado como oferente de productos
alimenticios de una gran variedad, como lo es el chile manzano.

Aunado a esto México, como productor de alimentos se enfrenta a cambios en las
variables que pueden afectar la demanda del producto, como lo es el crecimiento de la
poblacion, cambio climatico que amenaza las cosechas, fendmenos naturales en
general que pueden afectar la cosecha y por ende la produccion, crisis econémicas,
sobreproduccion del bien que ofertamos en el pais residente, la mala aplicacion de
tratados internacionales (TLCAN), entre otros.

Tomando en cuenta estas variables que pueden afectar al producto y la produccion las
tendencias del sector agroalimentario se pueden ver influenciadas de manera negativa,
asi bien se prevén aumentos en los precios de la venta de agro alimentos y a su vez un
aumento en la exigencia de calidad del producto, para que los productores puedan

enfrentar estos cambios se debe tomar en cuenta informacion que pueda ayudar para
evitar esto.
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Trazabilidad Electrénica

La Iniciativa de Trazabilidad de Productos (PTI) es un esfuerzo de la industria de
alimentos frescos, destinada a crear procesos de trazabilidad que permitan el
seguimiento y rastreo electrénico rapido y eficiente de productos a través de los
miembros de la cadena de suministro. La iniciativa fue creada en octubre del 2008 por
la Produce Marketing Association (PMA, organismo fundado en Estados Unidos y
Canadd), Canadian Produce Marketing Association (CPMA, organismo Canadiense) y
UnitedFresh Produce Association. (UFPA, organismo de Estados Unidos).

Con el fin de rastrear y localizar productos, el Plan de Accion del PTI aboga por el uso
de un minimo de estandares para servir como un enlace entre cada miembro de la
cadena de suministro, dentro de los cuales el cddigo de barras es clave para permitir
gue la informacién sea capturada automaticamente a través de la cadena. Si bien una
empresa puede tener la habilidad para trazar su producto dentro de su operacion, esta
habilidad no es suficiente para realizar el seguimiento de un producto, ya sea antes de
qgue entre a su linea de produccion/ proceso, 0 una vez que deje sus instalaciones
(despacho y envio). El objetivo del PTI es crear un plan de accién que identifique los
principales hechos clave, los cuales son lineamientos a seguir, que permitan el rastreo
electrénico del producto en cualquier punto de la cadena, los tiempos necesarios para
cumplir estos hitos y un proceso que permita la rendicion de cuentas. Ademas, el plan
de accion considerd cuidadosamente minimizar el impacto en los negocios usando
recursos existentes como: (GS1, 2014)

« Tecnologias (ej. Codigos de barras),

« Informacion (ej. Namero de identificacion, Numeros de lote),
o Estandares (ej. Estdndares GS1),

o Legislacion (ej. Acta de Bioterrorismo), y

o Sistemas (ej. Sistemas de Trazabilidad Interna).

El Organismo Regulador de Estandares de Negocios (GS1) utiliza protocolos de
manera estandarizada para poder utilizar articulos de comercializacion, unidades
logisticas, ubicaciones y relaciones de servicios, este consta de una clava de 14
digitos, la cual representara en numero de articulo comercial global, esto nos va a
servir para mostrar la trazabilidad en cajas o bien en tarimas al momento de exportar,
codificacion de cada una de las cajas y numero de lote (impreso en un codigo de
barras), como son medidas de prevencion internacionales se debe manejar sistema de
escaner, almacenar el GTIN, el numero de lote para cada caja.
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Con las nuevas tendencias del mercado, y debido a que cada dia los consumidores
tienen mayor interés en lo que compran, en términos de qué contiene y de donde
proviene, la iniciativa PTI es una forma de comenzar a tomar conciencia del futuro de la
informacion que los agricultores, productores y distribuidores deberan considerar al
momento de ofrecer sus productos a los consumidores finales.

El mercado mexicano debe estar preparado para la adopcion de esta iniciativa
tecnologica, documental y operativamente. En el camino para la adopcion de estas
nuevas tendencias GS1 México tiene un papel muy importante con los participantes de
la cadena de suministro, y exhorta a todos los empresarios a acercarse para lograr la
implementacion de los 7 hitos de una forma exitosa, no importando si se trata de una
iniciativa voluntaria, ya que tarde o temprano las cadenas comerciales, que ofrecen
seguridad de sus alimentos, la exigiran para poder ser proveedor (GS1, 2014).

Aspectos Cuantitativos
Tamarfo del mercado

Tomando en cuenta la tasa de crecimiento anual del mercado estadounidense para
este producto, que segun célculos de la Camara de Comercio Internacional (CCl, 2014)
es del 9%, para el 2015 se contempla un crecimiento de 170,385 toneladas. Por lo
tanto, se identifica una oportunidad comercial para la empresa Frutas y Verduras
Internacionales S.A. de C.V. que espera una participacion inicial del 0.9% con respecto
al tamafio del mercado potencial que es de 170,385 toneladas. La tabla 3.8 presenta un
estimado de crecimiento de mercado en el siguiente afio (2015).

Tabla 3.8

CRECIMIENTO ESTIMADO DEL MERCADO INTERNACIONAL

Mercado actual Tasa de crecimiento anual (9%)
2013 905,821 tons
2014 estimado 987,345 tons
2015 estimado 1,076,206 tons
Crecimiento esperado en tons (2015) 170,385 tons
Capacidad de exportacién anual 1612 tons
(FRUVER)
Porcentaje de participacion inicial 0.9%
esperado en el mdo objetivo

Fuente: Elaboracion propia con datos de CCI agosto, 2014.
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3.4.2 Analisis del Consumidor Estadounidense

En la actualidad los hébitos alimenticios de los estadounidenses han presentado un
cambio importante debido al aumento en indices de obesidad que tuvo presencia en
las décadas pasadas, cambiando de la comida rapida (fast-food) a una alimentacion
mas balanceada con frutas y verduras en su alimento diario. El auge que han tenido los
alimentos frescos provenientes de distintas partes del mundo se debe a que el
consumidor estadounidense esta siendo mas cuidadoso con su salud, en su mayoria la
gente joven que es la que domina su poblacion como se muestra en la grafica 3.8.

Grafica 3.8

DISTRIBUCION DE LA POBLACION ESTADOUNIDENSE POR EDADES, 2014

M 0-14 afios
H 15-64 afios

65 6 mas, anos

Fuente: Elaboracion propia con base en datos tomados de CIA, 2014.

El rango de edad de 15 a 64 afios de edad, es el que mas predomina y por ende el mas
importante para su consumo, cabe mencionar que el chile manzano organico a
diferencia de otros no tiene impacto gastrointestinal, esto es un factor importante en la
comercializacién del producto, si bien los estadounidenses nativos no tienen en su
dieta la ingesta del ningun tipo de chile o bien irritantes, no se presenta ninguna
repercusion en la comercializacion del producto, debido a que el porcentaje de
inmigrantes mexicanos, que a su vez se convierten en residentes Norteamericanos es
cada vez mayor teniendo variaciones de 30.8% anual en aumento sobre la tasa de
migrantes mexicanos.

Expresado en la grafica 3.9 mostrada en la parte inferior representando con esto una
ventaja para Frutas y Verduras Internacionales, debido a que la comunidad latina si
incluye en su dieta diaria la ingesta de picante o irritante, siendo estos el principal
consumidor.
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Gréafica 3.9

MIGRANTES MEXICANOS RESIDENTES EN ESTADOS UNIDOS, 2013
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos del Instituto Nacional de Migracion, 2014

En la grafica 3.9 se muestra el nivel de crecimiento que tiene la comunidad inmigrante
mexicana hacia los Estados Unidos, mostrando un aumento anual del 30.8% como se
Verduras

menciona arriba, no obstante esto es significativo para Frutas vy

Internacionales reflejado en un consumo del chile manzano, generando continuamente

mayor demanda por parte de la comunidad latina residente en los Estados Unidos,

La periodicidad de la produccion de chile manzano, arroja como resultado un aumento
en ciertas temporadas del afio mas amplia en épocas como primavera, esto debido a
gue el clima célido de Coatepec Harinas es propicio para el cultivo del mismo, esto se

muestra en la tabla 3.9.

Tabla 3.9

ESTACIONALIDAD DE LA PRODUCCION DE CHILE MANZANO

MES ENERO {FEBRERO MARZO {ABRIL (VAYO [JUN |JULIO |AGOSTO | SEPTIENBRE | OCTUBRE | NOVIEVBRE

PRODUCCION

DICEVERE

Fuente: Elaboracion propia con basé en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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El &rea seleccionada de verde especifica los meses que la produccion es mas
abundante y es una produccion alta (aproximadamente de 4 a 7 toneladas), y el area
seleccionada en amarillo es la produccion de menor intensidad en el afio (de 1.5 a 4
toneladas). EIl chile manzano tiene sabores que producen una sensacion de ardor o
molestia que le denominamos o llamamos picor, es por ello que gran parte de la
poblacién estadounidense no se atreve a colocar el chile manzano como parte de su
dieta diaria, a continuacién presentaremos algunos de los usos domeésticos del chile
manzano en la tabla 3.10

Tabla 3.10

UTILIZACION ALTERNA DEL CHILE MANZANO
PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO

"| El chile manzano en fresco 1.5dls, /libra
comercializado en los mercados
y tiendas departamentales.

El chile manzano se puede
comercializar en salsa,

realizando un proceso de molido DATO NO

y empacado para su venta. DISPONIBLE
Como un condimento en la Es un precio no
alimentacion diaria el chile calculable, porque es

manzano se puede cocer, hervir, | de uso doméstico.
cernir, etc.

Como un complemento en la Es un precio no

. | alimentacion diaria el chile calculable, porque es

manzano se puede comer diario | de uso doméstico.

|| combinado con cualquier tipo de
alimento sélido.

Como conserva, o bien conocido
en vinagre se puede mezclar con
cualquier tipo de alimento solido. DATO NO

DISPONIBLE

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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Debido a que el chile manzano es un fruto horticola que por su sabor no todos lo
consumen, no se puede presentar una tabla comparativa con otros frutos semejantes
del ramo de chiles, o bien no se puede mezclar con otros chiles para una
comercializacion de venta directa y procesada al publico.

3.4.3 Barreras Arancelarias

México es uno de los paises que mas tratados ha firmado. Uno de ellos es el tratado de
libre comercio con América del norte (TLCAN), firmado el 17 de diciembre de 1992 y
entrando en vigor el 1° de enero de 1994. En estos acuerdos las naciones se
comprometen a la desgravacion arancelaria, para tal efecto se identifican categorias o
sectores de productos que van desde los mas especificos hasta los mas generales,
cabe mencionar que los especificos dificilmente entran en la negociacion y los
generales se desgravan de manera pausada por periodos por lo general de un afio.

El chile manzano para Estados Unidos no tiene arancel debido a que su desgravacion
arancelaria es tasa 10, tipo b, lo cual no indica que se aminorara en 5 etapas anuales
iguales, quedando libres de arancel el 1° de enero de 1998, con lo cual queda tasa 0%
en Estados Unidos.

Para gozar de las preferencias es necesario que el exportador llene el certificado de
origen y lo entregue a su apoderado aduanal para que éste lo presente al formular la
declaracion de importacion, en Estados Unidos. El formato del certificado de origen es
muy sencillo y es el mismo para Estados Unidos, Canada y México. Se publico en el
Diario Oficial de la Federacion del 8 de diciembre de 1993, este formato puede
reproducirse libremente y no requiere certificacion de autoridad alguna del pais de
origen.

El certificado de origen puede amparar una o varias exportaciones de bienes idénticos
en un periodo no mayor a un afio. En el mismo certificado se establece cudl es el
criterio que cumple el producto para gozar del trato preferencial, y puede ser llenado en
cualquiera de los tres idiomas oficiales de los paises miembros: inglés, francés o
espafiol. El certificado tiene una vigencia hasta de cuatro afios contados a partir de la
fecha de su firma.

Es importante considerar que el exportador debera enviar al importador este
documento para presentarlo en la aduana de arribo y no genere ninguna cuota
adicional o el cobro del mismo arancel. No existen otras restricciones arancelarias
CcOmo cuotas compensatorias ni otros gravamenes adicionales.
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3.4.4 Barreras no Arancelarias

a) Requisitos Generales

Para poder realizar cualquier tramite de exportacion es necesaria la inscripcion en la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), asi mismo con este registro se
obtendra la firma electronica avanzada (FIEL). Los productos se importaran a Estados
Unidos para ello deberan contar con la siguiente documentacion:

ouahwnE

Factura con el valor comercial de la mercancia
Factura pro-forma

Lista de empaque

Certificado de Origen

Documentos de transporte

Lista de carga (packing-list)

b) Factura Comercial

La factura comercial es un documento que prueba la transaccion entre vendedor y
comprador. El exportador expide la factura para su cobro al importador cuando las
mercancias se han puesto a disposicién del comprador, es un documento necesario
para el despacho en la aduana.

Datos que debe contener la factura:

©CoNoO~wWNE

Identificador del exportador y el importador (hombre y direccién fiscal)
Fecha y lugar de admision

Numero de la factura

Descripcién de la mercancia

Unidad de medida

Cantidad de mercancia

Valor Unitario

Valor total

Valor facturado y moneda de pago

10 Condiciones de pago( modo, fecha de pago y descuentos)
11.Condiciones de entrega segun el incoterm
12.Medio de transporte

Para la factura no es necesario presentar un formato especifico, debe presentarse en
original y una copia escaneada via electronica entregada al agente aduanal, para su
presentacion ante el SAT (ver anexo 1.1).
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c) Factura Proforma

Es un documento mediante el cual el exportador indica a su cliente la intencion de
venta de una mercaderia. No es factura de cobro y debe indicar un determinado plazo
de validez respecto de las condiciones en ella establecidas, pues de lo contrario no se
considera oferta en firme. Para su presentacion, generalmente se utilizan hojas
membretadas de la empresa. La descripcion de la mercaderia debe ser lo méas
detallada posible tanto en el plano comercial como el técnico. En general incluye la
siguiente informacion:

d) Lista de empaque

Es el documento donde el exportador detalla las caracteristicas de embalaje de la
mercaderia de un embarque particular, este debe coincidir con lo indicado en la factura
Y SU peso neto.

En general incluye la siguiente informacion (ver anexo 1.2):

1. Datos del exportador

2. Datos del importador

3. Fechay lugar de emision

4. Marcas y numeros de los bultos

5. Modelos y datos acerca del medio de transporte

6. Detalle de la cantidad de bultos

7. Pesoy detalle de la mercancia contenida en cada uno de los bultos
8. Total de peso bruto y neto

9. Tipo de embalaje

10.Firma del exportador

e) Certificado de Origen

Este documento certifica el origen y la procedencia de las mercaderias de exportacion.
Se utilizan en el pais importador a los efectos de la aplicacion de los tributos aduaneros
conforme al origen, ya que pueden existir acuerdos de preferencia arancelaria entre los
paises involucrados, y también para el control de cupos o contingentes de importacion.
Si bien cada pais beneficiario determina el organismo autorizado para emitirlo,
generalmente son designadas por las Camaras de Comercio, CaAmaras Binacionales o
Camaras de Exportadores. Se emite en Original y 2 copias y no puede tener
enmiendas ni raspaduras. Su plazo de validez es de 180 dias desde que es emitido y
no puede tener fecha anterior a la de la emision de la factura comercial que ampara el
embarque. Declaracion fiscal llenada por el Agente o Apoderado Aduanal, en donde se
concentra la mayor parte de la informacion sobre las mercancias de importacion o
exportacion, el régimen al que se sometan los embarques, el nombre del contribuyente,
su clasificacion arancelaria, pais de origen y el cumplimiento de las regulaciones y
restricciones no arancelarias (ver anexo 1.3).

69



f) Documento de transporte

En este documento se encuentra la funcion del transporte a utilizar. En el caso de la
transportacion de chile manzano, el medio mas recomendable es el terrestre por la
ubicacion geogréfica que se tiene con Estados Unidos, por lo que el documento a
utilizar es la Carta de Porte puede ser master (es de una manera general) o0 bien
house (es de manera especifica), este es un contrato celebrado entre el exportador y la
linea de transporte terrestre, este se puede utilizar una o varios embarques, se debe
expedir tres ejemplares originales y una copia para cada uno, importador, exportador y
transportista quien sera el que conservara el original para avalar la entrada de la
mercancia en la aduana de destino, asi mismo se solicitaran las copias en la aduana
de salida o de entrada para la entrega de mercancia (ver anexo 1.4).

g) Lista de carga (packing-list)

Es el documento que contiene la cantidad y descripcion del producto y es necesario
para realizar el despacho aduanero, esta informacion sirve tanto al importador como a
la cadena de distribucion debido a que proporciona detalles de cada envase (peso,
dimensiones, instrucciones de manipulacion y contenido), esta debera ir en inglés,
debido a que nuestro pais destino es Estados Unidos.

Incluye los siguientes datos (ver anexo 1.5):

Datos del exportador, el importador y la empresa de transporte

Fecha de expedicién

Numero de la factura de transporte

Tipo de embalaje (en nuestro caso carton)

Numero de bultos

Contenido de cada bulto

Contenido de cada bulto (descripcion de la mercancia y peso contenido)
Marcas y numeracién o bien etiquetas externas

Peso neto, peso bruto y dimensiones de los bultos

©CoNoO~wWNE
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CAPITULO 4 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL Y
ASPECTOS OPERACIONALES

4.1 Estrategias de Producto
4.1.1 Descripcion del Producto a Exportar

El chile manzano es pequefio, regordete, mas corto que el jalapefo, de color amarillo
muy semejante al habanero del que se diferencia por ser mas esférico y ligeramente
mas grande. Es un chile raro por varias razones: la planta, que puede crecer tan
grande como un arbusto alto, soporta bien el frio y se cultiva en Michoacan, donde es
picante, en las tierras altas de los alrededores del lago de Patzcuaro, y en las
altiplanicies de Chiapas, donde es méas suave. Su flor es morada, o normal es que la
flor de chile sea blanca y tiene semillas grandes de color negro. Muchos chiles
maduran en color verde, luego amarillo y finalmente rojo, pero el chile manzano es
diferente.

El exportador mexicano debe tomar en cuenta que para introducir cualquier tipo de
alimento fresco a los Estados Unidos, debera cumplir con las regulaciones no
arancelarias que establece la Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA) y el
Servicio de Inspeccion de Salud Animal y Vegetal (APHIS, por sus siglas en inglés) del
Departamento de Agricultura de Estados Unidos (USDA), para la importacién y
comercializacién de estos productos, en materia fitosanitaria, de calidad, de seguridad
alimentaria y de etiquetado.

4.1.2 Tratamiento de Irradiacion para el Chile Manzano

El tratamiento BENEBION con irradiacion para fitosanidad de frutas de exportacion,
como el caso del chile manzano hacia los Estados Unidos, esta aprobado por USDA-
APHIS y abre nuevos mercados para los productores y comercializadores mexicanos
de frutas de excelente calidad, con las ventajas econémicas que esto representa.

Cabe mencionar que para introducir alimentos a un cierto pais existen medidas
fitosanitarias y son todas aquellas leyes, reglamentos, prescripciones y procedimientos,
establecidos para una determinada nacion con el fin de proteger la vida de las
personas, animales y plantas, ante cualquier contaminante u organismo patégeno
proveniente del extranjero, en el articulo 27 de la Ley de Sanidad Vegetal, menciona
gue una vez que se comprueba el cumplimiento de la NOM aplicable, se puede solicitar
el correspondiente certificado fitosanitario, para la exportaciones de vegetales,
productos o subproductos.

La mejor forma de conocer los requisitos fitosanitarios es a través de:
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v" Un Acuerdo o Plan de Trabajo

Un Addendum (manual técnico)

v' La legislacion del pais importador, reglas o normas, hojas de requisitos
fitosanitarios o permisos de importacion.

v' Mediante consulta a las Embajadas

\

En el caso de chile manzano de exportacion hacia la union americana, se debe cumplir
con los siguientes requisitos:

v' Transportes limpios
v’ Certificado Fitosanitario Internacional

Ademas se necesita un tratamiento de irradiacion (rayos X), el fruto debe ser irradiado
con una dosis minima absorbida de 150 Gray ( un kilogramo de material que ha
absorbido una energia de 1 Joule), los huertos y empacadoras deben estar registradas
ante la secretaria del Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y Calidad
Agroalimentaria (SENASICA) y cumplir con un plan de trabajo, cada embarque debe
ser inspeccionado y acompafado de su certificado fitosanitario internacional (CFl),
Indicar en el CFl el tratamiento mas aparte una declaracion adicional.

Cabe seialar que las tarimas de madera utilizadas para formar los pallets deben ser
sometidas también a un tratamiento fitosanitario, la FAO en marzo de 2002 adopto la
NIMF N° 15 denominada: “Directrices para Reglamentar el Embalaje de Madera
Utilizado en el Comercio Internacional”’. Esta norma reconoce el riesgo fitosanitario
asociado con el embalaje de madera y todos los paises firmantes de la Convencién
Internacional de Proteccion Fitosanitaria, estan comprometidos a su cumplimiento,
incluyendo México.

En México la NOM-144-SEMARNAT-2004, es la base normativa que establece los
requisitos de aplicacion del tratamiento fitosanitario al embalaje de madera que se
pretende utilizar en la exportacion. A manera de resumen explicativo del contenido de
la NOM-144-SEMARNAT-2004. Esta tiene como objetivo establecer las medidas
fitosanitarias para el embalaje de madera que se utiliza en el comercio internacional de
bienes y mercancias, sus especificaciones técnicas y el uso de la marca reconocida
internacionalmente para acreditar la aplicaciéon de dichas medidas fitosanitarias, las
medidas fitosanitarias aprobadas internacionalmente y que se establecen en la NOM-
144-SEMARNAT-2004 para el tratamiento del embalaje de madera que se utilice en el
comercio internacional, son el térmico (HT) y la fumigacién con bromuro de metilo (MB).

El tratamiento térmico (HT por sus siglas en inglés) consiste en el calentamiento del
embalaje de madera, de acuerdo con un programa de tiempo y temperatura que
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permite alcanzar una temperatura minima al centro de la tabla de 56°C por un minimo
de 30 minutos. El tratamiento de fumigacion con bromuro de metilo (MB por sus siglas
en inglés), consiste en la fumigacién del embalaje de madera de acuerdo con un
programa que toma en cuenta la temperatura, concentracion y tiempo de exposicion.
La NOM-144-SEMARNAT-2004 también establece que el embalaje de madera
marcado, que sea sometido a reparacion o reconstruccion y que pretenda utilizarse en
la exportacién de mercancias, debe ser tratado y remarcado después de ser reparado o
reconstruido (INTI, 2014).

4.1.3 Codigo de Barras

El Codigo de Barras es el simbolo de identificacion Unico y preciso necesario en todo
producto para poder ser vendido en distintos puntos de venta (tiendas de conveniencia,
abarrotes, cadenas comerciales, tiendas departamentales, etc), ademas les permite
entrar en nuevos mercados nacionales y extranjeros. Identificar los productos con
codigo de barras trae grandes beneficios (GS1, 2014).

e Otorga credibilidad, profesionalismo y seguridad a tu producto.

e Mejora el control de tus inventarios al interior de tu empresa.

e Mayor control sobre tu mercancia que se desplaza en el punto de venta al poder
saber, exactamente, qué producto vendes y en qué plaza.

e Te permite conocer el inventario disponible con tu cliente para fines de resurtido.

e Mayor agilidad al entregar tu mercancia al cliente, pues al hacerlo de manera
automatizada optimizas los demas procesos logisticos.

e Disminuye la posibilidad de errores en el control de la informacion para la
generacion de pedidos y 6rdenes de compra por parte de tu cliente y para la
emision de tus facturas

En Estados Unidos y Canada, se utiliza el codigo universal del producto (UPC) por sus
siglas en ingles. En el resto del mundo, incluido México, se utilizan de manera indistinta
y compatible con el sistema del niumero europeo del articulo (EAN) por sus siglas en
ingles. A los codigos para unidades de consumo y expedicion, se les conoce también
como GTINs (Numeros Globales de Articulos Comerciales).Con el avance de la
tecnologia en la industria y el comercio, se vuelve necesario recurrir a los codigos de
identificacion GTIN en los productos, para hacer mas eficiente y preciso el manejo de la
informacion.
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Los numeros estandarizados GTIN en los articulos de consumo masivo permiten una
identificacion Unica en cualquier parte del mundo. Estos niameros son representados
por codigos de barras, que a su vez, son leidos y descifrados por lectores épticos a lo
largo de la cadena comercial, proporcionando informacion oportuna y veraz. Cualquier
producto y/o servicio vendido en el mercado o comercializado entre compafiias, puede
ser identificado de manera &gil y sin posibilidad de error, al usar el estdndar de cédigo
de barras GTIN. Los articulos que forman una presentacion indivisible para el punto de
venta, se conocen como unidades de consumo. Las presentaciones que son
conformadas para distribuir las unidades de consumo son conocidas como unidades de
expedicion. Los primeros tres numeros son la clave del pais, para México son 750, los
siguientes numeros que pueden ser de cuatro a siete digitos indican la clave de la
empresa y es asignado por GS1 México.

Tramitar un cédigo de barras para los productos es sumamente sencillo, para mayor
informacion acerca de como obtener el cédigo de barras es necesario ponerse en
contacto al niumero de teléfono 01 800 504 5400 del interior de la Republica o al 5249-
5249 en la Ciudad de México, donde se recibira la orientacién adecuada para el trdmite
en las oficinas de GS1 México.

La competitividad internacional esta basada en el valor agregado y en la innovacion,
por lo tanto, los derechos de propiedad intelectual, tales como patentes, marcas,
disefios y derechos de autor, son cada vez mas importantes para el comercio
internacional. Estos derechos impiden la explotacién no autorizada de las creaciones o
signos distintivos o bien para permitir la explotacién a cambio de una compensacion.

Para mayor informacion el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) pone a
disposicion de publico usuario, a través de su Portal en Internet, informacién sobre la
Gaceta de la Propiedad Industrial, descargables en formato PDF con la descripcion,
tramites y formatos de los servicios que proporcionan en Marcas, Patentes, Litigios,
Informacién Tecnolbgica, asi como, un compendio de los costos.

Los pasos para poder registrar la marca son los siguientes:

1. Busqueda fonética para Estados Unidos. Esta busqueda tiene como finalidad
verificar si la marca ya se encuentra registrada. El resultado se envia en dos dias
habiles a tu correo electronico, contados a partir de la confirmacién de tu pago.

2. Si la marca es candidata a ser aprobada como “Marca Registrada” en Estados
Unidos, se procede a registrarla al nombre del titular.

Busqueda fonética $200 dolares.

Registro de marca con logotipo $945 délares.
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La duracion del tramite de registro de marca en Estados Unidos es de 12 a 18 meses.
Los registros de marca son territoriales. Si usted registra su marca en México, solo
tendra proteccidn en este pais.

4.1.4 Logotipo y Promocion

El logotipo es una prioridad para cualquier empresa que quiera tener presencia en el
mercado. En el caso de la organizacion de productores “Frutas y Verduras
Internacionales” ya que no cuentan con un logotipo dado que es una empresa potencial
gue empieza a tomar forma se hace la propuesta siguiente:

LOGOTIPO PARA FRUVER

RUIAG Y VERI]URAS
NTERNACIONALES 5. DF

Fuente: Elaboracion propia.

Una compaiiia pequefia, sin tantos recursos como una gran corporacion, puede salir
adelante gracias a un buen disefio de logotipo que pueda llenar todos los espacios
vacios que han quedado por falta de posibilidades materiales. Lo colores elegidos para
hacer la propuesta a Frutas y Verduras Internacionales, en primer lugar fue rojo, en la
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psicologia este color es capaz de llamar la atencion del observador y se dice que
puede llegar a incrementar la presién sanguinea o provocar hambre.

El amarillo que es representativo del producto también es luminoso y muy visible, razon
por la cual puede ser encontrado generalmente en avisos de precaucién y otras
sefales de transito, es utilizado muchas veces en el disefio de logotipos para captar
atencion, crear felicidad y calidez. El color blanco es el color universal de la paz y la
pureza, por ultimo el color verde representa vida y renovacion, es un color tranquilo y
relajante, puede ser encontrado comiunmente en compafiias que se quieren retratar a
si mismas como ecoldgicas y Frutas y Verduras Internacionales por ser una empresa
que produce chile manzano organico este color estd muy vinculado con su quehacer.

Los colores ofrecen un método instantaneo para comunicar los mensajes y significados
en el disefio de los logotipos. Son probablemente la mas poderosa forma de
comunicacién no verbal que pueden utilizar las empresas hoy en dia. Nuestras mentes
estan programadas para responder al color, los mensajes subliminales que obtenemos
de los colores dan forma a nuestros pensamientos, detenemos nuestros carros frente a
la luz roja y arrancamos en verde, vemos el color de ciertas plantas y animales para
determinar si son seguros para tocar o comer. En conclusion, los colores son una parte
de nuestro dia a dia, en este sentido, es importante utilizar los colores de manera
apropiada y entender el significado que hay detras de cada uno de ellos con el fin de
presentar una propuesta interesante para la empresa y les permita comunicar sin la
necesidad de hablar que se trata de un producto que esta cumpliendo con los mas
altos estandares de calidad que hoy en dia requieren los productos organicos para ser
aceptados en los mercados internacionales.

4.2 Estrategia de Precio Internacional

Existen dos técnicas de fijacion del precio de exportacion:- “Costing y Pricing” -. La
primera consiste en fijar el precio partiendo de los costos, adicionar la utilidad deseada
y sumar a estos el costo que implica la logistica de exportacion; el resultado es el
precio en el mercado internacional; sin embargo, tiene la desventaja de no considerar
los precios establecidos en el mercado internacional seleccionado (ProMéxico, 2014).

La técnica que se utilizd para determinar el precio de venta es la de “pricing” que
consiste en tomar en cuenta el precio promedio del mercado; a ese precio, se le
descuentan los costos de distribucion y luego se compara con el costo total puesto en
el establecimiento y si la diferencia es amplia (margen de utilidad), como en este caso,
se puede implementar una estrategia de “liderazgo en costos” que consiste en
implementar un precio mas bajo que los competidores.

Precio promedio en Estados Unidos por libra 1.5 dolares

76



Precio de exportacion (Incoterm CPT Carriage Paid To) 1.38 ddlares (ver tabla 5.10).

4.3 Estrategia de Distribucién Internacional

Una estrategia aconsejable para las pequefias y medianas empresas, es asociarse con
un distribuidor local con experiencia. Los criterios para emplear o no a un agente
comercial, tienen que ver con el nivel de riesgo que la empresa desea asumir, lo que
determinara cuanto control sera derivado.

CADENA DE DISTRIBUCION

Productor Distribuidor Mayorista Consumidor

L Final
Minorista a

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte se incluye una lista de contactos para distribuir chile manzano en la
unién americana:

Abasto Corporation - Warehouses in McAllen
2501 W Military Hwy « McAllen, TX 78503

USA teléfono.- 956.630.5255

Vision Produce Company

Los Angeles, CA 90021-1635 1651 E. Bay Street
Horario: 12am — 5pm M-F 2am — 10am Sat.
Teléfono: (213) 622-4435Fax

Ventas: (213) 622-0004

E-mail: InfoLA@visionproduceco.com

Sitio web: http://www.visionproduceco.com/
D'Arrigo Bros. Co. of New York, Inc.

315 Hunts Point Terminal Market Bronx, NY 10474
Teléfono: 718 991-5900 Numero gratis: 800 223-8080

FAX: 718 960-0544
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E-mail: matthew@darrigony.com

Sitio Web: http://www.darrigony.com
PROGRESSIVE PRODUCE

5790 Peachtree Street, Los Angeles, CA 90040
Teléfono: 323-890-8100

Fax: 323-890-8113

323-890-8114 accounting fax

4.3.1 Estrategias de Entrada

La estrategia de entrada conveniente para exportar chile manzano organico a Estados
Unidos, consiste en hacer una alianza estratégica con un distribuidor local. Tratar de
vender directamente a los centros comerciales importantes no es facil, porque las
cadenas de suministro ya estan muy bien definidas, en este proceso de comunicacion,
resulta muy util aprovechar la modalidad de correo electronico directo para establecer
un primer contacto y posteriormente un viaje de negocios a Estados Unidos. Es
recomendable solicitar el apoyo de ProMeéxico (Inversibn y Comercio) que es un
organismo perteneciente a la Secretaria de Economia que apoya el comercio exterior
de nuestro pais. En este caso se puede solicitar el reembolso de un viaje de negocios
al exterior (ver tabla 4.1).
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TABLA 4.1

APOYO PARA VIAJAR AL EXTRANJERO

Servicios

Descripcion

Apoyo economico a reembolso para la realizacion de
viajes de promocion comercial y de inversion alineados
con la estrategia de ProMéxico.

Monto de apoyo

Hasta $50,000.00 M.N. por viaje (IVA incluido) por
empresa

Tarifas maximas
para bolsa de viaje
por region

IMPORTE MAXIMO (cifras en moneda nacional) por
viaje (No sujeto a IVA)
Asia y Oceania

$50,000.00

Africa

$50,000.00

Europa

$35,000.00

América Latina

$30,000.00

América Central y el Caribe
$30,000.00

Norteamérica

$20,000.00

Tiempo de
respuesta

Una vez que se reciba la solicitud y los formatos
requeridos para Recepciéon y Factibilidad, el tiempo de
respuesta sera de 5 dias habiles.

Requisitos

Que los servicios con apoyo solicitados sean para
actividades que no hayan iniciado. Que se cumplan con
los requerimientos y criterios para autorizacion de las
solicitudes de servicios con apoyo.

Fuente: ProMexico, 2014.

4.4 Estrategias de Promocién Internacional

La promocion de un producto consiste en comunicar sus caracteristicas, darlo a
conocer en el mercado meta, tratar de posicionarlo en la mente del consumidor. Esta
tarea no es sencilla cuando se trata de comunicar a un mercado internacional, muy
diferente en usos y costumbres al nuestro. Para esta actividad es conveniente disefar
una marca especialmente dirigida al mercado meta en este caso Estados Unidos de

Norteamérica.

79




En este sentido, el consumidor estadounidense se muestra muy abierto a adquirir
productos extranjeros, el suministro de productos es muy diverso, cuenta con poder
adquisitivo alto y es muy diverso en sus intereses y en sus gustos. Valoran la
comodidad en casa, la alimentacion saludable y los coches. Sin embargo, la recesion
econOmica reciente, ha cambiado el paisaje econémico y parece que ha modificado
radicalmente el comportamiento de los numerosos consumidores de EE.UU., que ahora
estan aprendiendo a vivir sin los productos caros.

4.4.1 Ferias Internacionales

Cada afo alrededor del mundo se celebran ferias internacionales acerca de productos
organicos, en Estados Unidos en la ciudad de Baltimore se celebra la mas grande
exhibicion de productos naturales y organicos de la costa, llamada Natural Products
Expo East, esté se celebro en el mes de septiembre del 17 al 20 del afio 2014. Esto
puede ser una gran oportunidad para aprovechar los recursos que facilita ProMéxico y
hacer un viaje para dar a conocer los productos que se ofertan, para mayor informacién
acerca del evento se pueden poner en contacto con Mike Behr él es un representante
ejecutivo de servicios al cliente para el evento su numero de teléfono es 001 303 998
9080 y su correo electronico mbehr@newhope.com.

Es necesario hablar inglés o en su defecto usar un traductor para que se establezca
una comunicacién adecuada con el contacto y poder preguntar, aclarar y responder las
inquietudes que surgen al momento de participar. ProMéxico facilita a los exportadores
mexicanos formar parte de la comitiva que participa en las Ferias Internacionales por
sector mas importantes del mundo, adquiriendo un espacio fisico (stand) en el Pabellon
Nacional.

El Servicio incluye, envio de muestras hasta por 250 kgs o 1.5 mts cubicos por
beneficiario (bajo el régimen de exportacion definitiva).Gastos de operacién, por
ejemplo: traduccion, limpieza, seguridad, montaje y desmontaje. Gastos de instalacion
y decoracion del stand. Tarifa: Hasta 10 mil USD (ddlares americanos) mas IVA por
stand.
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4.4.2 Organismos de Apoyo a las Exportaciones

ORGANISMOS PARA APOYO A LA EXPORTACION

f:::cp ] ( « Bancomext )
SR « PROMEXICO.
o SCT. «Banco de México.
* SAGARPA.
* SERAARMNAT
« SRE
\ Organismos Organismos )
Publicos publicos
centralizados descentralizados
Organismos del Organismos del
7~ sector privado sector privado P

Consejo mexicano de
comercio exterior.
{COMCE)

* Asociacion Nacional
de Importadores y
exportadores de la
Republica Mexicana.

&

Fuente: slideshare, 2014.

Estos organismos son espacios fisicos de atencidon especializados en comercio
exterior, instalados en la Republica Mexicana para apoyar a las micro, pequefias y
medianas empresas para que se inicien o consoliden en el proceso de exportar. A
través de cualquiera de estos organismos se ofrecen servicios de capacitacion en el
proceso de exportar o importar, las empresas interesadas en tener oportunidades de
venta en el mercado internacional, pueden recibir apoyos econémicos, asesorias y asi
mismo resolver dudas que surgen a la hora de querer realizar las transacciones
internacionales, y como lo muestra la imagen existen organismos desde publicos hasta
privados que contribuyen y orientan la internacionalizacién exitosa de la empresa.
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4.5 Logistica Internacional

4.5.1 Envase Primario

La principal funcion del envase primario, es la de proteger al producto, en el caso del
chile manzano organico de exportacion, esté debe proteger al producto durante su

manipulacion en su recorrido hasta su destino, el envase primario consiste en cajas de
carton o plastico donde se almacena el producto en fresco.

ENVASE PRIMARIO

Fuente: Benebion, 2014

4.5.2 Normas de Etiquetado

El etiquetado del producto representa la opinién actual de la Administracion de Drogas
y Alimentos por sus siglas en inglés (FDA) sobre este tema. La etiqueta debera incluir
lo siguiente: (FDA, 2014)

» Marca (incluyendo el simbolo de marca registrada ( ® )
* El nombre del pais proveedor.

 Cantidad en g/kg

* El contenido neto.

* Descripcidn de Ingredientes
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* La declaracién del valor energético, carbohidratos, proteinas y grasas

* Instrucciones de uso en su caso

 El nombre del comerciante y direccion del fabricante, asi como del importador
* Informacién adicional que debe contener la etiqueta:

* Lote marcado, los productos alimenticios envasados previamente con la
inscripcién precedida por la letra “L”

* Los objetos destinados a entrar en contacto con productos alimenticios,
incluidos los materiales de embalaje y envases deberan ser etiquetados “para contacto
con alimentos “o llevaran el simbolo con una copa y un tenedor.

Estas indicaciones deberan venir en el envase o en una etiqueta adherida a los
productos pre-envasados. Para el caso de los productos que se venden a granel, los
datos de etiquetado deben venir en los documentos comerciales y el nombre con el que
se vende, la fecha de caducidad y el nombre del fabricante, en el envase exterior.

En la parte frontal
* El logo del producto
* El nombre del producto
En la contra-etiqueta (parte posterior) debera mostrar lo siguiente: (FDA, 2014)

* NOM, pais de origen, nombre del producto, nombre del importador /envasador,
recetas, -modo de empleo, etc.

El idioma utilizado en las etiquetas debe ir en inglés, el contenido de la etiqueta podra
ser comprobado en cualquier parte de la cadena de distribucion como por ejemplo en la
aduana de salida, en los almacenes, por los distribuidores, o en el punto de venta.
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4. 5.3 Envase Secundario

Una tarima, a veces llamado pallet o paleta, es una estructura de transporte plana que
soporta los bienes de una manera estable, para ser levantada por una carretilla
elevadora, montacargas, patin u otros medios. Una tarima es la base estructural de una
unidad de carga que permite eficiencias de manipulacion y almacenamiento. Las
mercancias que se van a transportar a menudo se colocan sobre una tarima con flejes
o pelicula stretch y se envian a su destino. Aunque la mayoria de las tarimas son de
madera, también existen de plastico, metal y papel. Cada material tiene ventajas y
desventajas en relacion con otros.

Al conformar el pallet (unidad de carga), se agrupan los envases primarios para poderla
manejar como una sola unidad y de este modo facilitar la manipulaciéon para la
exportacion, las medidas estandar del pallet cambian de pais a pais. Las dimensiones
maximas aprobadas para las tarimas de cajas de cartén de 4.4kg que son las usadas
en este caso y de acuerdo con la Asociacion Mexicana de Envase y Embalaje (AMEE)
son:

Largo: 108 cm
Ancho: 88 cm
Alto: 207 cm (esta medida incluye la tarima de madera)

Los materiales industriales de madera para exportaciéon hacia los Estados Unidos
deben ser tratadas e identificadas de acuerdo a la Norma 7 CFR 319.40 basada en la
norma ISPM-15 (International Standards for Phytosanitary Measurements.)

Caracteristicas

Peso: 490.7 kg (Incluyendo tarima de madera)
Configuracion de apilado: 4 x 2 x 14

Total de cajas: 112

A continuacion se hace una representacion de cémo se veria un pallet apilado con la
configuracion antes mencionada, es necesario decir que no es la Unica configuracion
para el chile manzano, existen varias, pero se eligié esta manera porque en el mercado
objetivo la caja de 10 libras es una de las mas populares para comercializar. Mas
adelante se muestra la forma final del pallet incluyendo malla y grapas que protegen el
apilado durante la transportacion.
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4.5.4 Configuracion del Apilado
APILADO

I 88 cm I 108 cm

182 cm

207 cm

’u o o] le o e of Ie o] Ie o e o] I » .]

88 cm

Fuente: Benebion, 2014
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4.5.5 Especificaciones del Envase Secundario (Embalaje)

El uso de contenedores para el transporte y comercio internacional ha estimulado el
uso de tarimas debido a que los contenedores de transporte tienen las superficies lisas
necesarias para el movimiento facil de las cargas. La mayoria de las tarimas pueden
llevar una carga de 1,000 kg. Pero las hay con mucha més capacidad de carga.

Las empresas que utilizan tarimas de carga pueden tener un costo mucho menor para
el manejo y almacenamiento de sus materiales que las empresas que no lo hacen. Las
excepciones son los establecimientos en las que se mueven los articulos pequefios
como joyas o articulos grandes como automoviles. Pero incluso pueden ser mejoradas.
Por ejemplo, los distribuidores de joyas de fantasia suelen utilizar las tarimas en sus
almacenes y los fabricantes de automdviles utilizan pallets para mover componentes y
piezas de repuesto. Lidiar con el tema de las tarimas para muchas empresas es una
actividad complicada y engorrosa. Una empresa de gestion de tarimas puede ayudar a
los usuarios con el suministro, reparacion, limpieza y la reutilizacion de las tarimas.

a) Uso de grapas

La tarima debe asegurarse mediante flejes de plastico y usando grapas de preferencia
no metélicos para asegurar y garantizar la integridad antes, durante y después del
tratamiento. Las grapas deben colocarse en cualquiera de los lados ancho de la tarima
(90 cm) y la integridad del apilado es responsabilidad del cliente.

b) Caracteristicas de la malla

La tarima debe estar envuelta con malla que garantice las salvaguardias bioldgicas con
las siguientes caracteristicas:

» Debe de tener 30 lineas por pulgada en ambas direcciones formando un saco
ajustable que cubra completamente la tarima sin aperturas o juntas y cerrarse en
la parte superior con un nudo (mofio) y un cincho de plastico como se ilustra en
el punto esquema de la tarimapaletizada.

» Debe de estar hecha de material que evite la ovopositacion (depdsito de huevos)
de las moscas.
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c) Esquema de la tarima paletizada

TARIMA PALETIZADA

207

Fuente: Benebion, 2014

I I 108 cm I
Mofio
Gralp.a**“‘> {
metalica
T Malla
Mofo
88 cm

’—1 08 cm
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4.5.6 Agente de Carga (Especializado En Hortalizas)

La carga debe ser protegida contra los dafios durante el desplazamiento, contra las
inclemencias del tiempo, los robos, etc. La aplicacion regular y estandarizada de
algunas medidas basicas puede facilitar el arribo seguro de los suministros a su
destino, cuando se transporte en vehiculos terrestres como es el caso.

Para mayor informacién respecto a la logistica de exportacion, es conveniente contratar
los servicios de un agente de carga especialista en exportacion de alimentos frescos,
especificamente en chile manzano; en México en el estado de Aguascalientes
especificamente en Gregorio Ruiz Velasco #204 Ciudad Industrial 20290, se encuentra
una agencia de carga con estas caracteristicas “Frio Express” que cuenta con los
siguientes servicios:

a) Transporte:

Transportan todo tipo de productos: perecederos, secos, refrigerados, materiales
peligrosos, etc. con un manejo profesional gracias a su especializado equipo de
conductores.

b) Tiempos y costos:

Reducen tiempos y costos de transportacion a través de un servicio con los mas altos
estandares de calidad y seguridad, sustentado en programas intensivos de
mantenimiento preventivo que garantizan sus operaciones.

c) Tecnologia de punta:

Conocen la ubicaciébn exacta de los vehiculos en todo momento, mediante su
sofisticado sistema de localizacion via satélite instalado en toda la flota de camiones
gue a su vez permite establecer comunicacion con el conductor para solucionar con
prontitud cualquier problema que pudiera surgir durante el trayecto, garantizando la
seguridad de la carga.

El costo de envié de un contenedor maximo de 20 toneladas que es lo que permite
pasar la aduana americana, es de 2950 dolares incluye el flete internacional. Saliendo
de Coatepec Harinas y llegando a San Antonio Texas, para mayor informacion contacte
a Silvia Gutiérrez de “Frio Express” tel. 01-449-922-1363.
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4.5.7 Incoterms

Un inconterm es un término internacional de comercio, de tres letras cada uno, que
refleja las normas de aceptacion voluntaria por las dos partes, comprador y vendedor,
acerca de las condiciones de entrega de las mercancias y/o productos. Se usan para
aclarar los costos de las transacciones comerciales internacionales, delimitando las
responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y reflejan la practica actual en el
transporte internacional de mercancias.

Para evitar problemas debidos a la mala interpretacion en las obligaciones y
compromisos, entre compradores y vendedores, la Cadmara de Comercio Internacional
(CCI) establece reglas para que cada contraparte conozca y asuma los compromisos y
obligaciones que se adquieren de acuerdo al incoterm que se negocie.

Recientemente la Camara de Comercio Internacional publicé su version 2010 de los
Incoterms, los cuales estan vigentes en la actualidad (tabla 4.2)

Tabla 4.2

Incoterms 2010

Cualquier medio de transporte
EXW - Ex Works

Transporte Acuético
FAS — Free AlongsideShip

FCA — Free Carrier

FOB — Free onBoard

CPT - CarriagePaidTo

CFR — Cost and Freight

CIP — Cost and Insurance Paid To

CIF — Cost Insurance and Freight

DAT - Delivered at Terminal

FAS — Free AlongsideShip

DAP - Delivered at Place

FOB — Free onBoard

DDP - DeliveredDutyPaid

CFR — Cost and Freight

Fuente: Banesto, 2010

Los incoterms que se pueden utilizar en el transporte terrestre son EXW, FCA, CPT,
CIP, DAT, DAP, DDP.

La utilizacion del incoterm, delivered at terminal (DAT) es conveniente en este caso
tanto para el vendedor como para el comprador, ya que la empresa se puede
comprometer a colocar el producto en la terminal del pais de destino, sin la
responsabilidad del despacho aduanal en ese territorio. Actividad que es recomendable
para el comprador, en caso de pactar un incorterm diferente en ese pais, es
recomendable verificar que la agencia aduanal con la que se va a trabajar tenga
corresponsales en Estados Unidos. Esta informacién, herramientas y conocimientos no
sustituyen en modo alguno los consejos de asesores profesionales, solo se presentan
los diferentes tipos de incoterms que existen en el comercio internacional (tabla 4.3).
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Tabla 4.3

Tabulador de costos utilizados para transporte terrestre de acuerdo a los

incoterms 2010

Costos de produccién

Envase etiquetado y embalaje de exportacion

Expedicion de certificados de exportacion

ExW

ExWorks

Transportacion local a aduna de salida

Despacho aduanal en aduana de exportacion

Gastos y maniobras en almacén fiscalizado

FCA

Free Carriage at

Flete terrestre

CPT

Carriage Paid to

Seguro internacional

CIP

Carriage and insurance paid to

Gastos y maniobras en almacén fiscalizado

DAT

Delivery at Terminal (pais destino)

Despacho aduanal de importacion sin pago de impuestos

DAP

Delivered at place (entrega en plaza acordada pais de destino)

Transporte local del aeropuerto de llegada hasta el domicilio del
comprador

Impuestos de importacion incluidos

DDP

Delivered duty paid (entrega en el domicilio del importador o punto
acordado en pais de destino)

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

Nuevos cambios en los incoterms 2000 vs 2010

YV V VYV

Se eliminan 4 incoterms: DAF; DES; DEQ & DDU.

Se adicionan 2 incoterms nuevos: DAT & DAP

Se considera el uso de los incoterms para Transacciones Domésticas.
Se indica por la parte de la OMC “USA adoptara el uso de los incoterms 2010”

en vez del “Cédigo Comercial Uniforme” (UCC) utilizado internamente.

v

En FOB la entrega (y transferencia de riesgos) se considera realizada cuando la

mercancia esta a bordo del buque.

Se incluyen temas relacionados a seguridad de la cadena logistica e intercambio

electrénico de informacién.
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4.5.8 Ruta

La ruta que recorrera el chile manzano es del Estado de México hasta Port en Texas
dentro de la Unibn Americana, ya que en este sitio es donde se cuenta con almacenes
de despacho de frutas y verduras, una central de abasto enorme que abastece las
principales ciudades de la union americana.

RUTA DEL TRANSPORTE

Territorio de

Alta California

Territorio de
Nuevo México

Republica
de Texas

Tenitorio de
Baja California

s ¥ Chihuahua
3 o Coahuila

Durango

Zacatecas  San _
Luis
Aguascalicnies POtOE.
Isla
Guangjuao ., [4
) Queréal s Yucatén o
Jalisco

México [Puebla

Michoacan

Isia Clgperon

Fuente: Elaboracion propia con base en una imagen disponible en
https://www.google.com.mx/search?q=mexico+texas.
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4.5.9 Ventanilla Unica

Hoy en dia y gracias al avance tecnologico se puede realizar un tramite aduanal a
través de una “ventanilla Unica” que tiene por objeto permitir a los usuarios, a través de
un solo punto de entrada electronico, realizar promociones o solicitudes relacionadas
con las importaciones, exportaciones y transito de mercancias de comercio exterior.

Para poder hacer uso de esta herramienta no es necesario ser un experto en la
materia, pero si se necesitan conocimientos de como llenar cada documento
electronico, los requerimientos que se necesitan para hacer usa de la misma son los
siguientes (VUCEM, 2014):

Computadora

Sistema Operativo Windows XP o superior.
Conexion a Internet.

Navegador de Internet.

Internet Explorer 8 o superior.

Mozilla FireFox 3.5 o superior.

Java Version 6 Actualizacion 27.

Adobe Reader (tltima Version).

FIEL (firma electronica avanzada)

VVVVVYYYY

Esto nos permite la entrega de informacion estandarizada a una Unica entidad para el
cumplimiento de todos los requerimientos relacionados con la importacién, exportacion
y transito. Como la informacion es electrénica, entonces los datos deben ser enviados
una Unica vez. Es una aplicacién segura y agil para realizar operaciones electrénicas
por internet, estd desarrollada con tecnologia de punta, usa la firma electrénica
avanzada (FIEL) como mecanismo de seguridad, resguarda y respalda la informacién
de los particulares en diversos servidores, los principales beneficios de la ventanilla son
los siguientes (VUCEM, 2014):

» Reduccién de costos de transaccion (una sola ventana de entrega de
informacion, todos los procedimientos son electrénicos, la informacién se
entrega una sola vez)

» Incrementa la transparencia (la informacion y los requisitos de cada
procedimiento sera definido de manera clara y explicita)

» Incrementa la seguridad (cuenta con una firma electronica avanzada y evitamos
un falsificacion de permisos)

» Facilita el flujo de informacion a traves de los paises (facilidad de
implementacion de una sola peticion)

» Reduce el riesgo de corrupcién (elimina el contacto personal).
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Esta informacion, herramientas y conocimientos no sustituyen en modo alguno los
consejos de asesores profesionales pero son una referencia que permiten tener
informacion concreta a la hora de realizar tramites de comercio internacional.

4.6.- Integracion de una Cotizacion Internacional

Es muy importante definir un contrato de compra-venta internacional, para ello es
conveniente establecer los acuerdos por escrito, mediante este acuerdo de voluntades
se pueden proteger a ambas partes. Es importante establecer de forma clara los
términos y condiciones de embarque, entrega, incoterm, etc. para evitar contratiempos
y reclamos posteriores. En caso de que existan desacuerdos por falta u omisién de
obligaciones, se puede acudir al arbitraje internacional. El arbitro es sujeto ajeno a las
partes y a los intereses en conflicto y es llamado por las mismas partes para componer
las diferencias que los separan. El arbitraje comercial es de gran utilidad para resolver
las controversias que se susciten entre las partes al formarse el contrato que liga a
productores y distribuidores o a estos ultimos con sus clientes y auxiliares.

En México, puede acudir a las siguientes instituciones en dado caso de requerir
asistencia.

» Céamara de Comercio de la Ciudad de México (CANACO)
Paseo de la Reforma 42 Col. Centro Delegaciéon Cuauhtémoc 06048 México, D.F.
Tel.: 011 52 55 5592 2665
Tel.: 011 52 55 5592 2677
Fax: 011 52 55 5703 2862
E-mail: arbitrajecanaco@ccmexico.com.mx

sitio web: http://www.arbitrajecanaco.com.mx

» Capitulo Mexicano de la Camara Internacional de Comercio (CAMECIC)
Edificio World Trade Center Oficina No. 20 Piso 14 Avenida de las Naciones No. 1
Colonia Napoles 03810 México, D.F.

Tel.: 52 55 5488 2678/ 2679/ 2681

Fax: 52 55 5488 2680
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E-mail: camecic@iccmex.org.mx sitio web: http://www.iccmex.org.mx

» Centro de Arbitraje de México (CAM)
World Trade Center, Ciudad de México Montecito 38, piso 14 oficina. 38, Col. Napoles
México, D.F. C.P. 03810
Tel.: 52 55 5488 0436
Fax: 52 55 5488 0437
E-mail: camex@camex.com.mx sitio web: http://www.camex.com.mx

La convencion de Viena aprobada en 1980, entr6 en vigor en México en 1989, es quien
regula todas las cuestiones juridicas que puedan surgir a propésito de la compra-venta
internacional. Al ser promulgada la convencién y publicada en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF), se convierte en parte integrante del derecho mexicano, y se aplica a
las relaciones entre mexicanos y extranjeros.

4.6.1 Elementos de un Contrato Internacional

e Formulacion del contrato (oferta/aceptacion)
e Descripcion de la mercancia (al detalle)

e El precio y condicién de pago

e El plazo de entrega

e Ellugar de entrega

e La contratacion de transporte y seguro

e El tramite aduanero de exportacion e importacion
e Transferencia de propiedad

e Transferencia de riesgo

e Embalajes

e Legislacion y jurisdiccion aplicable

e Incumplimiento de contrato

e Fijacion de dafios y perjuicios

e Fuerza mayor

e Entrega de documentos

Es importante recalcar que en las operaciones de exportaciéon se deben mantener los
documentos por 5 afios ya que el fisco durante ese tiempo puede checar las
operaciones comerciales.
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4.7 Formas de Pago Internacional

Al momento de exportar por primera vez, surge incertidumbre acerca de la forma de
pago pues aun no se ha creado un clima de confianza favorable de negocios; por tal
motivo, tanto el exportador como el importador, deben establecer una forma segura,
que permita tener certidumbre sobre todo en las primeras operaciones. El medio mas
conveniente cuando no se conoce bien al importador, es establecer un medio de pago
mediante una carta de credito.

Las cartas de crédito derivan de operaciones comerciales previamente acordadas entre
compradores y vendedores. Una vez que las partes han definido las caracteristicas
técnicas de la operacién, firman un contrato de compra-venta o levantan un pedido o
una orden de compra, en donde claramente se estipula que la forma de pago se
realizard mediante una carta de crédito irrevocable, pagadero contra documentos de
embarque.

Con la informacién previamente acordada con su contraparte, el comprador se dirige a
su banco local (banco emisor) y le da instrucciones para que emita una carta de crédito
a favor de la empresa vendedora / exportadora (beneficiario), misma que debera enviar
a su banco corresponsal (banco notificador/confirmador) en el pais del vendedor via
télex contrasefiado o SWIFT autenticado, dirigida al departamento de cartas de crédito.

Una vez recibida la carta de crédito en el banco notificador/confirmador, después de
revisar que el texto de la misma se ajusta a la practica internacional para manejo de
cartas de crédito, la entrega al vendedor/exportador. Tan pronto como el exportador
recibe la carta de crédito y encuentra que puede cumplir con todos los términos y
condiciones ahi estipuladas, procede a despachar las mercancias.

Posteriormente, el exportador entrega al banco notificador/confirmador los documentos
probatorios del envio de la mercancia, solicitados en el texto de la carta de crédito.
Cuando el banco notificador/confirmador certifica que los documentos cumplen estricta
y literalmente con los términos estipulados en la carta de crédito, procede de la
siguiente manera:

a) solicita los recursos correspondientes al banco emisor
b) efectla pago al exportador (vendedor)

c) envia al banco emisor los documentos solicitados en la carta de crédito para su
posterior entrega al comprador y retiro de la aduana correspondiente.
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CAPITULO 5 ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo, se analizara la parte financiera del proyecto de exportacion el cual
pretende determinar el monto de los recursos necesarios para la realizacion de dicho
proyecto, conocer el costo total del area de produccion (terreno e invernadero), las
funciones de produccion, administrativas, de logistica y ventas, asi como una serie de
costos en los que la empresa Frutas y Verduras Internacionales incurrird para la
produccion planeada, esto determinara la parte final de este proyecto con base a la
evaluacion econdémica que se realizara, cabe mencionar que todos estos datos son de
la propia empresa tomados del afio 2013.

La planeacién econémica de la empresa, esta centrada en la adecuada optimizacion de
los recursos, buscando con esto un beneficio superior al maximizar el uso de insumos y
minimizar gastos innecesarios que provocarian un aumento en el precio del producto,
entre las opciones que tiene la empresa en materia de recursos financieros destaca la
ampliacion del espacio de produccién y la inversion en nuevas formas de produccion,
esto sustentado a que el producto tendra como destino los Estados Unidos de América,
para lo cual es necesario un proceso de irradiacion obligatorio, el cual no es
conveniente para el producto de esta empresa ya que le quita la certificacién de
producto organico al pasar por dicho proceso.

En este contexto es importante realizar un andlisis financiero de la empresa, para
generar un comportamiento estable en las finanzas ya que esté es uno de los objetivos
de la empresa, si bien no todos los cambios siempre resultan ser benéficos es
indispensable conocer la situacion financiera de la empresa y asi conocer si podra
operar de una manera adecuada, al realizar el estudio financiero permitird conocer el
nivel de rentabilidad del proyecto al igual conocer el riesgo financiero que esta corre al
arriesgar un monto considerable de recursos.

Cuando se conoce la rentabilidad de un proyecto se puede tomar la decisién de
emprender nuevas inversiones o simplemente seguir operando de la misma manera,
también deberan tomarse en cuenta las instituciones financieras como medio de
guarda, esto debido a que algunas veces no es conveniente depositar el dinero en
alguna de ellas ya que les genera menos rendimiento y beneficios que seguir utilizando
los recursos, aunado a esto es importante saber que puede suceder lo contrario.

En este contexto el presente capitulo ayudara a definir la viabilidad de lo puesto en
marcha con el estudio financiero, determinar conceptos, costos, el retorno de la
inversion, el rendimiento, la liquidez y determinara si es 0 no conveniente y rentable el
proyecto para fomentar el crecimiento de Frutas y Verduras Internacionales.
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Para el desarrollo de este capitulo se tomo6 en consideracion estados financieros asi
como diferentes presupuestos, con el objetivo de:

e Conocer la liquidez con la que cuenta la empresa para poder solventar los
gastos y mantener un equilibrio dentro de la empresa.

e Ampliar la linea de negocios en un futuro, basado en las cifras que estos
presupuestos nos arrojen y conocer la viabilidad de la empresa a expandirse
hacia otros negocios de la rama, asi como diversificar.

e Consideracion del futuro de forma que los planes con los que cuenta la empresa
nos permitan la obtencion de la utilidad maxima, de acuerdo a las condiciones
que la empresa presente.

e Coordinacién de todas las actividades en general para poder obtener los
resultados esperados por la empresa.

e Asegurara la liquidez financiera de la empresa para su crecimiento a futuro.

e Generar un control para determinar la direccion de los planes presentados y la
viabilidad de que estos sean llevados a cabo.

La planeacion financiera es una herramienta base en la toma de decisiones de
cualquier empresa ya que esta sirve de guia para la toma de decisiones a largo plazo,
este es un proceso para poder conducir las operaciones con el fin de que se alcancen
las metas fijadas en cuanto a utilidades se refiere, dentro de esta se habla también de
un presupuesto global el cual se relaciona con las utilidades y puede ayudar a preparar
un plan que indique el equilibrio deseado tomando en cuenta diversos factores, tales
como volumen, precio de venta, precios de costos entre otros.

Cabe mencionar que dentro de las estrategias de la planeacion financiera
especificamente para el punto de equilibrio se tomara como base los estados
financieros, balance general y el estado de resultados de la empresa para poder
determinar los presupuestos, las técnicas de evaluacién de proyectos y las razones
financieras.

Es importante conocer la participacion inicial que Frutas y Verduras Internacionales
tuvo al momento de iniciar la inversién, ya que con esto se podra conocer como inicio
financieramente y en un futuro ayudara a determinar la liquidez y resistencia financiera
con la que cuenta, de igual forma se utilizaran los flujos de efectivo y el balance general
para conocer la liquidez con la que cuenta a futuro, es relevante conocer las finanzas
de la empresa antes y ahora que opera con participacion en el mercado.
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5.1 Inversion Requerida

La inversion inicial indica la cuantia y la forma en que se estructura el capital para la
puesta en marcha de la empresa y el desarrollo de la actividad empresarial hasta
alcanzar el umbral de rentabilidad. A lo largo del desarrollo del plan de la empresa
posiblemente se hayan encontrado nuevas necesidades de inversion o desechado
otras previstas inicialmente. En el plan de Inversion es el momento de concretar que
inversiones son imprescindibles, cuales superfluas o susceptibles de aplazamiento,
siempre teniendo en cuenta que se debe alcanzar la “masa critica” o inversion minima
para que el negocio sea operativo.

Los 12 productores interesados en la conformacion de la organizacion, cuentan con el
terreno para llevar a cabo la actividad, misma que se tomara como su inversioén inicial,
la cual asciende a 12 hectareas, una hectarea aportado por cada socio, con un costo
por metro cuadrado de $200.00, dando un total de $24, 000,000.00 (veinticuatro
millones de pesos en especie) Las demas inversiones se refieren a la puesta en
marcha del plan de negocios, es decir en las actividades necesarias para el cultivo.

Quitando la inversidn en especie, los conceptos que representan mayor inversion son:
Inversion fija 99% ($ 51,518,701 millones)

Inversion diferida 1% ($ 708,373 miles de pesos)

Inversion
Diferida
1%

Inversion fija de la cual:

Invernaderos ($ 19'472,000)
Sistema de riego ($ 800°000)
< Equipo de reparto ($ 4'176’000)
Galera de empaque ($ 94'200)

Tutoreo ($ 2'083'524)

\ Otros gastos ($ 184'604)

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 5.1 presenta la inversion inicial para las actividades que se llevaran a cabo en
la superficie antes mencionada, en ella se muestran datos que consideraremos
inversion fija a aquello que el costo es constante 0 una sola vez e inversion diferida en
aquello en el cual el costo es variable a través del tiempo.
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Tabla 5.1
INVERSION FIJA Y DIFERIDA

Inversién fija y diferida

Concepto U:g:iddge Cantidad uirif;:?o Importe
Aportacion inicial en especie (Capital Social)
Doce terrenos con superficie de 1 ha m2 120000 200.00 24,000,000.00
INVERSION FIJA 26,810,328.00
de almacén de material alera de

E:Jodtsggén de la bomba 79 1 40,000.00 40,000.00
Tutoreo (Escaleras) 2,083,524.00
Postes Pza. 96000 2.00 192,000.00
Alambre galvanizado calibre 16 kg. 7383 28.00 206,724.00
Malla sombra (70%) rollo 324 5,200.00 1,684,800.00
Sistema de riego (goteo) 800,000.00
Sistema de riego (goteo) sistema 4 160,000.00 640,000.00
Tanque cisterna de concreto tanque 4 40,000.00 160,000.00
Invernadero 19,472,000.00
Invernadero (estructura) invernadero 12.50 1,504,000.00 | 18,800,000.00
Pléasticos kg. 12000 56.00 672,000.00
Equipo de reparto (2.5 Ton.) camioneta 6 696,000.00 4,176,000.00
Galera para empaque galera 3 31,400.00 94,200.00
Equipo de Empaque 63,870.00
Mesa para empague (madera o plastico) Pza. 3 4,968.00 14,904.00
Bascula Pza. 3 12,285.00 36,855.00
Patin Hidraulico Pza. 3 4,037.00 12,111.00
Equipo para la aplicacién de prod. Organicos 56,650.00
Tambos 200lts. Pza. 26 200.00 5,200.00
Parihuelas Pza. 3 17,150.00 51,450.00
Equipo de proteccién para aplicaciones 16,344.00
Owerol Pza. 36 260.00 9,360.00
Guantes Pza. 36 18.00 648.00
Botas de hule Pza. 36 176.00 6,336.00
Herramientas 7,740.00
Tijera Pza. 36 65.00 2,340.00
Azadén Pza. 36 150.00 5,400.00

INVERSION DIFERIDA 708,373.00
Certificacion 1 23,200.00 23,200.00
Registro de marca 2,303.00
Feria internacional 190,000.00
Coddigo de barras 2,920.00
Preparacién del suelo 104,200.00
Limpia de terreno y barbecho Pza. 12 4,000.00 48,000.00
Surcado (6 dias, jornales) Pza. 120 150.00 18,000.00
Materia organica camiones 4 5,000.00 20,000.00
Hilo ton. 1 5,000.00 5,000.00
Dolomita ton. 3 1,400.00 4,200.00
Roca fosférica ton. 3 3,000.00 9,000.00
Fertilizacion de fondo 4,700.00
Fertilizante organico kg. 15 200.00 3,000.00
Aplicacién de abono organico (composta o
derivados compuestos) kg. 200 8.50 1,700.00
Programa de nutricién 131,600.00
Ver programa de nutriciéon anexo pza. 14 9,400.00 131,600.00
Trasplante de plantula 9,450.00
Trasplante de plantula jornal 63 150.00 9,450.00
Planta de chile manzano pza. 120000 2.00 240,000.00

Inversién total 51,518,701.00

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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La tabla 5.2 presenta los requerimientos de mano de obra para cada actividad que sera
desarrollada en los invernaderos por la gente contratada para llevar a cabo dicha tarea,
con la investigacion de campo llevada a cabo se encontrd que es necesario un minimo
de 3 jornales o trabajadores por invernadero para llevar las actividades presentadas en
la tabla.

Tabla 5.2

ACTIVIDADES REALIZADAS

Jornales
Actividad Insumos (afio) uNtiIizados por
afio para cada
actividad
Limpieza del terreno 360
Abono organico (estiércol) 72,000.00 180
Preparacion de camas 36
Fertilizacion 39,240.00 108
Planta 125,000.00 36
Trasplante 36
Riego 1020
Control de plagas y enfermedades 60,000.00 1728
Poda, deshierbe y tutoreo r 180
Recoleccion y seleccion 1728
Total 296,240.00

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

La inversidbn mas significativa que tienen las empresas de produccidon se encuentra
hecha en la adquisicion de activos fijos, ya que sin ellos el funcionamiento de esta seria
virtualmente imposible. El nivel de activos que mantiene una empresa depende en
parte de la naturaleza de los procesos de produccion. Ademas de las materias primas,
las contribuciones mayores al proceso de produccion son los gastos y la mano de obra.
En cuanto a la mayor parte de los gastos se atribuyen a la planta y al equipo.

Como las inversiones en activos fijos representan desembolsos importantes de efectivo
hecho por los integrantes de la organizacion, estos deben prestarle gran atencion a las
decisiones que se tomen con respecto al valor de compra del activo y a las posibles
erogaciones futuras que se deba hacer para su instalacion, mantenimiento, operacion
etc. Como se sabe los activos fijos tienen una vida util mayor a un afio, es por ello que
estos pueden representar compromisos financieros de largo plazo para la empresa.

La tabla 5.3 presenta un periodo de tiempo que para caso ilustrativo inicia en el mes de
enero y finaliza en el mes de diciembre, es decir contempla un afo, el programa de
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inversiones contenido en la tabla, muestra las actividades llevadas a cabo en cierto
mes del afio.

Tabla 5.3
INVERSION EN ACTIVO FIJO

Inversion en Activo Fijo

CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO | JUNIO [ JULIO|AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

Bodega de almacén de material y
galera de proteccion de la bomba 40,000.00
Tutore (Escaleras) 2,083,524.00
Sistema de riego (goteo) 800,000.00
Invernadero 19,472,000.00
Equipo de reparto (2.5 Ton.) 4,176,000.00
Galera para empaque 94,200.00
Equipo de Empaque 63,870.00
Equipo para la aplicacién de prod.
Orgéanicos 56,650.00
Equipo de proteccion para
aplicaciones 16,344.00
Herramientas 7,740.00
Certificacion 23,200.00
Registro de marca 2,303.00
Cadigo de barras 2,920.00
Feria internacional 190,000.00
Preparacion del suelo 104,200.00
Fertilizacion de fondo 4,700.00
Programa de nutriciéon 131,600.00
Trasplante de plantula 9,450.00
Doce terrenos con superficie de 1 ha 24,000,000.00
Planta 240,000.00

Sub-total 44,274,303.00 | 2,094,184.00 | 4,637,270.00 | 512,944.00

TOTAL (enero-abril) 51,518,701.00

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

5.2 Depreciacion de Activos Fijos

El término depreciacion se refiere, en el &mbito de la contabilidad, a una disminucion
periddica del valor de un bien material o inmaterial. Esta depreciacion puede derivarse
de tres razones principales: el desgaste debido al uso, el paso del tiempo y la
obsolescencia. A medida que el tiempo pasa los activos fijos se van volviendo viejos y
obsoletos.

La depreciacion es una reduccién anual de su valor por el desgaste de los activos fijos
en el tiempo, la tabla 5.4 ejemplifica la depreciacion de los activos fijos por los primeros
diez afios del proyecto; para los activos fijos con mayor duracion, la depreciacion se
seguira aplicando hasta el término de su vida util.
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Tabla 5.4
DEPRECIACION EN ACTIVO FIJO

Depreciacion en Activo Fijo
CONCEPTO Mor;?no\:;?ls?;: de Cir;c;sﬂdﬁel afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio 7 afio 8
Bodega de almacén de
material y galera de proteccion
de la bomba 40,000.00 15 2,666.67 2,666.67 2,666.67 2,666.67 2,666.67 2,666.67 2,666.67 2,666.67
Tutoreo (Escaleras)
Postes 192,000.00 4 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00
Alambre galvanizado calibre 16 206,724.00 4 51,681.00 51,681.00 51,681.00 51,681.00
Malla sombra 1,684,800.00 3 561,600.00 561,600.00 561,600.00
Sistema de riego (goteo)
Sistema de riego (goteo) 640,000.00 5 128,000.00 128,000.00 128,000.00 128,000.00 128,000.00
Tanque cisterna de concreto 160,000.00 15 10,666.67 10,666.67 10,666.67 10,666.67 10,666.67 10,666.67 10,666.67 10,666.67
Invernadero
Invernadero (estructura) 18,800,000.00 15 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33 1,253,333.33
Pléasticos 672,000.00 4 168,000.00 168,000.00 168,000.00 168,000.00
Equipo de reparto (2.5 Ton.)
4,176,000.00 4 1044000 1044000 1044000 1044000

Galera para empaque 94,200.00 15 6,280.00 6,280.00 6,280.00 6,280.00 6,280.00 6,280.00 6,280.00 6,280.00
Equipo de Empaque
Mesa para empaque 14904 10 1,490.40 1,490.40 1,490.40 1,490.40 1,490.40 1,490.40 1,490.40 1,490.40
Bascula 36855 15 2,457.00 2,457.00 2,457.00 2,457.00 2,457.00 2,457.00 2,457.00 2,457.00
Patin hidraulico 12111 10 1,211.10 1,211.10 1,211.10 1,211.10 1,211.10 1,211.10 1,211.10 1,211.10
Equipo para la aplicacion
de prod. Organicos
Tambos 200lts. 5200 5 1,040.00 1,040.00 1,040.00 1,040.00 1,040.00
Parihuelas 51450 10 5,145.00 5,145.00 5,145.00 5,145.00 5,145.00 5,145.00 5,145.00 5,145.00
Equipo de proteccién para
aplicaciones
Ovwerol 9360 2 4,680.00 4,680.00
Guantes 648 2 324.00 324.00
Botas de hule 6336 2 3,168.00 3,168.00
Herramientas
Tijera 2340 5 468.00 468.00 468.00 468.00 468.00
Azadén 5400 5 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00

Total 26,810,328.00 3,295,291.17 3,295,291.17 3,287,119.17 2,725,519.17 1,413,838.17 1,283,250.17 1,283,250.17 1,283,250.17

Fuente: Elaboracidn propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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5.3 Amortizacion de los Créditos

Amortizar un pasivo se refiere al proceso financiero mediante el cual se extingue
gradualmente una deuda, para el presente proyecto se considera una amortizacion a 5
afos, periodo de evaluacion del proyecto, resultando una amortizacion anual de pago
de $ 2,764,080.00 pesos. Tabla 5.5

Monto total de créditos $ 13,820,400.00
Plazo 5 afios
Tasa de interés N/A
Tabla 5.5

AMORTIZACION DE CREDITO

Amortizacién de crédito
Saldo Insoluto
Ao Pago Acumulado al termino de
c/periodo
afio 0 13,820,400.00
afio 1 2,764,080.00 2,764,080.00 | 11,056,320.00
afo 2 2,764,080.00 5,528,160.00 8,292,240.00
afio 3 2,764,080.00 8,292,240.00 5,528,160.00
afio 4 2,764,080.00 11,056,320.00 2,764,080.00
afio 5 2,764,080.00 13,820,400.00 -

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo, mayo-septiembre 2014.

5.4 Fuentes de Financiamiento

Para financiar la inversion, se tiene contemplado el acceso a un apoyo de tipo
gubernamental, Apoyo a la Inversion en Equipamiento e Infraestructura. Se tuvo una
relacion con un programa gubernamental a través de Secretaria de Agricultura,
Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA) y el Fideicomiso de
Riesgo Compartido (FIRCO) esta institucion apoya con el 70% de la adquisicion del
invernadero con la finalidad de aumentar la produccion, todos con su capacidad de
produccion al 100%, los créditos son para capitalizar, es decir, a fondo perdido. (Tabla
5.6). La Agencia de Servicios a la Comercializacion y Desarrollo de Mercados
Agropecuarios (ASERCA) apoya con el 100% de la feria internacional
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Tabla 5.6

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Fuentes de Financiamiento

TOTAL

13,820,400.00

37,698,301.00

Concepto créditos Recursos Propios TOTAL
% Importe % Importe

Bodega de almacén de material y

galera de proteccion de la bomba 100% 40,000.00 40,000.00
Tutoreo (Escaleras) 100%| 2,083,524.00 2,083,524.00
Sistema de riego (goteo) 100% 800,000.00 800,000.00
Invernadero 70.00%| 13,630,400.00 | 30%| 5,841,600.00 19,472,000.00
Equipo de reparto (2.5 Ton.) 100%( 4,176,000.00 4,176,000.00
Galera para empaque 100% 94,200.00 94,200.00
Equipo de Empaque 100% 63,870.00 63,870.00
Equipo para la aplicacion de prod.

Organicos 100% 56,650.00 56,650.00
Equipo de proteccion para

aplicaciones 100% 16,344.00 16,344.00
Herramientas 100% 7,740.00 7,740.00
Certificacion 100% 23,200.00 23,200.00
Registro de marca 100% 2,303.00 2,303.00
Codigo de barras 100% 2,920.00 2,920.00
Feria Internacional 100% 190000 190,000.00
Preparacioén del suelo 100% 104,200.00 104,200.00
Fertilizacion de fondo 100% 4,700.00 4,700.00
Programa de nutricion 100% 131,600.00 131,600.00
Trasplante de plantula 100% 9,450.00 9,450.00
Terrenos 100%| 24,000,000.00 24,000,000.00
Planta de chile manzano 100% 240,000.00 240,000.00

51,518,701.00

Fuente: Elaboracion Propia con base en trabajo de campo, mayo-septiembre, 2014.

5.5 Reinversiones en Activo Fijo

Como ya se mencioné previamente, los activos fijos tienen una duracién o vida (util
variable con el tiempo, es por ellos que se deprecian un porcentaje cada afio, una vez
cumplido ese periodo de vida util es necesario volver a cubrir el costo de los activos
gue se han depreciado por completo y han dejado de funcionar en su totalidad, para
ello la tabla 5.7 a manera de ilustracién y con el trabajo de campo realizado, presenta lo
montos para la nuevas inversiones al final de cada periodo de vida util, es necesario
aclarar que dichos montos contemplan una inflacion del 4%, y por ellos la inversiéon
utilizada en el afio de adquisicion es diferente a la nueva inversion una vez cumplido

dicho periodo de vida.
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Tabla 5.7

REINVERSION EN ACTIVO FIJO

Reinversion en Activo Fijo
Afios de
Concepto Vida Ut | Invrsion iicia 1a Reinversion 2a. Reimersion
Aplicacion Aplicacion Aplicacion
Total resultados Total resultados Total Tota resultados Total
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
postes 4 192,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 1800000  224,612.84
alambre gahanizado
calibre L6 4 206,724.00 51,681.00 51,681.00 51,681.00 568100  241,837.84
malla sombra 3 1,68480000(  561,600.00 561,600 561,60000| 189517087 | 63172362 631,723.62
sistema de riego (goteo) | 5 64000000  128000.00{  128,000.00 128,000.00 128,000.00 128,000.00|  778,657.86
plésticos 4 67200000  168,000.00{  168,000.00 168,000.00 168,000.00|  786,144.9% r 196,536.24
tambos 200lts. 5 5,200.00 1,040.00 1,040.00 1,040.00 1,040.00 104000 6,326.60
0Vl 2 9,360.00 4,680.00 468000( 1012378 506189 506180 1094988 54749
Quantes 2 648.00 324.00 324,00 700.88 35044 35044 758.07 319.03
botas de hule 2 6,336.00 3,168.00 316800  685302) 342651 342651 142 30611
tijera 5 2,340.00 468,00 468,00 468,00 468,00 46800 284697
azadon ! 5,400.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 108000 656993
TOTAL 342480800 968,041.00 968,041.00r 17,677.67 968,707.84Ir 1895,170.87 | 1,03883146| L.271715.81 r 968,407.94 |  794,401.35

Fuente: Elaboracidn propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

105




5.6 Costo de Produccion

Los costos de produccién, son los gastos necesarios para mantener un proyecto, linea
de procesamiento o un equipo en funcionamiento. En una compafia estandar, la
diferencia entre el ingreso y el costo de produccion indica el beneficio bruto. Esto
significa que el destino econdmico de una empresa esta asociado con: el ingreso (por
ejemplo, los bienes vendidos en el mercado y el precio obtenido) y el costo de
produccion de los bienes vendidos. La tabla 5.8 presenta los costos de produccion para
la produccién de chile manzano orgénico.

Tabla 5.8
COSTO DE PRODUCCION
Costos de Produccion
iy . . | Joralespor | Mano de Obra Costo Costo Mercado
Actividad Insumos (afio) | .. . ) Total Mercado y
actividad al afio (afio) Nacional Exportacion

Limpieza del terreno 360 72,000.00 7200000 21,600.00 50,400.00
Ahono organico (estiércol) 72,000.00 180 36,000.00 ' 108,000.00 | 32,400.00 75,600.00
Preparacion de camas 3 7,200.00 7,200.00 2,160.00 5,040.00
Fertilizacion 39,240.00 108 21,600.00 60,840.00{  18.252.00 42,588.00
Planta 125,000.00 3 7,200.00 13220000 | 39,660.00 92,540.00
Trasplante 3 7,200.00 7,200.00 2,160.00 5,040.00
Riego 1020 204,000.00 20400000 61,200.00 142,800.00
Control de plagas y enfermedacles 60,000.00 1728 345,600.00 [ 405,600.00 |  121,680.00 283,920.00
Poda, deshierbe y tutoreo [ 180 36,000.00 36,000.00(  10,800.00 25,200.00
Recoleccion y seleccion 1728 345,600.00 345,600.00 | 103,680.00 241,920.00
Total|  296,240.00 1,082,400.00{  1,378,640.00 | 413592.00 965,048.00

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

La tabla 5.9 es un complemento que muestra el costo de produccion unitario para el
mercado nacional y para el mercado internacional, con el fin de lograr una mayor
utilidad basada en los costos que tiene producir para ambos mercados.
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Tabla 5.9

COSTO DE PRODUCCION UNITARIO

Costo de Produccion Unitario
Producgmon Costo total de C.OStP Costo por
Concepto al afio produccién unitario kilogramo
(Toneladas) tonelada
Toneladas producidas al afio
(100%) 2304| 1,378,640.00 598.37 0.60
Mercado de exportacion
(70% de la produccion) 1612.8) 965,048.00 598.37 0.60
Mercado nacional (30% de
la produccién) 691.2 413,592.00 598.37 0.60

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

5.7 Integracién de Costos y Precio para el Mercado de Exportacion

Estrategia de precio:

Existen dos técnicas de fijacion de precio internacional, “costing & pricing”. La primera
se calcula partiendo de los costos de produccion, agregando la utilidad deseada. En
esta opcion el exportador se basa en su precio puesto en fabrica (EXW), al que se le
deben de agregar los costos de logistica internacional; asi el exportador contara con
alternativas de precio segun el lugar donde se entregue la mercancia, aunque existe la
desventaja de que el exportador determine un precio demasiado bajo, lo que podria
generar desconfianza o en el mejor de los casos se estara dejando de ganar. También
puede tratarse de un precio demasiado alto que no sea competitivo en el mercado.

La segunda, “pricing”, es la estrategia mas recomendable, consiste en determinar el
precio de venta con base a un precio definido en el mercado, partiendo de ello se
realiza un retroceso de gastos, a efecto de determinar la utilidad que el mercado
permite, que resulta de comparar nuestros costos contra el precio del producto puesto
en planta, que se obtuvo de restar los gastos correspondientes al precio de referencia
en el mercado, es decir, al precio en el mercado, se le descuentan todos los gastos
relacionados con la logistica de exportacion para obtener la referencia del precio del
producto puesto en planta de origen. Si la disparidad entre los costos y el precio de
venta (puesto en planta) es grande, el exportador tendra mayor margen de libertad y
maniobra en relacion con los precios, y puede decidir entre utilizar una estrategia de
“Liderazgo en costos” y por ende fijar un precio ligeramente inferior al promedio del
mercado al que se dirige o una de “diferenciacion” con precios mayores a los del
mercado. (Bancomext, 2014).
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Para utilizar la técnica de pricing se requiere de una investigacion de precios en el
mercado exportador; en este caso, la Camara Internacional de Comercio (CCI) facilita
el analisis integrando diariamente los precios de diversos paises exportadores, el
precio promedio en Estados Unidos por caja de chile manzano en fresco, mismas que
contienen 4.4 kilogramos es de 15.00 ddélares por caja, es decir, 195.75 pesos
mexicanos considerando un tipo de cambio de 13.05 pesos al 14 de agosto del 2014
(Tabla 5.10)

Tabla 5.10

PRECIO DE VENTA PARA EL MERCADO DE EXPORTACION

PRECIO DE VENTA PARA EL MERCADO DE EXPORTACION
Base: 1 Libra (0.454 kg)

Incoterms 2010 Concepto MXP UsD
Tipo de Cambio: 13.05
Costo de produccién 0.27 0.02
Utilidad 7.00 0.54
Empaque y embalaje exportacion 3.41 0.26
Sub - Total: 10.68 0.82
EXW EXW Punto de Origen 10.68 0.82
Flete a la aduana de salida 1.27 0.10
Prevalidacién de impuestos 0.01 0.00
DTA 0.01 0.00
Manejo de exportacion 0.44 0.03
Honorarios agente aduanal 0.15 0.01
Validacion de pedimento 0.01 0.00
Sub - Total: 1.90 0.15
FCA FCA - Free Carriage to 12.58 0.96
Flete principal 0.65 0.05
CPT CPT - Carriage Paid to 13.23 1.01
PRECIO INTERNACIONAL 14.47 1.50

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

5.8 Determinacién del Margen Bruto de la Operacion

Las empresas que elaboran sus propios productos, adquieren materias primas que
transforman en productos terminados. Para realizar dicha transformacion incurren en
ciertos costos productivos, estos costos productivos pueden ser variables o fijos. Estos
costos variables son el costo de las materias primas, el costo de la mano de obra de
fabricacion directa y los costos de distribucion de los productos. Las empresas
calculan el margen bruto mediante la diferencia entre el precio de venta neto del
producto y el coste variable de fabricacion de dichos productos. La tabla 5.11 presenta
el margen bruto para la organizaciéon Frutas y Verduras Internacionales.
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Tabla 5.11

DETERMINACION DEL MARGEN BRUTO DE LA OPERACION

DETERMINACION DEL MARGEN BRUTO DE LA OPERACION
Mercado Nacional Mercado Exportacion Total

Unitario Total Unitario Total Mx $ %
Unidad de venta Kg Lb
Cantidad en unidades de
venta (pesos) 691,200.00 3,560,264.90
Venta 17.00 11,750,400.00 | 14.47 51,527,500.29 63,277,900.29 | 100%
Costo de produccion 0.60 413,592.00 0.27 969,816.16 1,383,408.16 [ 2%
Empaque y embalaje 34 12,138,865.59 12,138,865.59 | 19%
Sub-total 0.60 413,592.00 3.68 13,108,681.75 13522,213.75 | 21%
Costos de distribucidn 0.86 3,071,084.50 3,071,08450 | 5%
Flete principal 0.30 1,050,634.17 1,050,634.17 2%
Sub-total 1.16 4121,718.68 412171868 %
Costo Total 0.60 413,592.00 4.84 17,230,400.42 17,643,992.42 | 28%
Margen Bruto 16.40 11,336,808.00 9.63 34,297,099.87 45,633,907.87 | 72%

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

5.9 Determinacién del Flujo de Capital

Se trata de un estado que informa sobre la utilizacion de los activos monetarios
representativos de efectivo y otros activos liquidos equivalentes clasificando los
movimientos por actividades e indicando la variacion neta de dicha magnitud en el
ejercicio. El flujo de capital es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado vy, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una
empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado para
determinar, problemas de liquidez, el ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez, una compairiia puede tener problemas de efectivo, aun siendo rentable, por lo
tanto, permite anticipar los saldos en dinero.

Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de capital son la base de
calculo del valor presente neto (VPN) y de la tasa interna de retorno (TIR).
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Tabla 5.12

DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Ago Sep Oct
A. Programa de produccion
(toneladas)
Chile manzano toneladas
exportadas (70%) 134 134 134 134 134
Chile manzano para el mercado
nacional toneladas (30%) 58 58 58 58 58
Produccion Total 192 192 192 192 192
B. Ingresos ($)
Venta de chile manzano para
mercado internacional 4,284,500.30 4,284,500.30 |  4,284,500.30 | 4,284,500.30 4,284,500.30
Venta de chile manzano para
mercado nacional 979,200.00 979,200.00 979,200.00 979,200.00 979,200.00
Ingresos totales 5,263,700.30 5,263,700.30 [ 5,263,700.30 | 5,263,700.30 5,263,700.30
C. Egresos
Limpieza del terreno 24,000.00 24,000.00 24,000.00
Abono organico (estiércol) 108,000.00
Preparacion de camas 7,200.00
Fertilizacion 60,840.00
Planta 132,200.00
Trasplante 7,200.00
Riego 18,545.45 ( 18,545.45 18,545.45 18,545.45 18,545.45 18,545.45 18,545.45 18,545.45 18,545.45
Control de plagas y
enfermedades 40,560.00 40,560.00 40,560.00 40,560.00 40,560.00 40,560.00 40,560.00 40,560.00
Poda, deshierbe y tutoreo 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Recoleccion y seleccion 49,371.43 49,371.43 49,371.43 49,371.43 49,371.43
Irradiacién 205,714.29 205,714.29 205,714.29 205,714.29 205,714.29

3,300.00

Total egresos 132,000.00 177,145.45 | 83,105.45 131,945.45 83,105.45 326,191.17 314,191.17 314,191.17 314,191.17 317,491.17
flujo de efectivo 132,000.00 - 177,145.45 |- 83,105.45 |-  131,945.45 |-  83,105.45 4,937,509.13 4,949,509.13 [  4,949,509.13 | 4,949,509.13 4,946,209.13
flujo de efectivo acumulado 132,000.00 |-  309,145.45 |- 392,250.91 [-  524,196.36 |- 607,301.82 4,330,207.31 9,279,716.44 | 14,229,225.57 | 19,178,734.70 24,124,943.84

Fuente: Elaboracidn propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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5.10 Estado de Resultados del Proyecto

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas, es un
estado financiero conformado por un documento que muestra detalladamente los
ingresos, los gastos y el beneficio o pérdida que ha generado una empresa durante un
periodo de tiempo determinado (Tabla 5.13).

Tabla 5.13

ESTADO DE RESULTADOS

FRUTAS Y VERDURAS INTERNACIONALES S.A. DE C.V
ESTADO DE RESULTADOS
Concepto Periodo 0 Periodol Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Inversion
Inversion Inicial Fija y Diferida | $ 51,518,701.00
Capital de Trabajo enero-mayo | $ 607,301.82
Sub-Total $ 52,126,002.82
Ingresos
Por ventas al extranjero $ 29,991,502.10 | $ 29,991,502.10 [ $ 29,991,502.10 | $ 29,991,502.10 [ $  29,991,502.10
Por ventas en el Mercado
Nacional $  6,854,400.00 | $ 6,854,400.00 [$ 6,854,400.00 | $ 6,854,400.00 [ $  6,854,400.00
$ 36,845902.10 | $ 36,845,902.10 [ $ 36,845,902.10 | $ 36,845,902.10 [ $  36,845,902.10

Egresos
Costo de Produccion $ 1,378,640.00|$ 1,378,640.00 [$ 1,378,640.00 |$ 1,378,640.00 [$  1,378,640.00
Costo de Distribucion $ 412171868 |% 4,121,71868 |$ 4,121,71868|$ 4,121,71868 $  4,121,718.68

Total $ 550035868 |% 5,500,358.68 % 5,500,358.68 | $ 5,500,358.68 [ $  5,500,358.68
Utilidad Marginal $ 31,34554342 | $ 31,345543.42 [ $ 31,345,543.42 | $ 31,345543.42 [ $  31,345,543.42
Depreciacion $ 329529117 |$ 3,295291.17 [$ 3,287,119.17 |$ 2,725519.17 [$  1,413,838.17
Costos de Reinversion $ 805.00 | $ 805.00 [ $ 871.00
Gastos de Administracion $ 300,000.00 | $  300,000.00 | $ 300,000.00|$  300,000.00 | $ 300,000.00
Costo de Certificacion $ 23,200.00 | $ 23,200.00 | $ 23,200.00 | $ 23,200.00 | $ 23,200.00

Total $ 361849117 |$ 361849117 ($ 3,611,124.17|$ 3,049,524.17 [$  1,737,909.17
Utilidad de la Operacion $ 27,727,052.25 | $ 27,727,052.25 [ $ 27,734,419.25 | $ 28,296,019.25 [ $  29,607,634.25
Gastos Financieros
Resultado antes de impuestos $ 27,727,052.25 | $ 27,727,052.25 | $ 27,734,419.25 | $ 28,296,019.25 | $  29,607,634.25
FLUJO NETO DE EFECTIVO
Periodo 0 $ 52,126,002.82
Resultado Antes de Impuestos $ 27,727,052.25 | $ 27,727,052.25 [ $ 27,734,419.25 | $ 28,296,019.25 [ $  29,607,634.25
Depreciacion $ 329529117 |$ 3,295291.17 [$ 3,287,119.17|$ 2,725519.17 ($  1,413,838.17
Pago Financiamiento $ 2,764,080.00 | $ 2,764,080.00 [ $ 2,764,080.00 | $ 2,764,080.00 [ $  2,764,080.00
Flujo NETO de efectivo $ 52,126,002.82 | $ 33,786,423.42 | $ 33,786,423.42 | $ 33,785,618.42 [ $ 33,785,618.42 | $ 33,785552.42

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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5.11 Evaluacién Financiera del Proyecto

En esta proyeccidon, no se tomo6 en cuenta el impacto de variables econémicas como
inflacion, devaluacién, cambios en el precio internacional como consecuencia del juego
entre oferta y demanda. La proyeccion se hizo de forma lineal considerando constantes
los factores micro y macroecondmicos. La tasa de descuento es el precio que se paga
por los fondos requeridos para la inversion, representa una medida de la rentabilidad
minima que se exigir4 al proyecto, segun su riesgo de manera tal que el retorno
esperado permita cubrir la totalidad de la inversion inicial.

El Valor Presente Neto (VPN) es el método mas conocido a la hora de evaluar
proyectos de inversion a largo plazo. El Valor Presente Neto permite determinar si una
inversion cumple con el objetivo basico financiero que es maximizar la inversion. La
Tasa Interna de Retorno o de Rentabilidad (TIR), es un método de valoracion de
inversiones que mide la rentabilidad de los cobros y los pagos actualizados, generados
por una inversion, en términos relativos, es decir en porcentaje.

Tabla 5.14
INDICES DE RENTABILIDAD FINANCIERA
T g
(Costo db capitaly .
VPN 69,664,913.49
TIR 58%0
ventas Costos
132,821,231.03 19,827,562.06
Factor
6.698818072

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.

5.12 Estado de Situacidén Financiera

El balance general, balance de situacion o estado de situacion patrimonial es un
informe financiero contable que refleja la situacion de una empresa en un momento
determinado. Esté se estructura a través de tres conceptos patrimoniales, el activo, el
pasivo y el patrimonio neto, desarrollados cada uno de ellos en grupos de cuentas que
representan los diferentes elementos patrimoniales. El balance de situacion forma parte
de las cuentas anuales (estados financieros) que deben elaborar todas las sociedades
cada afio (Tabla 5.15).
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Tabla 5.15

BALANCE GENERAL

FRUTAS Y VERDURAS INTERNACIONALES S.A.de C.V.
BALANCE GENERAL

Constituciéon de la

Concepto sociedad Periodo O Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
ACTIVO
Activo Circulante
Caja y Bancos $ 13,693,078.00 | $ 602,078.82 | $ 29,183,410.87 | $ 55,768,168.50 | $ 80,709,183.51 | $ 104,200,144.22 | $ 126,276,237.98
Clientes
Inventarios
Otras cuentas por cobrar
Suma del activo circulante $ 13,693,078.00 | $ 602,078.82 | $ 29,183,410.87 | $ 55,768,168.50 | $ 80,709,183.51 | $ 104,200,144.22 | $ 126,276,237.98
Activo Fijo
Terrenos $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00 | $ 24,000,000.00
Construcciones $ 19,606,200.00 | $ 19,606,200.00 | $ 19,606,200.00 | $ 19,606,200.00 | $ 19,606,200.00 | $ 19,606,200.00
Maquinaria y Equipo $ 944,604.00 | $ 944,604.00 | $ 944,604.00 | $ 944,604.00 | $ 944,604.00 | $ 944,604.00
Equipo de Transporte $ 4,176,000.00 | $ 4,176,000.00 | $ 4,176,000.00 | $ 4,176,000.00 | $ 4,176,000.00 | $ 4,176,000.00
Otros Activos Fijos $ 2,083,524.00 | $ 2,083,524.00 | $ 2,083,524.00 | $ 2,083,524.00 | $ 2,083,524.00 | $ 2,083,524.00
$ 24,000,000.00 | $ 50,810,328.00 | $ 50,810,328.00 | $ 50,810,328.00 | $ 50,810,328.00 | $ 50,810,328.00 | $ 50,810,328.00
Depreciacion Acumulada -$ 3,295,291.17 |-$ 6,590,582.33 [-$ 9,877,701.50 |-$ 12,603,220.67 |-$ 14,017,058.83
Activo Fijo Neto $ 24,000,000.00 | $ 50,810,328.00 | $ 47,515,036.83 | $ 44,219,745.67 | $ 40,932,626.50 | $ 38,207,107.33 | $ 36,793,269.17
Activo Diferido
Inversion diferida $ 708,373.00 | $ 708,373.00 | $ 708,373.00 | $ 708,373.00 | $ 708,373.00 | $ 708,373.00
Amortizacién acumulada -$ 323,068.63 |-$ 643,217.27 |-$ 706,780.90 |-$ 707,011.20 |-$ 707,241.50
Activo Diferido Neto $ 708,373.00 | $ 385,304.37 | $ 65,155.73 | $ 1,592.10 | $ 1,361.80 | $ 1,131.50
SUMA DEL ACTIVO $ 37,693,078.00 | $ 52,120,779.82 | $ 77,083,752.07 | $ 100,053,069.90 | $ 121,643,402.11 | $ 142,408,613.35 | $ 163,070,638.65
PASIVO
Pasivo a Corto Plazo
Proveedores
Acreedores diversos
Doc. Por pagar a Corto Plazo $ 2,764,080.00 | $ =
Suma Pasivo a Corto Plazo $ 2,764,080.00 | $ -
Pasivo a Largo Plazo
Doc. Por pagar a Largo Plazo $ 13,820,400.00 | $ 11,056,320.00 | $ 8,292,240.00 | $ 5,528,160.00
Suma Pasivo a Largo Plazo $ 13,820,400.00 | $ 11,056,320.00 | $ 8,292,240.00 | $ 5,528,160.00
SUMA DEL PASIVO $ 13,820,400.00 | $ 11,056,320.00 | $ 8,292,240.00 | $ 5,528,160.00 | $ 2,764,080.00 | $ =
INVERSION DE LOS
ACCIONISTAS
Capital Social $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00 | $ 37,693,078.00
Reserva legal $ 1,993,654.43 | $ 3,380,007.04 | $ 4,766,728.01 | $ 6,181,528.97 | $ 7,661,910.68
Resultado de ejercicios anteriores $ 607,301.82 | $ 26,340,699.64 | $ 50,687,744.85 | $ 73,655,436.10 | $ 95,769,926.39
Resultado del Ejercicio $ 607,301.82 | $ 25,733,397.82 | $ 24,347,045.21 | $ 22,967,691.25 | $ 22,114,490.29 | $ 21,945,723.57
SUMA LA INVERSION DE LOS
ACCIONISTAS $ 37,693,078.00 | $  38,300,379.82 | $ 66,027,432.07 | $ 91,760,829.90 | $  116,115,242.11 | $  139,644,533.36 | $  163,070,638.64
SUMA PASIVO E INVERSION DE
LOS ACCIONISTAS
$ 37,693,078.00 | $ 52,120,779.82 | $ 77,083,752.07 | $ 100,053,069.90 | $ 121,643,402.11 | $ 142,408,613.36 | $ 163,070,638.64

Fuente: Elaboracidn propia con base en trabajo de campo mayo-septiembre, 2014.
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5.13 Estrategias de Posicionamiento parala Empresa

Porter (1979) identificé seis barreras de entradas que podrian usarse para crearle a la
organizacion una ventaja competitiva:

1. Economias de escala (ventajas en términos de costos que una empresa obtiene
gracias a la expansion, en otras palabras son las reducciones en los costos unitarios de
un producto)

2. Diferenciacion del producto (en el caso de la empresas Frutas y Verduras
Internacionales ser un producto organico le da un plus)

3. Inversiones de capital (hoy en dia la importancia de actualizar los procesos de
produccion y tener una mejora continua del mismo a través de la preparacion personal
de sus trabajadores)

4. Ventaja en costos independientemente de la escala (Frutas y Verduras
Internacionales posee una ubicacion y clima privilegiado para la produccion de chile
manzano organico)

5. Acceso a los canales de distribucion (el ser un producto con un precio de produccion
relativamente mas bajo en su proceso de produccién)

6. Politica gubernamental (el gobierno de la republica con el fin de incrementar las
exportaciones agricolas estas tienen tasa 0 de impuesto ademas de contar con
diferentes programas de fomento a las exportaciones)

Las empresas deben aprender a establecer alianzas con empresas que se dediguen a
la distribucion mayorista para dar a conocer sus productos y generar ventas y flujos de
caja efectivos. Generalmente, los articulos al por mayor son mas baratos que si se
compran de manera individual.

Frutas y Verduras Internacionales debe crear alianzas estratégicas con empresas
cercanas a la region de Coatepec Harinas, con el fin de que al realizar sus compras
necesarias para la produccién de su producto, accedan a un costo inferior al que se
encuentra en el mercado, la estrategia esta ligada a la planificacion, la cual apoya y
complementa mediante el direccionamiento estratégico, en virtud de que con el
conjunto de acciones y recursos asignados permite la ejecucion y el logro de los
objetivos planteados, con participacion de todos los niveles de la organizacion,
presupone la formacion de equipos de alto desempefio, para que haya un cambio en la
estructura organizativa, la cual debe seguir a la estrategia.

114



La estrategia comprende un conocimiento profundo de la industria en la cual esta
inserta la empresa, es decir, una vision global tanto de lo interno como de lo externo
para lo cual se utilizan técnicas como la Matriz DAFO (también conocido como FODA),
la Cadena de Valor que permite conocer las diversas actividades que realiza la
empresa, y su valor agregado.
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METODOLOGIA

Para la elaboracion del trabajo se utilizaron métodos cualitativos y cuantitativos, asi
como de datos secundarios, se hizo un analisis general de Frutas y Verduras
Internacionales donde se identifico el lugar de ubicacion de la misma, se recopilo
informacion primaria a través de un acercamiento personal con los productores de
FRUVER, esto permitié concluir un analisis del proceso de produccion de la empresa,
se realizaron visitas de campo durante los meses de mayo y septiembre del afio 2014.

Para el acceso a informacion se elabord una guia de entrevistas las cuales fueron de
apoyo Yy utilidad para tomar notas pertinentes para este caso de estudio, también fue
necesaria la visita a paginas electrénicas de informacion oficial tales como el Servicio
de Informacién Agroalimentaria y Pesquera (SIAP), el Sistema de Informacién
Arancelaria Via Internet (SIAVI), Camara de Comercio Internacional (CCI), United
States Deparment of Agriculture (USDA), Secretaria de Agricultura, Ganaderia,
Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA), Pro-Mexico, Agencia de Servicios
a la Comercializacion y Desarrollo de Mercados Agropecuarios (ASERCA), Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), Organizacién de la Naciones Unidas para
la Alimentacién (FAO), Agencia Central de Inteligencia (CIA), por mencionar de las mas
importantes entre otras.

Asi mismo, fue necesario hacer un analisis financiero de la empresa, esté busca
obtener algunas medidas y relaciones que faciliten la toma de decisiones, se utilizan
ciertas herramientas y técnicas con varios fines, entre los cuales podemos mencionar
los siguientes:

e Obtener una idea preliminar acerca de la existencia y disponibilidad de recursos
para invertirlos en el proyecto determinado.

e Sirve para darnos una idea de la situacion financiera futura, asi como de las
condiciones generales de la empresa y de sus resultados.

e Para evaluar el desempefio de la administracién de una empresa, no hay nada
mejor que el analisis de las utilidades, las cuales pueden incrementarse a través
del manejo adecuado de los recursos que una empresa dispone, y esto
solamente se puede medir mediante el analisis financiero.

Otro aspecto a considerar en el analisis financiero, son la determinacion de las razones
financieras, entre estas, la rentabilidad, pues es la razén de ser de la empresa e indica
el retorno que los accionistas perciben a cambio de la inversion, riesgo y esfuerzo que
desarrollan.
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RESULTADOS

Paul Krugman en sus teorias habla de la concentracion industrial, los procesos de
fusiones o el rapido aumento de la produccion por parte de una empresa, son
fendbmenos que suelen responder a motivos estratégicos de las empresas para
aprovechar las economias de escala, es decir, para reducir sus costos unitarios debido
al aumento de la produccion. Basados en esta idea Frutas y Verduras Internacionales
debe buscar la manera de reducir sus costos mediante alianzas estratégicas con otras
empresas con el fin de aumentar la utilidad. La tabla 6.1 muestra a manera de ejemplo
y tomando algunos ejemplos de material utilizado en el chile manzano, como se reduce
el precio de adquisicion de las herramientas cuando estas son adquiridas en mayoreo.

Tabla 6.1

MATERIAL UTILIZADO

Material utilizado para la elaboracién de chile manzano
Material Costo unitario Costo por mayoreo Ahorro
Caja de carton $10.94 $7.97 $2.97
Guantes (piel) $176 $ 149 $ 27
Etiquetas (rollo c/
19,200) $ 365 $ 297 $ 68
Navaja $ 83 $70 $ 13
Marcador $23 $19 $4

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo septiembre, 2014.

La tabla 6.2 presenta una comparacién equivalente tanto en kilogramos como en
moneda nacional mexicana y se muestra notoriamente que el mercado de exportacion
genera una utilidad mayor, el precio por kilogramo en el pais objetivo es de $ 31.84
pesos, si esa cantidad es multiplicada por los kilogramos que se destinan al mercado
nacional da como resultado un 94% mayor de utilidad comparado al precio nacional de
$ 17.00 pesos por kilogramo.
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Tabla 6.2

Comparacion del Mercado Nacional e Internacional

Mercado Nacional Mercado Exportacién

Unitario | Total Unitario Total
Unidad de venta Kg kg
Cantidad en unidades de
venta 691,200.00 3,560,264.90
Venta $ 17.00 $11,750,400( $ 31.84 [ $ 113,360,500.64
Costo de produccion $ 0.60 $413,592( $ 0.60 | $ 2,133,595.55
Empaque y embalaje $ 7.50| % 26,705,504.30
Sub-total $ 0.60 $413,592( $ 8.10 | $ 28,839,099.85
Costos de distribucion $ 1.90 | $ 6,756,385.91
Flete principal $ 0.65 | $ 2,311,395.18
Sub-total $ 255 | $ 9,067,781.09
Costo Total $ 0.60 $413,592| $ 10.65 $37,906,881
Margen Bruto $ 16.40 | $ 11,336,808.00 | $ 21.19 [ $ 75,453,619.71

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo septiembre, 2014.

A continuacion se presentan los resultados financieros del proyecto (tabla 6.3).

Tabla 6.3

Resultados Financieros

Indicador

Resultado

Conclusion

VPN

$ 69,664,913

El valor presente neto de los
flujos futuros del proyecto
arroja un beneficio de $
69,664,913 al dia de hoy,
descontando los flujos a una
tasa de 12%.

TIR

58 %

El rendimiento interno de la
inversiéon arroja un resultado
muy favorable comparada con
la tasa del 12% por lo que bajo
este método el proyecto es
factible de realizarse

Relacion costo- beneficio

$6.69

La relacion costo-beneficio
toma los ingresos y egresos
presentes netos del estado de
resultado, para determinar
cuales son los beneficios por
cada peso que se invierte en el
proyecto.

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajo de campo septiembre,

2014.

El trabajo presentado va fundamentado con los indices de rentabilidad financiera, que
sirven para identificar oportunidades y riesgos en el desempefio de la empresa porque
solo se centran en los resultados financieros, en la tabla 6.4 se muestran 3 indices
financieros que fundamentan la rentabilidad del proyecto y permiten comprobar que el
proyecto presentando tiene un panorama muy positivo si es llevado a cabo.
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Tabla 6.4

indices financieros

Formula Politica Resultado Criterio Conclusién
Margen neto 30% 91% Entre mayor Es estable y
mejor rentable
Rentabilidad
del capital 25% 44% Entre mayor Es estable y
mejor rentable
Rentabilidad
de la inversién 20% 51% Entre mayor Es estable y
mejor rentable
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CONCLUSIONES

Con la descripcién realizada en cada uno de los capitulos, se asume que es viable la
expansion de operaciones de la empresa Frutas y Verduras Internacionales por medio
de la exportacion del producto, asi como la ampliacién de operaciones en el sector
productivo a una hectarea mas, obteniendo con esto mayores beneficios tales como
mayor volumen de produccion, incremento de las ventas en el mercado internacional y
en el mercado nacional, cumpliendo las expectativas de crecimiento de la empresa.

En este sentido, la estrategia a desarrollar involucra el ofrecimiento de un producto de
alta calidad, imagen, pero sobre todo un producto organico, que si bien no es relevante
para el mercado estadounidense, en un futuro podra abrir las puertas al mercado
europeo o bien expandir el mercado a todo el mundo.

Es de gran utilidad la realizacion de este trabajo de investigacion para los productores
de Frutas y Verduras Internacionales ya que propone un modelo de expansién que
puede ayudar a aumentar su volumen de produccién y con ello las ventas, obteniendo
con esto amplias ganancias y un uso mas eficiente de los recursos econémicos, que
faciliten alcanzar una operatividad eficiente siendo competitivos en el mercado.

Se realiz6 un plan financiero para conocer la viabilidad del proyecto de llegar a
mercados extranjeros, en donde se muestra un balance proyectado a 5 afos, de la
misma manera se presenta el estado de resultados para conocer los gastos que genera
el proyecto, el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) arrojan un
escenario muy optimista dado que el VPN es de $69,664,913 y la TIR del 58%
comparada con la tasa del 12% que se tomd como referencia para la realizacion del
proyecto, y por todo lo mencionado, se recomienda la implementacion del plan de
exportacion de chile manzano organico hacia Estados Unidos, ya que es redituable, se
recupera en el primer afio la inversion dado que el plantio bajo invernadero permite
una produccion constante durante los dos afios de vida de la planta.

Se pudo comprobar por medio del trabajo que la exportaciébn puede apoyar el
crecimiento de la empresa, incrementar clientes, expandir mercado, pero sobre todo
fomentar la venta del producto en un mercado extranjero, lo cual fue objetivo principal
para la realizacion del proyecto. Lo anterior se respalda por la realizacién del estudio de
consumo de chile manzano en los Estados Unidos, de todo el mundo es el pais que
mas lo consume, por tanto se sustenta que sus ventas van a ser altas y el producto
bien desplazado, ya que esta en crecimiento en este mercado.
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ANEXOS

Anexo 1.1 Factura Comercial de Exportacion

COMMERCIAL INVOICE
Invoice N° Introducir nimero de factura
Date Introducir fecha de la factura

Delivery terms (Incoterms)

Reflejar condiciones de entrega (incoterms) de
acuerdo a las mismas condiciones que en el
contrato de venta

Invoice Address (no private individuals):
Proporcionar direccion fiscal valida y nombre del
destinatario.

Proporcionar VAT del destinatario

Delivered under:
Indicar nimero y fecha del contrato de la venta

Ship to (no private individuals):

Indicar direccion de la entrega
Payment terms

Sefialar las condiciones de pago, segun lo
recogido en el contrato de venta.

Contact person:
Indicar nombre y apellidos de la persona de contacto a

quien hacer la entrega

Phone:
Indicar el nimero de teléfono de la persona de contacto

Unit Total
No . Country of . . ) 1
item Description origin Net weight/kg HS Code Qty (pieces) price, price,
usb usb
1. DESCRIPCION PAIS DE ORIGEN PESO NETO APORTAR NUMERO DE INDICAREL | VALOR
DETALLADA DEL PARTIDA UNIDADES VALOR TOTAL DEL
CONTENIDO NOMBRE DEL ARANCELARIA UNITARIO CONMTENID
FABRICANTE DE LA o
MOTIVO DEL ENVIO MERCANCIA
MATERIAL; ADJUNTAR
FACTURA O
MARCA TICKET DE
COMPRA
MODELONUMERO ~ DE
SERIE, NUMERO DE
PIEZA DETALLE
TECNICOS,
COMPOSICION QUIMICA
2.
VALOR
TOTAL DEL
Total, USD CONTENIDO
(A)

Insurance cost, USD:

Indicar el costo del seguro, en caso que el envio haya
sido asegurado (B)

Freight cost, USD:

Indicar el costo de transporte en USD (para incoterms
DDU, CPT, CIP, CIF) (C)

Total for payment, USD:

Indicar costo total: (A) + (B)+ (C) para los incoterms
DDU, CPT, CIPy CIF

Gross Weight, kg (total) :

Indicar peso bruto total, el mismo que se ha indicado
en el AWB

[ Signed by:

Firma autorizada y sello de la empresa |

Fuente: GQ.DHL, 2014.
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Anexo 1.2 Factura Proforma

EMPRESA PROVEEDORA
Direccion y NIF proveedor
Teléfono, fax y e-mail del contacto proveedor

FACTURA PROFORMA

Order No:
Empresa cliente No PEDIDO
DATE: .
Direccion cliente FEs i ped
. ETD: Salida mercancia origen
NIF cliente
o St Llegada mercancia destino
Teléfono, Fax, e-mail cliente
Incoterms:
Reference | Description Box Boxes Units/Box Unit Price | Total (us) Total
no. voume (us) Volume
Total Base
IVA
TOTAL
Notas: Ajustar cantidades a un contenedor de 20”
Bancos Banco Federal Ndmero de cuenta 1 30% inicial
Banco 2 Numero de cuenta 2 50% frente Docs.
20% recepcion
COMPRADOR: Empresa cliente representante VENDEDOR: Empresa proveedora representante

Fuente: Luckyarneurope, 2014.

128




Anexo 1.3 Certificado de Origen

DEPARTMENT OF HOMELAND SECURITY e
U.S. Customs and Border Protection
NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT
CERTIFICATE OF ORIGIN
1ISCFR 18111, 151.22
T EXPORTER NAME AND ADDRESS T BLANKET PERIOD
E]
TO
TAX CENTIECATION NLBER:
3. PRODUCER NAME AND ADORESS 4. MPORTER NAME AND ACORESS
TAX DENTIFICATION NUVBER: TAX IDENTIFICATION NUMBER:
s e TARSEE x . : e
DESCRIPTION OF GOCOS) cuassEicaion | "o ETENCE rcoucen| et cost | S22
| CERTIFY THAT.

* THE INFORMATION ON THIS DOCUMENT 13 TRUE AND ACCURATE AND | ASSUME THE RESPONSBILITY FOR PROVING SUCH
REPRESENTATIONS. | UNCERSTAND THAT | AM LIABLE FOR ANY FALSE STATEMENTS OR MATERIAL CAMISSIONS MADE ONCR IN
CONNECTION WITH THIS DOCLMENT,

* | AGREE TO MAINTAIN AND PRESENT UPON RECUEST, DOCUNENTATION NECESSARY TO SUPPORT THIS CERTIFICATE, AND TO BFORM, N
WRITING, ALL PERSONS TO WHOM THE CERTIFICATE WAS GIVEN OF ANY CHANGES THAT COULD AFFECT THE ACCURALY OR VALIDITY OF
THE CERTIFICATE.

* THE GOODS CRIGINATED IN THE TERRITORY OF ONE OR MORE OF THE PARTIES, AND COMPLY WITH THE ORIGIN REQUIREMENTS
SPECFED FOR THOEE GOO06 IN THE NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT AND UNLESS SPECIFICALLY EXEMPTED N ARTICLE
411 OR ANNEX 401, THERE HAS BEEN NO FURTHER PRODUCTION OR ANY OTHER OFPERATION CUTSIDE THE TERRITCRIES OF THE

PARTES; AND
* THIS CERTFICATE CONSISTE OF l I PAGES, INCLUDING ALL ATTACHMENTS
(773 AL THORIZED SIONATURE TI0. COMPANY
11C. NAVE 134 TMLE
"
11e. DATE 112 (Voice) (Faczmie)
TELEPHONE B
NUMBERS

CEP Form 432 (Da/11)

Fuente: unzco, 2014.
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Anexo 1.4 Documento de Transporte

Embarcador
Consignatario NGmero de Carta Porte Agente Despachants
CONTACTO:
Notificar a
Choter LOgo de 1 ompoess
Placa Cabezal Lugar de Carga
Lugar de Descarga Destino Final
NUMERO DE CONTENEDORES DESCRIPCION DE MERCADERIAS PESO BRUTO (KGS) CUBICAJE
MARCAS Y NUMEROS
Las muosiras aqul Cescmas son - Duen orden y o-nnunmwd _p a G0 osle CONYEI0 &l alencion Oal shippe MOSaco en & fota
concermients Amitacin de o Shwpper debe fa mitacdin do muuundm,mmwmnaw
mmﬂmmhmmummm-niom
o 5 electd por « ol cual ot sor NOMICACO pora realkzar la cperacidn. De oira lorma of embergue
€slard 540t 8 108 MTINOS de CONOCHTIANES Co emergus Master en feferenci &l SOGUID ¥ K8 reclamos.
Métodos de tranepons. + Dromets DRNECONM I8 Cangs dento do Un Smpo razonaie 8 e Uk G0 GeNINO LIaNED Y 508 FESPONS BH0. MmO y SeTesie © Una COMmbInacn de eeos
Cwros: La responsabidad de o outh maca & 10 eapeciicado por 1as layes pertinentes af tranepone y efectvas en Costa Rca.
Item | Freight charges
N® Cargos Propagado Collect
Exchange rates TOTAL
T
Rat;
> By:
— YL
NUMERO TOTAL DE BULTOS NUMERO DE CANTA PORTE Iuwymam
O PAQUETES TRANSPORTADOS

Fuente: unzco, 2014.
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Anexo 1.5 Lista De Carga

PACKING LIST

Frutas y Verduras Internacionales
www.FVI.com.mx
Chiltepec, Méx 51750

(714) 123 4567

Ship to

Sold To

P.O. # INVOICE #

DATE

TERMS

TOTAL INVOICE

Fuente: unzco, 2014.

131



