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INTRODUCCION

Esta tésis estd realizada con el fin de conocer todos los mecanismos utilizados
en el ambito internacional de los negociocs. A lo largo de mi carrera he visto diversos
temas de mercadotecnia. y siempre me ha llamado la atencién una parte de la
mercacotecnia que es la mercadotecnia internacional y al llevar dentro de mi carrera
la materia de comercio internacional decidi hacer una conjuncion de ambas en este

estudio y creo que he logrado aprender mas sobre este tema.

Las investigaciones que he realizado para conformar este trabajo, se relacionan
con la situacion econémica actual que enfrenta México v la situacién del pequerio vy
mediano empresario, esto; para poder evaliar la situacién y la factibilidad de
exportacion de los productos del sector alimenticio a otros paises; en esta tesis me he
enfocado al pais de Costa Rica, por ser un pais centroamericano muy parecido en
cultura al nuestro al que se puede llegar a conocer y comercializar en el con productos
del sector alimenticio, pues se encuentra desarrcllado en materia de comercio
internacional ademas de que en este pais las personas tienen un mayor poder

adquisitivo pudiendo ser un mercado interesante al que se puede exportar.

Es muy interesante evaluar este proyecto, pues ademés de conocer la situacién
de México y del estado de Jalisco, se puede apreciar la situacién del mercado de
Costa Rica y ver que es un mercado en el que los productos alimenticios mexicanos
pueden alcanzar gran aceptacion si se enfocan los recursos necesarios para esto.

El capitulo 1 nos ubica dentro del contexto econdmico, politico y social en que
se encuentra México desde principios del ano 1995, asi se puede apreciar la situacién

en general en la que se encontraba el pais al iniciar este estudio.

En el capitulo 2 podemos darnos cuenta de lo que es y ha sido la industria
alimenticia del pais. Se encuentra una descripcién y desarrollo de la industria v la

participacién de esta dentro del sector manufacturero. Se habla también del mercado



consumidor de productos alimenticios, tanto en el pais como en el extranjero y las

principales ramas dentro de la industria alimenticia, que participan en las

exportaciones.

En el tercer capitulo se habla sobre la situacién que enfrenta el estado de
Jalisco en el ramo alimenticio, la importancia en la actualidad ademas de que se
analiza la distribucion de las empresas en el estado, el porcentaje de empresas que se
localiza en la ciudad y los principales mercados a los que esta dirigida la industria en
México y en el exterior. Se puede conocer también el potencial exportador, las
perspectivas y tendencias del sector alimenticio en el estado, la competencia con otros

paises y otros factores que estan originando cambios en la industria.

El capitulo 4 es una presentacion de Costa Rica en lo relacionado a aspectos
econdmicos, sociales y de comercio. Podemos apreciar las caracteristicas generales
del pais y su situacién econémica actual. Se encuentran estadisticas econémicas como
el PIB, la inflacién, la balanza comercial y el empleo, entre otros. Se presentan
ademas las condiciones fisicas del pais, de la poblacién. los servicios con los que

cuenta y los propésitos de su actual gobierno.

Todo lo relacionado con la administracién de la distribuciéon por la que el
producto pasa al exportarse a otros paises se puede ver en el quinto capitulo.
Aspectos como los medios de transporte, el almacenaje y manipuleo de los productos.
la documentacion, las regulaciones de los paises de origen y destino, las condiciones

de pago, los seguras y otros aspectos particulares de Costa Rica se encuentran aqui.

En el capitulo 6 se cambia un poco de direccién y se enfoca lo que es una
empresa de comercio exterior, esto como un compiemento a la factibilidad de
exportacién de las salsas picantes, teniendo como alternativa una comercializadora
internacional. Se puede observar la estructura organizacional de la misma, el objeto

que busca y se habla del desempeno que tendria dentro de la ciudad de Guadalajara.



Y en el dltimo capitulo podemos damos cuenta de los mecanismos que esta
empresa de comercio internacional puede manejar para darse a conocer a su
mercado meta en base a un programa bien delimitado y a un equipo que
operativamente lo lleve a cabo de la manera correcta. Ademas se dan a conocer los
valores fundamentales de la empresa sobre la manera en que segquira su filosofia de
servicio, y la forma en que promocionara sus productos en mercados internacionales.

En este capitulo se desarrolla también un programa promocional aplicado al sector de

salsas picantes en Jalisco.






1.1. La base economica del pais

La base econdmica del pais esta integrada por las diversos sectores productivos. y
en el sexenio pasado. bajo la administracion del Lic. Carlos Salinas de Gortari. la
conformacion del PIB tuvo cambios significativos en distintas ramas. Estos movimientos
fueron originados en gran medida por la apertura econémica del pais: el acceso de
mercancia de otros paises (principalmente de EE.UU. y de algunos paises de Asia) que
no ha tenido la suficiente legislacion en la materia, ademas de esto el periodo de recesion
que se dio en el pais en 1993, fueron factores que originaron que la balanza comercial
del pais se encontrara desequilibrada desde el inicio de la apertura.

Después de la recesion que atraveso el pais en 1993, en el transcurso de 1994 se
observo una firme recuperacion de la produccion. De acuerdo con el INEGI, el producto
interno bruto (PIB) del pais crecié 4.5% en el tercer trimestre de ese ano respecto del
mismo periodo de 1993. La industria manufacturera aumentd 6.6% teniendo todas las

ramas industriales un comportamiento positivo. (ver cuadro no. 1)

Cuadro no. 1

~ ~ Saldo comercial Manufacturero g
- Enero-Septiembre (millones de ddlares)

1993 % 1994 % 94/93
TOTAL (18866.1) 100.0 (24049.0) 100.0 16.9
A. Alimentos (1441 2) 7 (1637.1) 74 13.6
B. Textiles (789.2) 42 (877.8) 4.0 11.2
C. Madera (115.1) 06 (185.2) 08 61.0
D. Papel (1167.1} 6.2 (1486.5) 6.7 274
E. Derivados petroleros (530.6) 28 (566.7) 26 6.8
F. Petroquimica (273.5 14 (344.1) 1.6 25.8
G. Quimica (1720.0) 9.1 (2105.5) 95 224
H. Productos de pléstico {943.1) 5.0 (1.216.6) 55 29.0
1. Minerales no metélicos 146.1 (0.8) 108.4 (0.5} (25.9)
J. Siderurgia (904.3) 48 (1102.2) 5.0 219
K. Minerometalurgia 182.7 (1.0} 1659 (0.8) (9.2)
L. Maquinaria y equipo (11.050.0) 58,6 (12352.6) 56.0 11.8
M. Otras industrias (261.0) 14 448 9 20 72.0

Elaborado con datos del Banco de México




En cinco anos. la integracion del PIB manufacturero sufrié alguno cambios

quedando el sector alimenticio de la siguiente manera:

Composicién porcentual del PIB Cambio en la
participacion
TOTAL 1990 Ene-Sep 1994 (ptos. porcentuales)
Alimentos, bebidas y tabaco 25.6% 26.2% 06

Volviendo al dltimo ario. puede verse que buena parte de la recuperacion se debid
al creciente desemperio exportador de la industria manufacturera. Conforme al Banco de
Meéxico. en los primeros meses de 1994, el total de las exportaciones sin maquila sumo
$24 990 millones de délares. 13.5% maés que en enero-septiembre de 1993.

Otro factor que contribuyd a la recuperacién del PIB fue el aumento de la
inversién, que indica que la inversién fija bruta tuvo un crecimiento de 10.7% respecto de
julio de 1993.

Se podria senalar que la recuperacién de la produccidn no fue suficiente para
contrarrestar la pérdida de plazas laborales. El indice de personal ocupado en el sector
manufacturero ha seguido en los anos recientes una tendencia descendente mes con mes,
y que en este ano ha aumentado de manera considerable debido a la devaluacién sufrida
en Diciembre de 1994 que ha obligado a muchas empresas a reducir el nimero de
personal. A eso se agrega que la tasa de desempleo abierto sigue en aumento.

En cuanto al comercio exterior, el acelerado crecimiento de las exportaciones se ha
visto seguido de un no menos importante aumento en las importaciones, que llegaron a
$42.812 millones de ddlares sin considerar las maquilas. Como resultado de ello, el deficit
de la balanza comercial hasta el noveno mes llegd a $17,821 millones de dolares.

De estos hechos se desprende la primera hipotesis sobre la cual la creacion de
empresas exportadoras contribuiria a disminuir el porentaje de desempleo en el pais y a

un mayor ingreso de divisas provenientes del extranjero, hipotesis que sustenta la

elaboracién de esta tesis.



Sequn datos de Secofi. durante 1994, las importaciones alcanzaron un nivel de
$47.186.098.611 dlls. mientras que las exportaciones alcanzaron un nivel inferior:
$21.215,716.094 dlls. Los principales estados importadores del pais son el D.F., Estado
de Meéxico, Nuevo Ledn y en cuarto lugar Jalisco, con un total de $2.278.506.746
porcentaje que representd en 1994 el 483% del total nacional: v un nivel de
exportaciones equivalente a $338.005.411 equivalente al 1.59%

Todo indica que la competencia por captar recursos en los mercados
internacionales ira en aumento en los préoximos anos, por lo que contamos con una
segunda hipotesis totalmente valida para empezar a trabajar en el ambito internacional.
En el cuadro no. 2 se puede observar el crecimiento que han tenido las importaciones y

exportaciones del Estado de Jalisco desde 1990 hasta principios de 1995.

Cuadro no. 2

Impo Balanza

Cambio
' comercial porcentual

1990 850434010 431897750 -418536260

1991 ' 1326520812 519426512 -807094300 -92.89
1992 1385773902 205656003 -1180117899 -46.22
1993 2138140299 289945874  -1848194425 -56.61
1994 2278506746 338005411  -1940501335 -4.99
1995 (Enero) 150528441 25833831 -124694610 -93.57

Fuente: SECOFI
Sin embargo, el aspecto microeconémico no fue debidamente atendido, lo

que ha llevado al rezago sustancial en algunos sectores y empresas pequenas y medianas,
imposibilitadas para competir en el propio mercado nacional y. en consecuencia,
practicamente en el nivel de subsistencia.

Existe la necesidad de que México cuente con una nueva politica industrial que
rebase los limites sexenales, de modo que garantice su continuidad. Los avances que se
logren en lo politico seran determinantes para generar nuevos consensos sociales. que le

redituaran mayores méargenes de actuacién en lo econémico.



La devaluacién que sufrid el pais esta haciendo que numerosas empresas
pequenas y medianas principalmente, cierren sus negocios. ofras tantas estan reduciendo
considerablemente el numero de personal: Luis Pazos en su libro Devaluacién nos senala
que: "Uno de los efectos positivos, atribuido a la devaluacion es incentivar las
exportaciones y frenar o reducir las importaciones, lo que se traduce en una disminucion
del déficit en balanza comercial y en cuenta comiente. Ese beneficio puede ser
contrarrestado si la devaluacion se traduce en niveles de inflacion interna que vuelva a
encarecer los productos y servicios mexicanos.

Si se logra evitar una espiral inflacionaria permanente, muchos productos
mexicanos empezaran a encontrar mercados en el extranjero y también habrd mavor
interés de los extranjeros, previo regreso de la certidumbre y la confianza, de invertir mas
en Mexico.

Devaluar a propésito, como instrumento para incentivar exportaciones no
funciona; sin embargo. si por necesidad impostergable se llega a una devaluacién, hay
que aprovecharla para abrir mercados y atraer inversiones.

Sin embargo no es tan sencillo, pues al encarecerse los délares, también aumentan
de precio los productos intermedios y materias primas importadas, que constituyen
aproximadamente el 30% de la industria nacional. Se encarecen los bienes de capital o
maquinaria importados, que son la base en el aumento de la productividad. Los bienes
de consumo importados se compraran en menores cantidades.

Del total de productos importados, de enero a septiembre de 1994, el 72% eran
bienes intermedios. que son las materias primas o insumos de las industria, el 17% bienes
de capital y el 12% bienes de consumo.

A pesar de la importancia de los bienes importados para la industria, si se logra
controlar la emisién monetaria y, por lo tanto, se evita institucionalizar la inflacion, si hay
posibilidades de incrementar exportaciones, desincentivar importaciones y reducir el
déficit en la balanza comercial, que fue uno de los principales indicadores negativos para

que los inversionistas cambiaran la visién positiva sobre el futuro de México.™

' Luis PAZOS., Devaluacién cPorqué? ¢Qué viene? ¢Qué hacer?, De. Diana. México, Enero 1995, ppce 136 - 137



De todo este analisis se deriva una tercera hipotesis. que se puede enunciar como
sigue: “la devaluacion que vivimos actualmente contribuve al aumento de las

exportaciones, que se traduce en mejora economica del pais”

1.2. Tratado de Libre Comercio

Luego de un ano de vigencia, la utilidad de! Tratado de Libre Comercio (TLC) con
Estados Unidos y Canada todavia esta a debate en la sociedad mexicana. La polémica es
saludable por cuanto pone de relieve los logros que deben ser valorados v los puntos
debiles que deben ser corregidos.

Segin la Secofi. en el mencionado lapso. estos resultados muestran que las
exportaciones de Meéxico destinadas al mercade estadounidense registraron un
crecimiento del 22.3% con relacién al mismo periodo de 1993, en tanto que las
importaciones mexicanas provenientes de Estados Unidos crecieron 20.5%. Las
exportaciones mexicanas al mercado mas competido del mundo. el estadounidense.
crecieron al doble de la velocidad que las del resto del mundo.

Al hablar de comercio exterior se piensa en el fuerte desequilibrio de la balanza
comercial mexicana, cuyo déficit acumulado en el sexenio 1988-1994 se calcula en mas
de 50.000 millones de délares. Ingrediente importantisimo de este déficit lo representan
las importaciones de Estados Unidos, que en los ocho primeros meses de 1994 fueron de
33.096 millones de dolares, aunque el gobiemo las explica diciendo que se tratd.
principalmente, de la adquisicion de bienes de capital. que fueron desgravados a partir de
1994,

Con relacion a las perspectivas del TLC. 60% de las ramas exportadoras
avanzaron en procesos de modernizacion, pero solo dos tercios presentan oportunidades
positivas en el mercado estadounidense. va sea por su competitividad o por las nuevas
condiciones que brinda el acuerde comercial. Por lo mismo, las perspectivas de

crecimiento y equilibrio en las cuentas externas no son muy optimistas en el futuro

inmediato.



Con la entrada en vigor del TLC la industria mexicana se enfrenta a un enorme
desafio a causa de la competencia que ya esta afrontando o que afrontara conforme se
vayan cumpliendo las plazos de desgravacion.

Se requiere para seguir vendiendo v aceptando productos estadounidenses es que
se den las mismas condiciones de competencia. México representa muy poco para
Estados Unidos en cuanto a sus importaciones (solo el 5% del total que compra ese pais).
mientras que nuestras exportaciones representan el 13% del PIB, y para tener el millén de

empleos anuales. requerimos que nuestras ventas al exterior suban por lo menos a 22%. '

1.3. Situacion de la pequena y mediana industria

La pequena y Mediana industria constituye un peso muy importante en la
actividad econdmica de un pais. representa su mayor capacidad productiva y una
participacion importante en el total de empleos del mismo. Para tener una apreciacion
mas real “en caso mexicano, japonés, aleman e italiano, 99 de cada 100 empresas estan
consideradas en el renglon de la pequena y mediana empresaa™, aqui se puede ver la
importancia real de la pequena y mediana industria en nuestro pais.

En Meéxico, por ejemplo la produccién de la pequena y mediana industria
representa un 70% del total generado, y este porcentaje indica que la pequena y mediana
industria ocupaba (seglin estudios hasta 1993) casi 7.2 millones de empleados, ademas
de que su participacion al PIB es de niveles altos.’

Ahora, con los sucesos econdmicos en el pais la Pequena y Mediana Industria esta
tendiente a desaparecer, pues sufre de serios problemas tales como que aun persisten
trabas que dificultan su sano desamrollo, pues no hay estrategias complejas de desarrollo
de esta industrias. no hay acceso a créditos preferenciales, no existen estimulos fiscales;

no hay programas de promocién, se carece de un marco legal favorable; no se fomenta

! Revista MANUFACTURA. En tiempos del TLC. grupo editorial expansién, num 4, México. ene-feb 1995 ppcc 1821

? Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco, En peligro pequeria v mediana empresa. CIAJ. oct 1993 pc 13
3
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debidamente la exportacion dentro de este rubro por considerarla inadecuada debido a
su tamano. capacidad productiva y tecnoldgica. falta de capital. etc.: ademas de esto hay
que tomar en cuenta el porcentaje que representan los impuestos que se pagan al
Gobierno y la dura crisis en la que se encuentran la mayoria de las empresas que los
estan llevando a reducir la produccion. el personal v que incluso las estan haciendo
cerrar.

Desgraciadamente en nuestro pais. se ha olvidado por error o intencionalmente a
quienes conforman la base del aparato productivo de Meéxico. Segtn el censo econémico
de 1989, de 1297 247 empresas que existen solo 2,385 equivalentes al 0.18% estan
consideradas dentro del segmento de macroempresas, lo cual nos amoja la cuarta
hipotesis: “la sobrevivencia de las restantes estd supeditada a factores alternos al
desamollo real del micro. pequeno v mediano empresario. v que en tanto persistan los
obstaculos conocidos. su permanencia se ubicara en el rango de la incertidumbre.”

Existen apoyos financieros para el empresario, del cual se analizaran dos

apartados: el que proporciona NAFINSA v el de BANCOMEXT.

1.3.1 Financiamiento NAFINSA
Los programas de impulso financiero que Nafin ofrece tienen como objetivo
“profundizar en las medidas tendientes a facilitar v dar masividad a los recursos

financieros, para la micro, pequena y mediana empresa™' y estos son:
1. De Garantias

a) De garantia con fianza. Permite al solicitante del crédito, cubrir garantias mediante una

fianza, emitida por una institucion afianzadora. Esto permite resolver el problema de

' Camara de ta Indusma Alimenticia de Jalisco, En peligro pequefia v _mediana empresa. CIAJ. oct 1993, p.c. 14



garantias insuficientes. accesara recursos de largo plazo v a tasas preferenciales. ademas

de que le permite financiar dentro del crédito el costo de la prima v la fianza del sequro.

b) Garantias complementarias. Es un esquema mediante el cual Nacional Financiera
podra absorber hasta el 50% de la garantia requerida. Estas garantias seran elegidas de

acuerdo a:

- Los provectos deberan ser tecnicamente viables v rentables.
- El acreditado debera tener una aprobada solvencia moral v crediticia.

- Seran proyectos que generen efectos multiplicadores
2. Reestructuracion Financiera

a) Conversion de créditos quirografarios a creditos de fomento. Las micros y pequenas
industrias que tengan viabilidad y que estén financiadas con créditos de corto plazo y
formas de pagos que estan de acuerdo con su capacidad de pago v la razonabilidad de

las garantias que las respaldan. Propicia mayor liquidez.

b) Reestructuracion de pasivos. A través de los intermediarios financieros, la
renegociacion de los créditos de obligacién anual, a un mayor plazo, de acuerdo a su
capacidad de generacion de efectivo. Se busca con esto que la empresa eleve la

productividad y competitividad v que a la vez mejore su liquidez.
¢/ Financiamienio para aportaciones accionarias de capitalizacion.

d) Financiamiento de trabajadores v empleados de empresas industriales por

aportaciones de capital a través de Nafin.



3. Mercados de Valores

Nafin garantizara paquetes de titulos bursarnles de empresas de estos sectores para

que sean colocados publicamente en el mercado de valores.

4. Empresas Integradoras

Nafin financiara las aportaciones de capital v participara hasta con un 50% de las
garantias que requieran para accesar a creditos: ademas podra aportar hasta el 25% del

capital total requerido. en asociacicnes de empresas nacionales con empresas extranjeras.

5. Otros apoyos

a) Plazos de gracia. Acordes con los periodos de maduracion de los proyectos v su

generacion de efectivo.

b) Nafin podra apovar los creditos a micro v pequenas industrias hasta con el 100% de

los recursos requeridos.

¢/ Podran ofrecer credito con tasas de interes en dolares en operaciones de menor plazo,

siempre y cuando la empresa sea generadora de divisas o utilice lineas globales para

importaciones.'

1.3.1 Financiamiento BANCOMEXT.
BANCOMEXT fortalece los servicios de informacién. asesoria y capacitacion a las
empresas en general y la puesta en marcha de productos financieros que faciliten la

canalizacion del crédito. Impulsa con intensidad el extensionismo bancario en aquellas

' Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco. En peligro pequenia v_mediana empresa . CIAJ, oct 1993. ppcc. 13- 15



entidades con menor participacion en las exportaciones. a fin de promover el potencial de
su planta productiva v sentar las bases de una plataforma exportadora. El micro, pequeno
y grande empresario puede ver en Bancomext una opcién para poder financiarse y crecer

por medio del crecimiento en el extranjero.

1.4. Programas de promocion a la exportacién

Ante las tendencias de globalizacion mundial y la apertura comercial de México, es
necesario un fuerte impulso a la inversidn y la productividad. Es por esto que el gobierno
de México tiene contemplado dentro del ambito internacional, programas de promocion
a la exportacién para aquel empresario que esté interesado en tener mayor participacion
en sus productos y/o servicios en otros paises.

De acuerdo con el articulo 90 de la Ley de Comercio Exterior. la promocién de las
exportaciones tendra como objetivo incrementar la participacion de los productos
mexicanos en los mercados internacionales.

Las actividades de promocién de exportaciones buscaran :

1. Aprovechar los logros alcanzados en negociaciones comerciales internacionales.
Facilitar los proyectos de exportacion.

3. Contribuir a resolver los problemas que enfrentan las empresas para concurrir a los
mercados internacionales.
Proporcionar de manera expedita los servicios de apoyo del comercio exterior y;

Las demas acciones que senalen expresamente otras leyes o reglamentos.

La secretaria podra disenar mediante acuerdos publicados en el DOF, mecanismos
de coordinacion de las actividades de promociéon. Tendra por objeto establecer
lineamientos generales para el eficaz desemperio, seguimiento y evaluacion de las

actividades de promocion de exportaciones.'

' LEY DE COMERCIO EXTERIOR. Ant 90, Ediciones Fiscales ISEF, ppcc 26-27
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Segun el articulo 91 de la misma ley, el ejecutivo federal, por conducto de las
secretarias v en coordinacién con las dependencias competentes. podrad establecer
mediante decretos publicados en el DOF programas de promocion vinculados a la
infraestructura. capacitacion, coordinacion, organizacion. financiamiento, administracion
fiscal y aduana y modemizacién de mecanismos de comercio exterior. siempre v cuando
se trate de practicas internacionalmente aceptadas.

Los programas son desarrollados. regulados y promocionados por la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). Existen ademéas de otros programas de
promocién v financiamiento de los que se encarga el Banco Nacional de Comercio
Exterior (BANCOMEXT).

Los programas con los que se esta trabajando en la actualidad para la promocién

a la exportacion se definen a continuacion.

1.4.1 Secofi

Secofi cuenta con diversos programas que ofrece a los empresarios interesados en
exportar y a los que actualmente estdn exportando, las empresas analizan y deciden sobre
el programa que mas se adectie a sus necesidades. En base a esto se desarrollan los

siguientes programas.

A)ALTEX (Empresas Altamente Exportadoras)

Segin el decreto para el fomento y operacion de las empresas altamente
exportadoras publicado en el Diario oficial de la Federacién los dias 3 de mayo 1990 v
17 mayo 1991 y su reforma del dia 11 de Mayo de 1995: se cataloga como empresa
ALTEX a las personas fisicas o morales productoras de bienes no petroleros de
exportacion y que participan dinamica y permanentemente en el mercado

internacional.

Los objetivos del programa ALTEX son:

< Conjuntar acciones a fin de eliminar trabas y restricciones a las exportaciones.



< Intensificar la penetracion de los productos mexicanos a los mercados extranjeros
< Coordinar acciones de promocion con las empresas que generan mayores ingresos
de divisas.

< Otorgar mayores apoyos para la exportacion.

Beneficios y apoyos
Estos consisten en facilidades administrativas especificas proporcionadas por las
dependencias y entidades de la Administracion Publica Federal. entre las que se
encuentran:
a) Autorizacion autornatica de dos anos para importaciones en depasito fiscal
b) Devolucion inmediata del saldo del [VA a favor
c) Mayor cobertura de financiamiento
d) Sistema simplificado de despacho aduanero
e) Importaciones temporales via PITEX
g) Facilidades en materia de comunicaciones, transportes, etc.
h) Ventanilla inica para resolver problemas o cuestiones alusivas
i} Agilizacién en las autorizaciones fitosanitarias

i} Simplificacion del proceso de exportacion de ganado

Beneficiarios
4% Las personas fisicas o morales que directa o indirectamente exporten mercancias
no petroleras en cantidades o proporciones establecidas.

< Empresas de comercio exterior (ECEX) con registro vigente expedido por SECOFI

Requisitos

Para considerarse empresa altamente exportadora se deberan cubrir ciertos

requisitos:



B)

Exportadores directos
< Demostrar exportaciones anuales por un minimo de dos millones de dolares: o el
40% de sus ventas totales.

< Las exportaciones deberan ser realizadas previamente al Registro como empresa
ALTEX

Exportadores Indirectos
< Demostrar ventas anuales de bienes incorporados a productos de exportacién: o

exportados por terceros, por un minimo equivalente al 50% de sus ventas totales.'

COMPEX (Comisién Mixta para la promocién de las Exportaciones)

De acuerdo con la Ley de Comercio Exterior, en su articulo séptimo, la comision
mixta para la promocion de las exportaciones auxiliara al ejecutivo federal en relacion
a la fraccidon del art. 4. Esta comision tiene por objeto analizar. evaluar, proponer y
concertar acciones entre los sectores publico y privado en materia de exportaciones de
bienes v servicios en el marco del Sistema Nacional de Promocidén Externa.*

Esta integrada por las secretarias: SRE, SHCP. SEMIP. SECOFI, SARH. SCT,
STPS: BANCOMEXT y representantes de los organismos del sector privado vinculados
con la actividad exportadora.

La comisién recibe todo planteamiento por escrito que requiera emprender
acciones de una o varias entidades publicas v que no haya sido posible resolverio en
las instancias normales de tramitacion en materia de exportaciones.

La comision efectia reuniones a nivel estatal. regional v nacional con los
exportadores y las autoridades responsables para el analisis de planteamientos e

iniciativas que contemplan los siguientes objetivos:

199

as. DOF. 3 mavo 1990, 17 Mayo 1991 y 11 de Mayo de

i Ley de Comercio Exterior y su reglamento, arts. 7 y 177, Compendio de disposiciones de Comercio Exterior y su reglamento, 1994,
ppcc 4,64



a) Atender los problemas que enfrentan los exportadores para concurrir a los mercados
internacionales.

b) Eliminar trabas v restricciones a la exportacion.

c) Concertar acciones con los exportadores para promover las ventas externas v en
particular, para realizar provectos especiales de exportacion que por su magnitud o
importancia regional requiere de apoyos conjuntos.

d) Definir medidas a sequir por las entidades publicas para hacer mas operativos los
apoyos vigentes al exportador o para establecer nuevos mecanismos que agilicen
tramites. con base en sugerencias de los exportadores.

e) Proponer medidas promecionales para efectuar en coordinacion con los gobiernos
de las entidades federativas

f} Establecer politicas promotoras. claras v sencillas que adecuen el marco de
operacion de las empresas a las nuevas realidades de la economia internacional.

g) ldentificar, promover y dar seguimiento a proyectos especificos de exportacion, a fin
de asegurar el éxito de iniciativas empresariales, a través de una cartera Nacional de

proyectos de exportacion.

Requisitos
Para proyectos de exportacion se requiere un documento detallado v con informacion
suficiente sobre la empresa v los productos v/o servicios a exportar para evaluar su

aceptacion.

C) Draw Back
En base al decreto que establece la devolucion de impuestos de importacion a los
Exportadores. publicado en el DOF, los dias 24 de Abril de 1985 y 29 de Julio de
1987: las empresas que incorporen materias primas y otros insumos importados a
mercancias destinadas a la exportacion. podran obtener la devolucion de los impuestos
pagados por la importacién. Con esto se busca colocar a los exportadores mexicanos

en condiciones similares a los de sus competidores del exterior.



Beneficios

El monto de la devolucién se determina por el valor de los impuestos actualizado en
dolares de E.U A.. evitando el efecto del deslizamiento del tipo de cambio

La devolucién se efecttia en efectivo. mediante cheque expedido por la Tesoreria de la

Federacion a favor del exportador: o a través de un depésito en la cuenta de cheques

del beneficiario.'

D)Empresas Integradoras.
Es una empresa de servicios especializados que tiene como propésitos elevar la

productividad v competitividad de las empresas asociadas y con esto fortalecer su

presencia en los mercados.

Requisitos

< Los socios interesados deberan estar formalmente establecidos

< Que se constituya una sociedad con las empresas interesadas

< Que su objeto social preponderante sea la prestacion de servicios especializados

< Solicitar su inscripcion en el registro nacional de empresas integradoras (Ante
SECOFI)

< Que lo socios aporten la parte que les corresponde de capital social de la empresa

< Que los socios se comprometan a usar los servicios de la empresa integradora y esta
solo otorgue servicios a sus socios

< La integradora solo puede percibir ingresos por concepto de cuotas y los servicios
que preste

< Que los servicios de la integradora no los presten los socios

< El personal de la integradora debe estar calificado y sera ajeno a las empresas

asociadas

gs. DOF. 24 Abnil 1985 y 29 Julio 1987



Servicios prestados por la empresa integradora
< Promocion v comercializacion
< Servicios Tecnoldgicos
< Diseno
< Subcontratacion
< Promover la obtencion de financiamiento en condiciones de fomento
- Capacitacion
Administracion Corporativa
- Asesorias

» Compras en comun

Ventajas

< Se promueve las escalas productivas mas eficientes

< Se facilita la incorporacion de avances tecnoldgicos

< Se disminuyen costos

< Se promueve la adopcidn de programas de calidad continua
< Se facilita la aplicacién de esquemas de financiamiento

< Se propicia la especializacion

< Se propicia la integracién de procesos

< Se apoya la capacitacidon

< Los empresarios se dedican estrictamente a sus objetivos

E)PITEX (Programa de importacién temporal para producir articulos de
exportacion )
De acuerdo con el decreto que establece programas de importacién temporal para
producir articulos de exportacion. publicado en el DOF, el 3 de mayo de 1990 y su
reforma del 11 de Mayo de 1995; es un mecanismo que brinda apoyo al exportador y
tiene como prioridad el fomento a las exportaciones. sin establecer limitaciones de

localizacién industrial, estructura de capital o grado de integracién nacional.



Permite al exportador la oportunidad de seleccionar libremente entre proveedores
nacionales vy extranjeros. aquellos que ofrezcan las menores condiciones de
abastecimiento, precio y calidad: lo que a su wvez propicia la concertacion de

compromisos de exportacion a largo plazo.

Beneficios

A) Seguridad para importar temporalmente insumos. magquinaria, equipo y demas
bienes que intervienen en el proceso productivo de mercancias destinadas a la
exportacion sin pagar impuestos a la importacion. ni el IVA, sin garantizar el interés
fiscal y con facilidades aduaneras.

B) Autorizacion de porcentajes de mermas v desperdicios que podréan ser deducidos de
las importaciones temporales y No estaran sujetos a retormo o destruccion.

C)No se requiere ser propietario de las mercancias importadas temporalmente:
personas distintas de los exportadores podran efectuar el proceso de transformacién
o realizar el retorno de las mercancias importadas.

D) Permite al beneficiario la venta, renta o cesion de la maquinaria importada, siempre
que sea destinada a producir articulos de exportacion.

E) Autorizacién para el cambio de régimen de importacién temporal a definitivo
cubriendo los impuestos correspondientes.

F) Posibilidad de exportar por aduanas distintas a la de importacién y en una o varias

partidas.

Beneficiarios

< Personas fisicas o morales productoras de manufacturas no petroleras que directa o
indirectamente realicen exportaciones

< Empresas de comercio exterior (ECEX)

< Empresas altamente exportadoras (ALTEX) de manera automatica



Requisitos

< Para importar materias primas, partes, componentes, envases. empagues.
combustibles. refacciones, contenedores y cajas de trailer. realizar exportaciones
cuando menos por un valor equivalente al 10% de sus ventas totales. o por un valor
minimo de 500 mil dolares anuales.

< Si la empresa requiere importar ademas de lo anterior. maquinaria. equipo.
instrumentos. aparatos y demas bienes relacionados con el proceso productivo
exportar por lo menos el equivalente al 30% de sus ventas totales.

El programa puede ser aprobado para amparar las operaciones totales de la
empresa. de una planta o de un proyecto especifico de exportacion.
También se otorga si la empresa se compromete a cubrir los requisitos en el primer ano

de operacion.'

1.4.2 Bancomext
El Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. juega un papel de particular
importancia al contribuir a que la eficiencia microeconémica alcance estandares

internacionales, para que los productos mexicanos compitan con éxito en los mercados

nacional y extranjero.

A) Programa de Actividades promocionales en el Exterior
El programa de Actividades Promocionales en el Exterior del Banco Nacional de
Comercio Exterior, S.N.C. para 1995, tiene como propésito dar a conocer las acciones
y prioridades de las representaciones comerciales vy financieras en apovo a las
empresas mexicanas interesadas en incursionar en el mercado internacional vy dentro
de su estrategia en el desarrollo de la actividad promocional considera cinco objetivos
principales para enfrentar los retos que impone la dindmica mundial de comercio v la

inversion . Estos objetivos son:

on, DOF. 11 mayo 1995



< ldentificar v desarrollar empresas con oferta exportable. ayudandolas con

asistencia técnica para la adaptacion de sus productos al mercado internacional

< Mejorar cuantitativa y cualitativamente la posicion de la oferta mexicana de bienes y
servicios en mercados externos, concentrando esfuerzos en un esquema de
promocion selectiva, con base en proyectos dirigidos a productos y mercados

especificos.

< Aprovechar la tecnologia de punta en materia de sistemas y telecomunicaciones

para difundir oportunidades de negocios en México y en el exterior.

< Fortalecer la concertacién de alianzas estratégicas y la promocion de inversién
extranjera en México, en un contexto en el que la exportacion de productos y

servicios se interelaciona con proyectos de inversion, subcontratacion y maquila.

< Integrar el binomio promacién-financiamiento, mediante esquemas que apoyen de

manera integral la participacion de las empresas mexicanas en el comercio exterior.

B) Programa de Formacién Técnica 1995.

Consciente de esto BANCOMEXT busca fortalecer su actividad de promotor eficaz de
las exportaciones de bienes y servicios no petroleros, en beneficios del desarrollo
econémico y social de nuestro pais y pone a disposicién de la comunidad empresarial
por conducto del centro de Servicios al Comercio Exterior, el Programa de Formacién
Técnica 1995, el cual tiene el propdsito fundamental de fomentar la cultura de
comercio exterior y capacitar para exportar.

Los diversos cursos, seminarios, diplomados y certificados. se ofreceran en
cobertura nacional por medio de la red de las direcciones regionales y estatales

ubicadas en todo el pais y se atenderan los siguientes segmentos de mercado:



< Empresas potencialmente exportadoras

< Instituciones de crédito intermediarias

< Camaras y Asociaciones Empresariaies

4 Universidades e instituciones de ensenanza superior

< Dependencias de gobierno y diversos organismos vinculados con el

comercio exterior.

Los cursos que se imparten para las empresas potencialmente exportadoras son:

> Precio de exportacién
Mercadotecnia internacional

- Envase, embalaje v distribucion fisica. requisitos v apoyos administrativos
para la exportacion

<+ Contratos internacicnales de Compra-Venta

- Formas de Pago internacional

<~ Técnicas de negociacion internacional

- Ahorro de energia y la competitividad de las empresas

- Cémo seleccionar el envase y el embalaje

> Normas ISO 9000 para competir internacionalmente

Los programas especializados:
< Regulaciones de la food and Drug Administration (FDA) que afectan a las
importaciones de los Estados Unidos provenientes de México
< Sisternas Aduanero de Estados Unidos v su importancia para México

Y para las instituciones de crédito intermediarias:

<> Formulacién y evaluacidn de proyectos de comercio exterior



Este programa lo presenta anualmente el Banco de Comercio Exterior v se les
proporciona a todos aguellos interesados en el mismo. Se incluye informacion sobre el
objetivo que persigue cada programa. el contenido. la duracion. la cuota de

recuperacion, y la fecha y el lugar de realizacion durante el ano.

C)Seminarios de difusién. Son seminarios especificos que se dan en diferentes ramas
de la industria. y que se llevan a cabo en las principales ciudades de la republica. Al
igual que el programa de formacion técnica, son proporcionados datos como: el
objetivo que persigue cada seminario, el contenido, la duracién, la cuota de

recuperacién. vy la fecha v el lugar de realizacion durante el ano.”

D)Programa Integral Financiero-promocional. BANCOMEXT fortalecera los
servicios de informacion asesoria y capacitacion a las empresas y la puesta en marcha
de productos financieros que faciliten la canalizacion del crédito. Impulsa con
intensidad el extensionismo bancario en aquellas entidades con menor participacién en
las exportaciones. a fin de promover el potencial de su planta productiva v sentar las
bases de una plataforma exportadora.’

El banco proporciona de manera integral un conjunto de servicios para facilitar

operaciones de comercio exterior v de inversion. Estos servicios son:

< Crédito a corto, mediano y largo plazos para exportar productos vy servicios no
petroleros.

¢ Financiamiento integral para desarrollar proyectos de inversion que
incrementen la oferta exportable.

< Participacion temporal y minoritaria de capital de empresas vinculadas al

comercio exterior.

Ba\‘ “COMEXT. Programa de informacion Técnica 1995 Bancomext, ene 1995 pp.cc 1-5
BA«\C"NE‘(T Programa de Acividades promocionales en el exterior 1995, Bancomext. p p.c c. 40-45
' BANCOMEXT. Programa Financiero Promogional 1994, Bancomext. ene 1994, ppcc 2-4.9
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< Garantias a corto. mediano y largo plazos para cubrir el riesgo de falta de
pago en operaciones de exportacion.

< Avales para facilitar a otros intermediarios financieros v empresas la obtencién
de recursos financieros en ei mercado nacional e internacional.

< Extensionismo bancario por medio de servicios de informacion. capacitacion v
asesoria en materia financiera y comercial para faclitar el intercambio

comercial v la inversion extranjera.

Los servicios que se ofrecen apovan a:
< Intermediarios financieros bancarios v no bancarios
< Empresas producioras
< Empresas comercializadoras
4 Uniones de productores
< Proveedores de exportadores
< Empresas interesadas en llevar a cabo alianzas estratégicas con empresas
extranjeras

4 Uniones de Crédito

Dentro de los servicios financieros que ofrece Bancomext existe un programa
crediticio y de garantias que en 1994 apoyo a las empresas que participaron en el
comercio exterior mediante crédito y garantias por un total de 17,975 millones de
dolares. equivalente a 55.829 millones de nuevos pesos. Esta cantidad superior en
49% y 22% a lo programado y otorgado, respectivamente durante 1993. De esta
manera el programa financiero 1994 estuvo conformado de la siguiente manera:

Concepto 1994

Credito 16,200
Corto Plazo 13,413
Largo Plazo 2,787

Garantias v Avales 1775
Total 17,975



Este ano han modificado este programa crediticio al cual sélo tienen acceso

determinados empresarios.

E)Sistema Mexicano de promocién Externa
Es un sistema integral de informacién v difusidn, accesible a cualquier institucion,
organismo o empresa privada. disefiado para promover oportuna y eficientemente
proyectos comerciales y de inversion entre empresas mexicanas y extranjeras.
El producto que se puede accesar por medio de la contratacién de este sistema es el

SINPEX, mencionado anteriormente.

La informacion que proporciona el sistema es:

< Empresas extranjeras que desean realizar alianzas estratégicas en México.

< Empresas mexicanas que desean realizar alianzas estratégicas con empresas
del exterior.

< Oportunidades comerciales para los productos mexicanos.

< Oferta de productos mexicanos en los mercados internacionales.

< Amplia informacién sobre aspectos comerciales. juridicos v de negocios de

Meéxico

1.4.3 Apoyos ofrecidos por otras dependencias e instituciones

A)SEDEPROM
Celebrar acuerdos y convenios con los gobiernos de las entidades federativas en los
que se establezcan apoyos y facilidades administrativas que fomenten v agilicen su

establecimiento v desarrollo.



B) NAFIN
- Fomentar a las agrupaciones para que se obtengan creditos.
- Otorga financiamiento a las empresas integradoras mediante el programa de
cuasicapital. Los sujetos de créditos son los inversionistas. la empresa vy los

trabajadores o empleados.

Es necesario conocer la situacion en que se encuentra el pais, pues. para efectos de
esta tesis que plantea la factibilidad de exportacion de productos alimenticios. se requiere
ubicarse dentro de este ambiente macroeconomico vy estudiar las probabilidades de éxito

de la misma.

México ha entrado a una importante etapa, pues siendo socio comercial con
Estados Unidos v Canada, se enfrenta a serios retos relacionados con la produccion,
productividad y desemperio en sus mercados en un nivel principalmente
microeconomico. pues es la pequena empresa a la que en mayor medida repercute este

tratado de libre comercio.

El gobierno de México, ha tratado de dar impulso a la exportacion para lograr que
su base productiva sea mejor, y por lo mismo ha creado mecanismos administrados vy
promocionados por la Secofi y Bancomext. Estos mecanismos son viables para toda
empresa que quiera ampliar sus mercados y que cumpla con los requerimientos que a

nivel internacional son necesarios.

Existen ya muchas empresas que han optado por este camino, mismas que han
tenido buenas experiencias. pues estos programas estan bien planeados y las empresas
obtienen asesorias de parte de estas instituciones que les han permitido introducirse en el

mercado internacional con excelentes resultados.



En el capitulo se presentan estos mecanismos pues se requiere estudiar lo que
actualmente hay en cuanto a los apoyos y promocion a la exportacion para poder
evaluar una alternativa diferente al pequeno y mediano empresario, que se propone en

esta tesis.

Ademas de esto. para los empresarios. existen formas de financiamiento, mismas
que puede utilizar para ampliar sus operaciones con el exterior. y que mas que todo son
importantes que conozca, pues se dan casos todavia en pequefas organizaciones en
donde se deja de invertir por el hecho de que prefieren no contraer una deuda con
empresas externas: algo que yo cuestiono, pues el financiamiento es un herramienta muy
importante para el administrador, que prestandole la atencién requerida vy utilizandolo de

la manera adecuada permite sacar provecho del mismo y lograr los resultados esperados.

Es pues. necesario partir de este fundamento y ubicarnos en la realidad que esta
viviendo el empresario mexicano, tratar de ampliar las alternativas para salir de la crisis y
fomentar la calidad y productividad en las empresas, para que asi tenga mayores

probabilidades de éxito, cuando decida salir al extranjero.

Podemos por lo tanto, tomar en cuenta como quinta hipétesis que el exportador
tiene diversas opciones entre las cuales elegir para iniciar su camino hacia la exportacion,
ya sea de manera directa utilizando alguno de los organismos aqui descritos; o de manera

indirecta a traveés de un intermediario.






2. LA INDUSTRIA ALIMENTICIA EN MEXICO

Este capitulo esta centrado a la que es v ha sido la industria alimenticia del pais. Se

encuentra una descripcion de la industria y la participacién de esta dentro del sector

secundario (manufacturero).

Se presenta el desglose de cuentas nacionales de la industria alimenticia para que
se conozca como estan separados y saber identificar en un momento dado la informacion

respecto a una determinada clasificacion.

A grandes rasgos se encuentra informacion sobre el desarrollo que ha tenido la
industria alimenticia desde los afos setentas hasta la participacion e importancia que

tiene en nuestros dias.

Es necesario conocer ademas el tamano de esta industria. asi como el crecimiento
de las principales ramas que la integran, estadisticas sobre su estructura. para poder
ubicarnos en la realidad actual que este sector representa para México en estos momentos

de crisis econémica.

Otro apartado del capitulo habla sobre las empresas transnacionales que tienen

participacion en México y como repercute en el pais su participacion.

Se habla también del mercado consumidor de productos alimenticios, tanto en el
pais como en el extranjero y las principales ramas de la industria que participan en las

exportaciones, especificando incluso, las empresas con més alto nivel de exportacién.



2.1 Descripcion general de la industria alimenticia.

El periodo que transcurre entre la transformacion de las materias primas de origen
agricola, pecuario y pesquero en alimentos y el momento en que se adquieren en el
mercado para su consumo. constituye el proceso alimentario. en donde participan los tres
sectores economicos: agricola, industrial y de servicios. Este proceso se integra por cuatro
fases importantes: produccién. transformacion, comercializacion v consumo, la primera
de estas se ubica en el sector primario. la sequnda en el sector secundario v las dos
(ltimas en el sector terciario de la economia.

El estudio de la produccién de alimentos nos remite. por una parte, al sector
primario de la economia que produce alimentos no elaborados v por ofro lado. al sector
industrial que transforma los alimentos no elaborados adicionandoles nuevas
caracteristicas. "El proceso de transformacion de los bienes no elaborados en bienes
elaborados es lo que se conoce como industria alimenticia.

La industria manufacturera representa alrededor del 70% del sector industrial v su
contribucién al producto interno bruto (PIB) en 1990 fue de 22.8%. La industria
alimenticia es la de mayor tamano dentro de la manufacturera v su aportacion al PIB
nacional para el afo seralado fue de 5.6% (los alimentos participan con el 4.1% de este

indicador, mientras que las bebidas aportan el 1.5% restante). Ver cuadro no. 3

Cuadro no.3

Producto Interno Bruto, 1990
ESTRUCTURA PORCENTUAL
PIB 100
Sector Primario 7
Sector Secundario 32
Industria Manufacturera 228
Alimentos v Bebidas 24.5
Sector Terciario 61

! Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco. 40 aniversano de CIAJ. 1993 pc 8



Antes de este periodo de crisis en México se encontraba un aparato productivo con
serias dualidades: sectores y empresas en expansion y otros con crecimiento negativo,
unos generadores de empleo y otros con elevados indices de desempleo. divisiones y
empresas con mejoria o descenso en su demanda interna. v en general. con baja
rentabilidad.

Las divisiones con senales positivas en 1991 fueron las de alimentos y bebidas,
minerales no metalicos, quimica y plasticos, maquinaria y equipo, y otras industrias
manufactureras. que en conjunto promediaron 5.1% en su crecimiento con relacién al
ano anterior. En 1993 las ramas en expansion fueron alimentos y bebidas, minerales no
metalicos, metélicas basicas, y otras industria manufactureras, que promediaron 3.4% de
crecimiento. Y en 1994 alimentos y bebidas tuvo un signo negativo con (0.01%)."

Dentro de los sectores mexicanos que han adquirido mayor nimero de bienes de
capital destaca el de alimentos y bebidas, asi como el de empaque para esta industria. Por
lo que se desprende la siguiente hipétesis, en la que se cuestiona la capacidad de
produccién de la pequena y mediana industria mexicana debido a su desarrollo
industrial, para poder asi cumplir con los requisitos minimos de calidad en el extranjero.
Para 1994, las importaciones de maquinaria y equipo hacia México para este ramo de la
industria crecieron 6%, mientras que la participacién del mercado se incrementé 8% en el
mismo periodo. Ante la explosiva demanda de productos ya preparados o
semipreparados Estados Unidos, Alemania, ltalia, Francia Espana vy Suiza buscan
afanosamente aumentar su presencia en la industria mexicana de alimentos.

Aunque México también produce maquinaria para el mercado doméstico. su
participacion esta limitada al abastecimiento de un reducido nimero de companias que
requieren maquinas pequenas y medianas.

El equipo yv maquinaria de empaque es otro de los segmentos de gran potencial.
En el pais la presentacion de algunos productos carece de un atractivo para el
consumidor debido a la falta de conocimiento del mercado y al proceso retardado de

actualizacion: por eso las empresas que se han dado cuenta de los cambios en el

! Resta MANUFACTURA, Industra en el tren del desamollo. grupo editorial expansidn. num.4, México, ene-feb 1995 pc9
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consumidor mexicano y que han contado con el suficiente capital para hacerlo han
incrementado la demanda de equipo de empaque, envoltura, cerrado. etiguetade y
embotellado. La explosion de alimentos preparados o listos para preparar ha provocado
el aumento de este tipo de maquinara casi inexistente en México.'

En opinién de especialistas estadounidenses. los mejores prospectos en productos
para ventas futuras en el mercado mexicano son: ventiladores v purificadores.
pasteurizadores, extractores para jugos. maquinaria para grasas y aceites. equipo para la
industria de pan, maquinaria para plantas de productos lacteos. equipo de costes de
carne. equipo para elaborar salsas. mezcladores. evaporadores. lineas de proceso de
pescado v camaron, maquinaria de refrigeracion v lineas de reproceso de agua vy
alimentos.

Existen por este y otros factores una competencia desleal en México dentro de este
mercado, en donde los productores capaces de tener una alta tecnologia v bajos costos
compiten con pequenas empresas que no pueden alcanzar estos niveles. v les dificultan su
entrada v permanencia en el mercado .

El sistema de cuentas Nacionales clasifica la actividad econédmica en 73 ramas de
las cuales de la 11 a la 22 corresponden a la industria alimenticia. Las ramas de la
industria alimenticia se descomponen a su vez en 49 actividades industrias que agrupan la

elaboracion de alimentos y bebidas. Ver cuadro no. 4.

! Revista MANUFACTURA. En tiempos def TLC. grupo editorial expansion. num 4. México. ene-feb 1995 p c. 26
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Cuadro no. 4

CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA ALIMENTICIA

11. Carnicos y Lacteos

+ Matanza de Ganado

* Preparacién y Conservacidon
de Came

+ Pasteurizado y envasado de
leche

¢ Crema. mantequilla y queso

s Leche condensada v
deshidratada

+ Flanes y Gelatinas

s Cajetas y productos lacteos

12. Preparacion de frutas y
Verduras
¢ Deshidratados

* Preparado y envasado

e Salsas y sopas

+ Mostaza,
condimentos

vinagre y
13. Molienda de trigo
* Molienda de trigo

s Pany pasteles

* Pastas y galletas

14. Molienda de Nixtamal

s Harina de Maiz
* Molienda de Nixtamal

15. Molienda y Beneficio de
Cafe

* Beneficio

o Café soiuble y envasado de
e

Tostado y Molienda

16. Azucar y subproductos

s Azicar vy
residuales

¢ Piloncillo o panela

¢ Destilacion e aicohol etlico

subproductos

17. Aceites vy
Vegetales

» . Fabricacion de aceites
* Margarinas

* oOfros

Grasas

18. Alimentos
vegetales
e Alimentos para animales

y grasas

19. Otros productos

alimenticios

* Ates, jaleas y dulces
regionales

¢ Cocoa y chocolate de mesa

e Dulces bombones y
confituras

¢ Chicles
Tratamiento y envase de
miel

* Preparacién y envasado de
pescados v mariscos

21.

22.

Beneficios de Arroz
Beneficios de

productos agricolas
Otros productos de molino

ofros

Almidones,
levaduras
Concentrados y Jarabes
Fabricacién de hielo
Helados y paletas
Frituras

Otros

féculas y

. Bebidas Alcohélicas

Aguardiente a
agaves

Ron y otros aguardientes de
cana

Vinos y aguardientes de uva

base de

Pulque

Bebidas alcohdlicas no
fermentadas

Sidras y otras Bebidas
fermentadas

Cerveza y malta
Fabricacién de malta

Cerveza

Refrescos embotellados

Refrescos y aguas Gaseosas

Fuente: Sistema de Cuentas Nacionales. 1990




2.2 Evolucidn de la Industria Alimenticia en México

La evolucion de la industria de alimentos durante las tres ultimas décadas puede
analizarse a grandes rasgos a la luz de dos tipos de modelos de desarrollo aplicados en
Meéxico: el modelo de sustitucién de importaciones. implementado a partir de los anos
cuarenta. y el modelo exportador secundario, impulsado por el gobierno de Miguel de la
Madrid para hacer frente a la crisis econémica de 1982.

Los argumentos econdmicos de proteccionismo durante el periodo de la
postguerra se justificaron con medidas como la proteccion a la industria "infantil” v la
existencia de distorsiones (es decir. factores que hacen que los precios a los que se vende
en el mercado sean mucho mayores a un valor normal de mercado. esto debido a las
economias a escala y las estructuras de mercado monopdlicas u oligopdlicas). la politica
de sustitucion de importaciones trataba de proteger a la industria nacional precisamente
de la existencia de distorsiones en el mercado internacional que pudiera afectar en un
momento dado el desempeno inicial de la industria naciente.

Esta estrategia de desarrollo pretendia en una primera etapa sustituir las
importaciones de bienes de consumo final por productos elaborados por la industria
nacional, ya que en términos relativos eran mas faciles de sustituir comparativamente con
los bienes intermedios vy de capital. El objetivo era que esta primera fase se fuera
desplazando en un periodo de largo plazo hacia la sustitucion de bienes intermedios v de
capital. La industria alimenticia se convirti en el de mayor dinamismo econémico. por
ejemplo, durante la década de los sesenta su tasa de crecimiento promedio anual fue de
7.6% (muy superior a la del sector primario de la economia que se ubicé en 2.9%),
destacando la participacién de la manufactura con una tasa de crecimiento promedio
anual de 7.8%. De las nueve actividades que integran la manufactura, la industria
alimenticia participd con el mayor porcentaje (28% en promedio durante esta década).
Sin embargo su dinamismo econémico fue uno de los mas bajos ( con una tasa de

crecimiento promedio anual de 5.98%).



Durante la década de los setenta los desequilibrios generados por el modelo de
sustitucion de importaciones se manifestaron en la crisis de 1976. En este decenio la
ndustria de alimentos disminuye su participacion porcentual al interior de la manufactura
al pasar de 28 a 24.4 por ciento en promedio anual, tendencia que se presenta
oaralelamente con una pérdida de su dinamismo econémico.

Los anos ochenta significan para la economia mexicana una década de recesién
2conomica derivada de la crisis de 1982 y un periodo de ajuste estructural al transitar de
ina politica proteccionista a una apertura econémica. dado que con posterioridad a la
crisis era poco viable la continuidad del modelo de sustitucién de importaciones. En el
Plan Nacional de desarrollo 1983-1988 se considera que la problematica que enfrentaba
2 industria nacional se debia en gran parte a la desmedida proteccién otorgada por el
2stado a lo que en un primer momento se considerd "industria infantil”. Por lo que en
1983 y sobre todo a partir de 1985 el gobierno comienza a aplicar una politica e apertura

econdmica, estableciendo con ello la base del nuevo modelo de desarrollo.

En la década de los ochenta la participacion de la industria de alimentos en la
manufactura gird alrededor del 24%, manteniendo una tendencia relativamente estable.
Pero reduce significativamente su dinamismo econémico al pasar de una tasa de
crecimiento promedio anual de 5.14% en los setenta a una de 2.48%: aunque es
pertinente sefalar que esta desaceleracién econémica fue menos marcada que la que se
oresento en la mayoria de las actividades que integran la manufactura. Lo que en gran
parte se explica por el hecho de que en periodos de recesién econémica. en promedio el
ingreso de las personas tiende a concentrase en la adquisicion de bienes de consumo
dasico. lo que hace que el efecto de las crisis en industrias que producen este tipo de
productos sea relativamente menor en comparacién con las que producen bienes

‘ntermedios y de capital.’

Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco. 40 aniversario de CIAJ, 1993 ppcc 9-10



2.3 Tamano y Dinamismo de la Industria.

De las doce ramas que integran la industria alimenticia es importante destacar dos
aspectos: el tamano vy su dinamismo economico. En el cuadro no. 5 se observa la
importancia que conforme a los dos criterios serialados tiene cada una de las ramas
dentro de la industria alimenticia.

Cuadro no. 5

;TAMANO DELK'INDUSTRIAY CRECIMIENTO ECONOM!C_ :

CONCEPTO T } 3 e Tasade crec. - Alimentosy )

promedio anual bebidas
1985- 1990 1990 (%)

Alimentos y Beoidas 2.29 100

Alimentos para animales -3.70 18

Frutas y Legumbres 11.14 4.0

Beneficio y molienda de café 1.38 414
Aceites y Grasas Comestibles 077 5.23
Bebidas alcohdlicas 543 7.66
Azucar y subproductos -1.73 79

Cerveza y malta -6.40 924
Molienda de trigo -0.15 9.31
Refrescos v aguas gaseosas 3.56 10.02
Molienda de nixtamal 1.43 10.98
Otros productos 5.10 13.21
Camicos y lacteos 0.81 16.52

Fuente: Elaborado con base en datos de Macroasesonia Econdmica S.C., 1991 v 1992.

La dimension que se observa en cada una de las ramas senaladas ejempilifica su
importancia al interior de la industria y nos permite tener una idea sobre su mayor o
menor grado de interrelacion con el resto de actividades que integran la economia.

El diferencial en tamanos tiene un antecedente que nos remite a una serie de factores,
entre los que podemos destacar los siguientes: la politica perfeccionista priorizé en una
primera etapa la produccién de bienes de consumo masivo, que generalmente cuentan
con un tamano de mercado mas grande (carnicos y lacteos. molienda de nixtamal,
molienda de trigo). los gustos de los consumidores juegan también un papel primordial
(por ejemplo, refrescos y aguas gaseosas), asi como si se trata de un bien basico,

suntuario o de un insumo que sirve para elaborar otros productos. La participacién de las



ramas en el sector externo de la industria alimenticia. la estructura industrial. la presencia
de inversion extranjera directa (IED) la innovaciéon o rezago tecnoldgico influyen también
en el ramano y dinamismo de las ramas que integran esta industria. como se analiza en

los siguientes apartados.

2.4 Estructura y Tamano de la Industria Alimenticia

En este apartado se analiza el tamano de las unidades productoras que integran la
industria alimenticia, factor que constituye en la actualidad un elemento importante de la
competencia. dado que en la medida que la empresa cuente con mayor capacidad
productiva podra aprovechar mejor su capacidad instalada. es decir. el producir mas
abarata los costos medios de produccion. lo que permite al empresario tener un mayor
margen de ganancia por cada unidad vendida en comparacién con las empresas rivales.
Este proceso se explica por el siguiente mecanismo; por un lado el aumento en la
produccion significa también un aumento en el porcentaje de costos asociado con el pago
de salarios e insumos, pero por otro el ahorro se deriva por el hecho de que el empresario
eleva sus volumenes de produccion utilizando la misma infraestructura productiva, lo que
hace factible que a mediano o largo plazo se invierta en la compra de nueva tecnologia
que permita reducir costos de produccion, invertir en publicidad para promocionar sus
productos o cualquier ofra estrategia encaminada a aumentar la competitividad. Lo que
dificilmente puede ser imitado por la micro v pequena industria.

Segtin datos del Censo Industrial de 1994 - Resultados Oportunos- existen en el
pais alrededor de 93,289 empresas de la industria alimenticia, de las cuales el 83.8% son
industrias micro, 12.4% pequenas y el restante 3.8% empresas medianas y grandes.
Respecto al empleo. segiin estadisticas de SECOFI. hasta junio de 1993 la i;mdustria de
alimentos brindaba empleo a 706,496 trabajadores, cifra que representa el 22.25% del



total manufacturero. ' Cerca del 70% en medianas y 29% en micro y pequenos
establecimientos.”

El peso de la micro y pequefia empresa en la industria alimenticia resulta en la
actualidad un hecho de importancia primordial si consideramos que en diversos debates
relacionados en torno a las expectativas de México ante el TLC generalmente se asocian
los mayores riesgos con industrias de este tipo. Diversos estudios senalan que en la
heterogénea estructura industrial alimenticia se identifican tres niveles tecnolégicos:
moderno, intermedio y atrasado. El moderno se relaciona fundamentalmente con
empresas transnacionales. aunque no de manera exclusiva; el intermedio se caracteriza
por la adquisicién de tecnologias obsoletas de los paises desarrollados. las cuales son
adaptadas y el atrasado se conforma por las llamadas tecnologias artesanales.

Conforme con las caracteristicas que senalan los autores para cada uno de estos
niveles tecnologicos, se deduce que las empresas que cuentan con mejores condiciones
para hacer frente al TLC son las empresas grandes ya sean nacionales o extranjeras. Por
su parte, el grupo de la micro y pequefia empresa enfrentara serias dificultades en su
proceso de integracion a la dinamica del libre mercado. ya que los problemas que
actualmente presenta son de orden estructural y tienen que ver con cuestiones
relacionadas con el proceso productivo, atraso tecnoldgico. subutilizacion de la capacidad
instalada, inexistencia de articulacién con otras empresas, y las dificultades de acceso al
crédito, la administracién rudimentaria que implementa, su estructura promocional
limitada y la ausencia de métodos de control de calidad, entre otros.

Se estima que alrededor de las dos terceras partes se las empresas del ramo
alimenticio del pais (micro industrias) emplean tecnologias sencillas v artesanales, otro
30% (micro, pequenas y medianas industrias) tecnologia intermedia. v solo menos del
1% (grandes empresas. la mayoria filiales de transnacionales) emplean tecnologia

avanzada.

! INEGI. Censo Indusirial de 1994 - Resultados Oportupos- 1994 P PC.C. 11
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2.5 Participacion de empresas Transnacionales.

A principios de la década de los ochenta habia 130 empresas wransnacionales en la
industria alimenticia, las cuales contaban con airededor de 300 establecimientos. De éstos
cerca del 80% era de ongen estadounidense. seguido en orden de importancia por las
filiales suizas. italianas. japonesas v francesas.

La importancia actual de las empresas transnacionales se refleja en e hecho de que
controlan el 32% de las ventas de la produccion de alimentos v bebidas. estando en
manos de empresas nacionales el restante 68%. El porcentaje de las transnacionales
destaca si se consideran que las empresas Nestlé y Anderson Clayton son las que
generaron el mayor volumen de ventas participando con el 19.26 v 8.99 por ciento
respectivamente. en 1991. Una caracteristica importante de las empresas de participacion
extranjera es que pertenecen a grandes grupos integrados con una gran diversificacién de
actividades, utilizan tecnologia avanzada y debido a que son filiales de grandes consorcios
internacionales cuentan con mayores recursos para penetrar los mercados y soportar los
fuertes gastos publicitarios en que generalmente incurren para promocionar sus
productos.

La profunda brecha dimensional que existe entre las empresas de la industria
alimenticia mexicana y la estadounidense y el hecho de que 11 de las 49 mas importantes
empresas productoras de alimentos de Estados Unidos ya se encuentran en México, y el
argumento de que con el TLC la inversion extranjera directa tendera a desplazar a la
inversion nacional, pierde peso si consideramos que hasta ahora, el inversionista
extranjero ha mostrado cierta preferencia por invertir en algunas ramas de la industria
alimenticia, lo que ha significado una especie de proteccién para aquellas que hasta ahora
no han sido de interés para los extranjeros.

El capital extranjero tiene preferencia sobre todo por sectores de la rama
alimenticia orientados al consumo de los estratos de mas altos ingresos vy hacia los
productos que, aunque de consumo popular, no son basicos para la dieta. Se trata de

bienes de lujo con un alto valor agregado y de rentabilidad mayor que la de los alimentos
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Dasicos: leche condensada y en polvo, flanes y gelatinas, almidones v féculas. cocoa y
chocolate, mostaza, frituras. café soluble, jarabes concentrados, colorantes. aromas,
alimentos balanceados.

A diferencia. las empresas nacionales se orientan basicamente a la produccion de
mercancias de consumo masivo como: fabricacion de ates, jaleas. frutas cubiertas o
cristalizadas v otros dulces regionales, fabricacion de harina de trigo. fabricacion de harina
de maiz, molienda de nixtamal, descascarado. limpieza y pulido de arroz, beneficio de
café, tostado y molienda de café. fabricacién de azicar v productos residuales, fabricacion
de piloncillo y panela, destilacion de alcohol etilico, tratamiento y envase de miel de
abeja. fabricacion de tortillas, fabricacién de hielo, pasteurizacién de la leche y
elaboracién de productos lacteos. panificacion, produccién de salsas. jugos v néctares.
embutidos y carnes frias entre los mas importantes.

De esta informacion se obtiene la séptima hipétesis. en donde se plantea a la
pequena y mediana industria nacional productora de salsas como modelo a seguir en su

incursion en el extranjero para la realizacién de este estudio.

2.6 Mercado de la Industria Alimenticia

El periodo de proteccion que vivié la economia durante la etapa de sustitucion de
importaciones propicid entre otros factores, la formacién de una amplic mercado interno
para la industria alimenticia, tendencia que en la actualidad no ha sufrido modificacicnes
sustanciales. Durante la década de los ochenta en promedio el 94.84 por ciento de la
produccion de alimentos tuvo como destino el mercado nacional mientras que el restante
5.16 por ciento se vendié en el extranjero.

El mercado intermo (consumo nacional aparente) se abastece basicamente de
productos o insumos provenientes de la industria nacional: las importaciones
representaron en promedio durante la década pasada el 3.16% en relacién con la

produccién alimenticia. La evolucién del mercado interno de alimentos esta vinculado a
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la evolucion conjunta de la economia. al crecimiento de la poblacion y a los patrones de
consumo.

En periodos de crisis el consumo nacional aparentemente tiende a caer, aunque
sus fluctuaciones son menos acentuadas que las que se observan para el conjunto de la
economia. dado que ante reducciones en el salario real. en promedio el gasto de las
personas tiende a concentrarse en bienes de consumo de primera necesidad.

Entre los principales mercados regionales de la indusiria alimentaria destacan; el
distrito Federal. Edo. de México. Nuevo Ledn. Jalisco, Veracruz v Puebla, entidades que
cuentan con un mayor grado de desarrollo industrial en el pais y concentran un buen
porcentaje de la poblacion, factores que aseguran un mejor desempeno en la evolucion

de la industria.

2.7 Sector Externo

Dentro de este apartado se observan los principales productos que se destinan al
sector externo. dentro del ramo de alimentos procesados, como los productos carnicos y
lacteos. la preparacion de frutas y verduras. la molienda de trigo, la molienda de
nixtamal. la molienda y beneficio de cafe, el azicar v subproductos, aceites y grasas
vegetales. alimentos para animales y otros productos alimenticios que participan de

manera importante en las exportaciones.

2.7.1 Alimentos Procesados

Entre los principales productos alimenticios que se destinan al mercado externo se
encuentran: de origen pesquero (camardn, atin y langosta congelado, abulén en
conserva), legumbres y frutas preparadas y/o en conserva, azicar. café tostado, fresas
congeladas c¢/s azicar vy los jugos de frutas (naranja, pina, otros). Alimentos que cuentan
con expectativas mas favorables ante el TLC, dado que en la actualidad constituyen un
rubro de exportacion mas importante de nuestro pais. tendencia observada con

anterioridad a las reformas arancelarias de 1985. Ademas, alrededor del 95% de las



exportaciones se vende en los Estados Unidos. el 0.5% en Canada. 1% en Japén, 1.7%
en Europa vy 1% en América Latina.

A diferencia, las ramas alimenticilas que podran verse afectadas son las que
actualmente presentan desbalances negativos en sus intercambios con el exterior como
los productos carnicos v lacteos. aceites. grasas vegetales y alimentos para animales.

En principio es conveniente tener claro el significado de los aranceles. Un arancel
es un impuesto (gravamen) que se impone sobre un bien cuando cruza la frontera
nacional. Este instrumento de politica se utiliza para proteger la produccién interna de la
competencia extranjera. En México durante la etapa de sustitucion de importaciones la
proteccion a la produccion interna de alimentos se llevo a cabo a través de medidas
como: el establecimiento de aranceles a la importacién, los permisos de importacién y los
precios oficiales a las imporaciones.

En 1980 la estructura arancelaria mexicana caracterizaba al pais como una
economia altamente protegida . Con posterioridad a la crisis de 1982 se dio un giro en la
politica comercial al transitar de una economia protegida a una relativamente abierta a la
competencia internacional: el grado de apertura que México alcanzé en 1990 era similar a
la de los paises desarrollados.

La politica de racionalizacidn de la proteccién tenia por objetivo eliminar gradual y
selectivamente los permisos previos de importacion y lograr la reestructuraciéon
arancelaria. En abril de 1980 el porcentaje de produccién interna protegida por permisos
de importacién en la produccion de alimentos era de 68.5% y para diciembre de 1990
habia descendido a 16.6%. La estructura arancelaria también sufrid modificaciones
importantes, ya que el promedio arancelario ponderado con produccion era de 24% Ad
Valorem en el primer afo senalado y para 1990 representaba el 12.5%. ademas, el
porcentaje de produccién interna protegida por precios oficiales de importacién, que en
diciembre de 1985 era de 8.7%, dos anos después habia caido hasta 1.2%.

El desmantelamiento de las barreras a la importacion y la reestructuracion
arancelaria fueron acompanadas de medidas financieras y administrativas que apoyaban

a los exportadores tanto directos como indirectos. Ademas en Agosto de 1986 México



ingreso al Acuerdo General de Aranceles Aduaneros v Comercio (GATT) v en diciembre
de 1992 firm6 el TLC con Estados Unidos v Canada. lo que indica que se trata de un
proyecto de largo plazo. v no corresponde solo a politicas sexenales. como habia venido
ocurriendo con anterioridad a la década de los ochenta.

Este cambio trascendente tiene como propésito modernizar la planta productiva en
bisqueda de la productividad vy eficiencia para hacer frente a la competencia
internacional. motivo por el cual se redujeron sustancialmente las medidas de proteccion
a las empresas nacionales, proceso que ha tenido un impacto diferente en cada una de las

ramas que integran la produccion de alimentos, segln se indica a continuacion.

a) Productos Carnicos v licteos

La produccién de esta actividad tiene un saldo deficitario que se ha venido
acentuando en los dltimos afios. En 1980 dicho saldo era de 8.372 millones de pesos vy
para 1989 el monto habia aumentado un 113% (medido en términos reales a precios de
1980). El porcentaje de demanda interna que se importa pasé de 4% en 1981 a
alrededor del 10% en 1989, situacion que ha llevado a México a convertirse en el
importador principal de leche a nivel mundial: v la industria carnica depende para su
abasto en un 50% de importaciones. El monto de exportacién que realiza esta rama es

reducido: durante la década de los ochenta en promedio ni siquiera alcanzé el 1% (se

ubico en 0.2%).

b) Preparacion de frutas v verduras

La preparacion de frutas y verduras es una actividad que se ha visto beneficiada
con la apertura comercial, aunque con anterioridad a esa medida ya constituia una fuente
generadora de divisas: el superavit en su saldo comercial aumenté de 2.384 millones de
pesos en 1980 a 4,118 millones de pesos en términos reales para 1989. Esta rama si bien
observa un ligero aumento en porcentaje de sus importaciones, por otro lado incrementa
significativamente el porcentaje de! valor bruto de la produccién que exporta, ya que
ascendioé del 17% en 1980 a 25% en 1989.
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c) Molienda de Trigo.

Las exportaciones de esta rama durante el periodo de estudio observaron una
saldo comercial favorable. El porcentaje de la demanda interna que se importa es poco
significativo v su produccion se orienta bésicamente al mercado interno: durante la
decada de los ochenta en promedio solo el 0.5% del valor bruto de la produccion se

vendio en el mercado internacional.

d) Molienda de Nixtamal
Esta rama no realiza ninguna transaccién con el exterior. Es una actividad

dedicada exclusivamente a abastecer el mercado interno.

e) Molienda v Beneficio de Café

Se caracteriza porque un monto importante del valor bruto de su produccién se
destina al mercado internacional; en 1980 exportaba el 38% de su produccion y para
1989 aumenté al 42%. Las importaciones que realiza son insignificantes, en

consecuencia, sus exportaciones son mucho mayores que sus importaciones.

f) Azicar y Subproductos

Esta actividad mantiene un desbalance comercial deficitario de 1980 a 1984, y de
1985 a 1989 se modifica la tendencia. Asimismo, observa un comportamiento irreqular
en la evolucion de sus exportaciones e importaciones. De 1980 a 1983 el porcentaje de
demanda interna que se import6 fue en promedio de 18%. para 1984 se redujo a sélo
5% y de 1985 a 1988 sus importaciones fueron insignificantes. Pero para 1989
representaron el 11% de la demanda interna. repunte que reduce el grado de
autofinanciamiento de la rama, no obstante que el porcentaje del valor bruto de

produccién que exporta aumentd de 3% en 1980 a 5% en 1989.



g) Aceites y grasas vegetales

Esta actividad, en forma similar a la produccion de carnes vy lacteos, ha aumentado
su deficit de comercio con el exterior. Para 1989 éste ascendia va a los 6.864 millones de
pesos en terminos reales a precios de 1980. que representaba el 112% maés de la cifra
correspondiente a 1980. Es una rama que basicamente abastece el mercado interno. Sin
embargo, resulta preocupante que el porcentaje de la demanda interna que se importa

haya aumentado de 7% en 1980 a 16% en 1989.

h) Alimentos para Animales

La produccién de alimentos para animales presenta saldos deficitarios en su
intercambio comercial con el exterior y el porcentaje de demanda interna que se importa
aumenté de 2% en 1980 a 6% en 1989. Las exportaciones que realiza esta rama de

actividad no son representativos.

i) Otros productos alimenticios

El resto de los productos alimenticios presenta un saldo favorable en sus
transacciones con el exterior. Los porcentajes de la demanda interna que se importan han
bajado durante el periodo de estudio en alrededor del 4% en promedio, mientras que el

porcentaje del valor bruto de la produccidn que se exporta ha sido en promedio del 20%.

2.7.1.1 Las empresas exportadoras e importadoras de alimentos procesados.
El cuadro no. 6 nos muestra las principales empresas exportadoras de México en
1990. Como puede verse, la mayoria de estas son empresas grandes y/o transnacionales.
que han tenido mayor visién exportadora y han contado con los recursos necesarios para
la exportacién de sus productos.
Las principales exportadoras de jugo de naranja y limén son empresas que se
caracterizan por ser altamente exportadoras en comparacion con el resto, ya que su

porcentaje de exportaciones en relacién a las ventas totales asciende a mas del 60%. Se
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trata de empresas pequenas cuyo porcentaje de participacion en la produccion de la

industria es bajo. pero han logrado desempenarse con éxito en el mercado externo.

Cuadro no. 6
LAS EXPORTADORAS DE {\LlMEN'I'OS MAS
IMPORTANTES DE MEXICO, 1990
Empresa Exportacién | Principal prod. de ! Destino principal
sobre ventas exportacion

Arancia, S A de C.V. 30.0 Almidones Lanncamenca
Productos de Maiz. S.A de C.V. 12.0 Glucosa y Almidén Centro América
Industrializadcra de Maiz 80 Maltodextrinas Estados Unidos
Montes y Cia. SAde C.V. 32 Dulce de leche Estados Unidos
Alimentos de Veracruz 7321 Jugo de Naranja Estados Unidos
Citro México 90.18 Jugo conc. de narania Estados Unidos
Cia. Nestle 1.20 Productos culinanos E.U. Centro América
Herdez 3384 Salsa, chiles, moles Estados Unidos
Anderson Clayton 1.74 Aceite crudo Suiza. Japén, Cuba
Chocolatera de Jalisco 951 Chocolate Estados Unidos
Industria Limonera de Tecoman 65.86 Jugo conc. turbic Estados Unidos
La Modema de Occidente 30 N.D. ND.
Laboratorio y Agencias Unidas 044 Dulces Estados Unidos
Fabrica de Galletas La Modema 054 Galletas Estados Unidos
Mexagro [nternacional 0.06 Semilla de tomate Estados Unidos

Fuente: Expansion, Octubre 2 de 1991 y Estadisticas CIAJ

La orientacién hacia el mercado interno, que tradicionalmente han mostrado las
empresas productoras de alimentos, constituye un elemento que los empresarios deberian
empezar a reconsiderar en sus estrategias de venta, ya que entre los cambios de la dltima
década, en particular la contraccién del mercado interno derivada de la crisis de 1982 y la
politica de promocién de exportaciones, se hace indispensable la bisqueda de nuevos
mercados, como ya algunas empresas lo hacen. Sin embargo. la gran mayoria de las
empresas de la industria alimentaria son pequefios establecimientos que parecen

presentar pocas posibilidades de incursionar en esos mercados.



Las ventas externas de alimentos participaron en 1990 con 0.4% de las
importaciones totales realizadas por las exportadoras mas importantes de México.
Asimismo. su porcentaje de participacion en lo que respecta fue de 0.6%.

El comercio exterior de las doce ramas que integran la industria alimenticia tuvo
un saldo deficitario durante los primeros dos anos de la década de los ochenta v
superavitario durante el periodo de 1982 a 1989, trayectoria similar a la que observé la
balanza comercial de la economia en su conjunto. Este comportamiento se debe en gran
parte al periodo de recesion en que se encontraba la economia mexicana con
posterioridad a la crisis de 1982. situacion que provocé un descenso considerable en las
importaciones de las ramas que tradicionalmente han sido deficitarias en su intercambio
comercial con el exterior: camico y lacteos. aceites y grasas vegetales y alimentos para
animales: reflejandose en las tasas de crecimiento negativas que mostraron las
importaciones durante esos anos y el consecuente superavit en la balanza comercial.

Ademas, la relacion de importaciones a produccién bruta baja durante los afos de
1982 a 1987, teniendo una tendencia a recuperarse a partir de 1988, cuando la tasa de
crecimiento de las importaciones de la industria pasa de 3% en 1987 a 11% en 1988,

La demanda interna en esta actividad muestra mayores signos de recuperacién en
1989; el coeficiente de importacion a produccién bruta alcanza los niveles que habia
observado con anterioridad a la crisis. de tal forma que para 1990 y 1991 se presentan
saldos deficitarios en la balanza comercial, reflejando el problema estructural que arrastra
desde hace varios anos al no contar ain con la capacidad suficiente para lograr la
autosuficiencia alimentaria, motivo de preocupacién para los productores internos. que se
ven en la necesidad de adquirir divisas de otras fuentes para financiar el déficit comercial

con el exterior.
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Al conocer la composicion del PIB se puede observar que dentro del sector
secundario de la economia. la industria alimenticia es la que mayor peso tiene dentro del
ramo. y que la industria manufacturera en general es la que tiene mayor contribucién al
PIB nacional. Esto es de especial importancia pues. a pesar de que casi todas las areas
que se encuentran en los tres sectores de la economia se encuentran en contraccion
econdmica. incluyendo la de Alimentos v Bebidas, ésta tiene mayor oportunidad de
sobrevivencia debido a que su produccién es un satisfactor primario, que atn cuando el
poder adquisitivo de las personas en el pais ha disminuido. los productos de consumo
basico no pueden eliminarse del presupuesto de las personas. pues representan un bien

necesario para su subsistencia.

Podemos ver como ha pasado por una evolucion esta industria. pues este ano. la
crisis ha repercutido en todos los sectores, y es una situacion dura para todos. pero las
empresas mejor preparadas en el ramo alimenticio, al igual que en todos los ramos son

las que sequirdn manteniéndose, y lograr salir de ella para seguir creciendo.

En el capitulo se presenté también el tamario de las empresas. Como se puede ver,
mas del 90% de las empresas representan a la microindustria alimenticia, un punto que se
debe tomar en cuenta, pues el gobierno no ha prestado la suficiente atencién a la
pequena empresa, y considero que este sector podria lograr ain mas de lo que ha hecho
por el lado de la exportacion. pues unificando esfuerzos es capaz de obtener mayores

logros.

Hay también una gran desventaja dentro de todo. pues esta industria tiene
diferentes niveles tecnoldgicos, teniendo en su mayoria maquinaria obsoleta de otros
paises. Esto hace que sus costos sean altos y tengan menores probabilidades de competir
con el mercado internacional a los precios de mercado; pues ademas enfrenta en el

mercado nacional a grandes empresas y companias transnacionales que cuentan con una

49



alta tecnologia, con mayor tiempo de conocimiento de mercado. participacion y

posicionamiento en México y mejores probabilidades de éxito en el extranjero

Con la entrada en vigor del TLC las empresas estan haciendo frente a una
competencia internacional de alta calidad. Se debe impulsar al esfuerzo y aprovechar esta
crisis en el sentido de la productividad y calidad para tener mayores probabilidades de

sobrevivencia y crecimiento econdmico dentro de la industria.

Se debe tomar el ejemplo de las empresas que desde hace tiempo han
incursionado en el mercado internacional, hacer una comparacion con lo que
actualmente tiene nuestra industria y tratar de acercarse lo mas posible a estas practicas

de negocio. para poder alcanzar los niveles de competitividad que se requieren en el

extranjero.






3. LA INDUSTRIA ALIMENTICIA EN JALISCO

En este capitulo se expone la situacion que enfrenta el estado de Jalisco en el
ramo alimenticio, asi como estadisticas sobre su situacién actual. la participacién de

las principales empresas y su dinamismo econdmico. entre otras.

Por otro lado, se analiza la distribucion de las empresas en el estado. el
porcentaje de empresas que se localiza en la ciudad v los principales mercados a los

que esta dirigida la industria. siendo estos el mercado regional v el externo.

Nos habla de su potencial exportador y sus perspectivas. el saber como se estan
modificando las condiciones de competitividad con la entrada en vigor del TLC. las
tendencias del sector alimenticio en el estado, la competencia con otros paises y

otros factores que estan originando cambios en la industria.
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3.1 Situacion de la industria alimenticia en Jalisco en 1995

En Jalisco durante los anos setenta la manufactura representé alrededor del 75%
del sector secundario. y durante la década anterior aumenté aproximadamente el 86%.
Esta trayectoria explica el ascenso del sector industrial en la composicion del PIB de la
entidad; en 1970 la manufactura representaba el 22.76% de este indicador y para 1988
habia aumentado significativamente su participacién en 29.31%.

La industria alimenticia en Jalisco participa con el 35% de la industria
manufacturera del estado y con 7% del PIB, porcentajes superiores a los que se observan
para el pais en su conjunto. Lo anterior se debe a que la entidad jalisciense es la tnica
que cuenta con un sector manufacturero especializado en la elaboracion de alimentos
procesados: participa con un 6.87% en las ventas del sector manufacturero a nivel
nacional. el porcentaje de ventas de su industria alimenticia respecto al total de sus ventas
manufactureras representa el 38.74%. concentra el 11.94% de las ventas totales de la
industria alimenticia y el 6.80% de las unidades productivas, absarbe el 7.43% del
personal ocupado y genera 11.69% del valor de la produccién de la industria, datos que
lo colocan entre los primeros lugares a nivel nacional.! Por lo que podemos hablar de la
siguiente hipotesis, en la cual se plantea a Jalisco, como un estado con gran potencial en
el sector peoductor, para participar en el extranjero.

Entre las ramas de la industria alimenticia con mayor dinamismo econémico
destacan la de beneficio y molienda de café. preparacion de frutas y lequmbres, cerveza y
malta. Por el contrario, entre las que presentaron el menor ritmo de crecimiento se
encuentran: molienda de nixtamal. carne y lacteos y alimentos para animales. Las ramas
que tuvieron el mayor dinamismo aumentaron su tamafo al interior de la industria,
mientras que las de menor crecimiento observaron una pérdida en su participacién.

En la industria alimenticia de Jalisco predomina la micro industria (hasta 10
empleados). pues el 84% de los establecimientos existentes en 1989 que eran de este tipo

solamente daban empleo al 19% de la poblacién total ocupada en esta industria y para

' INEGI. Censos Econémicos 1994 - Resultados Oportunos-, INEGI. Octubre 1994, Aguascalientes. Mex. o ¢
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1994, el nimero de establecimientos ha crecido hasta un 89% dando empleo a un 25%
de la poblacién. Por otro lado solo el 1.2% de los establecimientos son grandes empresas
(aproximadamente 43 empresas). sin embargo, generan el 33% del empleo total de la
industria. Es decir, mientras que la microindustria es la mas importante en términos de
numero de establecimientos, la gran industria lo es por la ocupacion de mano de obra
que genera. Sin embargo, como se puede apreciar en el cuadro no. 7 la participacion de
la micro, pequena y mediana empresa en conjunto son de mayor importancia para el
estado en todos los aspectos. excepto en su participacion en el PIB. Razén muy

importante para tomar en cuenta a este segmento industrial en el analisis.'

Cuadro no. 7

~ Personal = Remuneraciones
- Ocupado Totales ; ,
1989 1994 1989 1994 1989 1994 1989 1994

Tamaino Establecimientos P.LB.

Miea: - 84% 89% 19% @ 25% 6% 8% 1% 9%

Pequeia  12% 10% (26% ¢ 2%  16% 2% _ 11% 4%
Mediana 2% 15% 16%° 12% 15% : 13% 2% .
Grande = 1.2% L A2% BB 62%  54%  64%  58%

A nivel nacional, la industria de alimentos y bebidas de Jalisco ocupa el 4o. lugar
en cuanto al nimero de establecimientos (después del D.F., edo. de México y Puebla) y

en 3er. lugar en cuanto a personal ocupado ( después del D.F. y el Estado de México).

3.2 Produccién
De los 6.344 establecimientos que se dedican a la produccién de alimentos en la
entidad hasta 1993, el 55.6% se localiza en la zona metropolitana de Guadalajara. Se

trata sobre todo de ramas que buscan la cercania de los mercados y la disponibilidad de

! Informacién presentada por el Centro de Investigaciones del Tecnol6gico de Monterrey ¢l dia 18 de mayo
de 1995 en la CAREINTRA. Guadalajara
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servicios. ademas de que elaboran bienes de consumo masivo como carnes v lacteos.
molienda de trigo y molienda de nixtamal.

Las principales ramas de actividad de la industria alimenticia en el estado
proporcionan el 46.38% del empleo que genera la industria alimenticia de la entidad.
concentran el 85.78% de las unidades econémicas v producen el 39.30% del valor de la
produccion. El analisis que se hace a continuacion es representativo de la situacion que
hasta Junio de 1993 prevalecia en la industria alimenticia. Se debe tener en cuenta que
estos indicadores son de tipo estructural. lo que significa que sus cambios son pocos

significativos en el corto y mediano plazo.!

Ramas de Actividad que concentran el mayor nimero de unidades economicas:
molienda de nixtamal y fabricacién de tortillas 41.52%

elaboracion de productos lacteos 18.02%

elaboracion de productos de panaderia 17.64%

otros productos alimenticios para consumo humano 8.6%

Ramas que proporcionan en promedio el mayor nimero de empleados
elaboracion de productos de panaderia 14.34%

molienda de nixtamal y fabricacién de tortillas 10.77%

elaboracion de productos lacteos 11.7%

otros productos alimenticios para consumo humano 9.57%

Actividades que aportan mayor porcentaje del valor de la produccicn industrial
industria de la carne 11.5%

otros productos alimenticios para consumo humano 11.17%

fabricacion de aceites y grasa comestibles 10.03%

elaboracion de productos de panaderia 6.30%

Por todo lo dicho anteriormente es importante recalcar que la estructura industrial

de la produccion de alimentos en Jalisco esta integrada basicamente por microindustrias:

1 INEGI. Censos Econdmicos 1994 - Resultados Oportunos-, INEGI. Octubre 1994, Aquascalientes, Mex, p ¢. 127



el ejemplo mas ilustrativo es la molienda de nixtamal y fabricacion de tortillas que
concentra alrededor del 40% de los establecimientos y en promedio cada uno de ellos
labora con 3 empleados.

La industria de las bebidas en una de las mas importantes en la actividad
econcmica del estado pues genera el mayor volumen de empleo v aporta el porcentaje
mas grande del valor de la produccion alimenticia, ademas constituye una de las
principales fuentes generadoras de divisas del sector externo de la entidad.

En lo que se refiere a la produccién de alimentos destaca la elaboracién de
productos lacteos. fabricacion de aceites y grasas comestibles, elaboracion de productos
de panaderia y la molienda de nixtamal y fabricacién de tortilla.

En forma similar a nivel nacional, la rama de cames vy lacteos es la de mayor
tamario de la produccion de alimentos. A diferencia, la fabricacién de aceites y grasas
comestibles y la elaboracion de productos de panaderia ocupan en Jalisco un mayor peso
en comparacion al promedio del pais, al igual que la fabricacion de salsas picantes, que

concenfran a una gran cantidad de pequenas industrias en el ramo.

3.3 Comercio exterior y potencial exportador

La industria alimenticia de Jalisco tiene como destino basico el mercado local y
regional. Sin embargo, entre las principales empresas exportadoras, de acuerdo con el
Directorio de Industriales y Exportadores de Jalisco de 1986, se seleccionaron las que han
tenido constancia en los Ultimos afios. Dentro del ramo de alimentos se encuentran 16
empresas; mismas que se encuentran en el cuadro no.8. El monto de las ventas externas
de alimentos que realiza la entidad es poco significativo en comparacién con el totales de
sus exportaciones. Pero considerando en conjunto a la industria alimenticia es importante
destacar que Jalisco tiene una tradicién exportadora en lo que se refiere a la industria de
bebidas. rubro que en la década de los ochenta representé en promedio anual el 20%
respecto al total de exportaciones de la entidad.

Al igual que a nivel nacional el principal mercado de exportacién de la industria

alimenticia jalisciense es Estados Unidos, por lo que puede decirse que la produccion que

o
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contara con mayores ventajas comparativas en el marco de TLC estan representados por
el tequila y por las ramas de preparacion de frutas v verduras, v la que agrupa a "otros
productos alimenticios”. En lo que se refiere a las importaciones de alimentos. los aceites
y las grasas comestibles representaron para 1991 el 4.2% del total de importaciones que

realiza el estado.

cuadro no. 8

LAS EXPORTADORAS MAS IMPORTANTES DE LA INDUSTRIA
ALIMENTICIA EN JALISCO, 1990

Seccion especializada Principal prod. de Destino
exportacion
Alimentos
Chocolatera de Jalisco Chocolate de mesa EU

Arancia. S.A. de CV.
incustrializadora de Maiz. S A deCV
Productos de Maiz. S.A.de C.V.

La moderna de Occidente SA. de C.V.

Montes y Cia.

Grindsted de México

Productos de Trigo

Felipe Alvarez barbosa
Francisco S. Miranda

dJ. Ignacio S. Zamora

José Ledn Pelayo

SCPP Horacio Fierro L.

SCPP Pescadores de Potrerillos
SCPP Riberena Abelardo Rubio C.
SCPP Riberena El Huitussi

Bebidas

Cia Orendain

Destiladora Gonzalez Gonzalez
La Arandina

Rio de Plata

Tequila Cuervo

Tequila El Viejito

Tequila Herradura

Tequila Orendain de Jalisco
Tequila Tres Magueyes
Tequila viuda e Romero
Productos Especiales de Tequila

Derivados de maiz
Derivados de maiz
Derivados de maiz
Pastas
Dulces de Leche
Pectrina citrica
Galletas, pastas alimenticias
Calabacitas. fresa. sandia
Tomate
Tomate
Tomate envasado y empacado
Camaron
Camarén de Estero
Camardn
Camardn

Tequila
Tequila. licor
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila
Tequila

Vanos paises
\arios paises
Varios paises

ELk
Varios paises
Varios paises

El
Varios paises

B,

E.U.

EU

EU

E.U.
E.U. y Japén

E.13.

Varios paises
EL).
EU.

Varios paises

Varios paises

Varios paises

Varios paises

Varics paises

Varios paises

Varios paises

Varios paises

El destino “"varics paises’ comprende también a E.U
Directorio de Exportadores Mexicanos, Banco Nacional de Comercio Exterior, 1990



Se ha desarrollado una matriz de posicionamiento del sector alimentos tomando
en cuenta la atractividad en el mercado y la exportabilidad de los productos que

actualmente produce Jalisco. esta matriz queda de la siguiente maneral:
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Y: Atractividad de Mercado
X: Exportabilidad

Cuadro no. 9

. Bebidas Refrescantes de Sabores
. Dulces Regionales

. Leche Ultrapasteurizada

. Salsas Picantes

13.Tequila
14.Cobertura de chocolate
15.Chocolate de mesa

16.Yoghurt

. Verduras Congeladas

. Fécula de maiz

. Saborizantes

. Tortillas de Maiz

. Confituras y dulces

10.Carnes frias y embutidas
11.Carnes frescas

12 Aceite esencial de ajo v cebolla

Voo s wn —~E

17.Productos de panificacién mexicanos
18.Frutas citricas

19.Pasta para fritura de maiz v trigo
20.Verduras frescas

21.Quesos Regionales

22 Harina de maiz

23 Agua embotellada

1 Marnz de posicionamiento realizada por el centro de Investigaciones del Instituto tecnolégico de Estudios Superiores de Monterey y

publicada en Jalisco 2000 en 1994
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Por medio de esta matriz de posicionamiento. podemos apreciar el potencial
exportador de Jalisco. Como se puede ver. la mayoria de los preductos que produce el
estado estan contenidos dentro del cuadrante de mayor atractividad en el mercado v
mayor nivel de exportabilidad. Los productos alimenticios que se encuentran dentro de la
franja sefalada son aquellos que no estdn bien definidos en cual cuadrante pueden
quedar. dependiendo de su desarrollo que tengan en cuanto a exportaciones

Como siguiente hipdtesis obtenemos. por lo tanto. que las salsas picantes se
encuentran en un alto nivel de exportabilidad v se encuentra en un nivel medio en cuanto
a atractividad en el mercado. no es un producto altamente demandado: sin embargo.
constituye un producto con alto potencial en el extranjero. si se enfocan recursos en el
mercado adecuado.

En el cuadro no. 10 se pueden observar los principales productos exportados por
Jalisco. asi como el nimero de empresas que lo hacen. Estos productos son un ejemplo
de que su exportacion tiene un mercado fuera del pais como se senald en la matriz de
posicionamiento Yy que ofras empresas pueden sumarse a estas, enfocando

convenientemente sus recursos.

cuadro no. 10
PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION DE JALISCO

Ramas de Actividad Numero de empresas
Almidones vy féculas, miel de maiz. 5
dextrina v dextrosa

Salsas picantes y condimentos 2
Articulos de confiteria s/cacao 2
Pastas alimenticia y galletas 2
Purés. mermeladas. jaleas 1
Chocolates 1
TOTAL 12

Fuente: CIAJ

3.4 Expectativas de la Industria alimenticia en Jalisco.



Las personas que se han dedicado a estudiar la tendencia que sigue la industria
alimenticia en Jalisco. han obtenido resultados de sus investigaciones: en este capitulo se
habla sobre estas y las expectativas de la industria.

3.4.1 Posibles efectos del TLC en la produccion de alimentos

La entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio firmado con Estados Unidos v
Canada. viene a repercutir de manera directa denwo del mercado consumidor de
productos del sector alimenticio. puesto que este tiene mayor variedad en producto,
calidad, presentaciones v precios v por lo mismo el consumo puede afectar y bereficiar a
productores de diferentes paises. Tiene también una repercusién importante el Tratado

firmado con Costa Rica. Ambos se explican a continuacion.

3.4.1.1 TLC con Estados Unidos y Canada

A nivel de cada una de las ramas que comprende la produccién de alimentos, las
que cuentan con mejores expectativas ante el tratado comercial con América del Norte
son las que corresponden a la preparacién de frutas y verduras, molienda y beneficio de
café y otros productos alimenticios. que han mostrado una evolucién exportadora
relativamente favorable a n antes de las reformas arancelarias de 1985.

De estas ramas los principales productos alimenticios que se destinan al mercado
externo son: de origen pesquero (camardn, atn y langosta congelado. abulén en
conserva, legumbres y frutas preparadas y/o en conserva, azcar, café tostado. fresas
congeladas ¢'s az car v los jugos de frutas (naranja. limén, pina. otros).

A diferencia de éstas. las actividades que enfrentaran mayores riesgos
corresponden a la produccion de carnicos y lacteos, molinos de trigo, aceites y grasas
vegetales, alimentos para animales v la produccién de az car que por tipo de productos
comprende las carnes frescas o refrigeradas, aceites y grasas animales y vegetales. az car,
alimentos preparados, (leche en polvo v productos comestibles de cerdo. entre las mas
importantes)

Por ejemplo, para 1990 cabe destacar el repunte tan importante que tuvieron las

importaciones de az car y leche en polvo, que registraron un incremento de 400 y 84



millones de dolares. respectivamente. respecto al monto de 1989 La dependencia
externa de estas ramas es un problema que ha tendido a persistir v al parecer constituve
uno de sus principales cuellos de botella. va que al menos en el mediano plazo no es
visible que vayan a contrarmrestarse los déficit que actualmente presentan. Lo anterior hace
indispensable el otorgamiento de apoyos sustanciales para modernizar la infraestructura
productiva y de comercializacion.

Otro elemento importante que se debe tomar en consideracion al evaluar las
perspectivas de cada una de las ramas que integran la produccién alimenticia es el lugar
que ocupan en relacion con el tamano de la industria. Conforme a este criterio la
produccion de los carnicos y lacteos es la actividad con mayor peso al interior de la
industria. su porcentaje de participacion durante la década de los ochenta fue de 17.4%
en promedio. Si a esta participacion se anade el peso del resto de las ramas que
enfrentaran los mayores riesgos ante el TLC. se tiene que, seg n datos de 1991, éstas
representan el 31.5% de la industria alimentaria. Si se realiza el calculo en relacién con la
produccién de alimentos, es decir, excluyendo el rubro de las bebidas, el indicador
asciende a 43%. Lo que significa que los empresarios que laboran en esta clase de
actividades tendran que tormar medidas urgentes para afrontar los retos que plantea la

mayor competencia internacional.

3.4.1.2 TLC con Costa Rica

Con la entrada en vigor del TLC México-Costa Rica, el sector de productos
alimenticios se ve favorecido: el Tratado de Libre Comercio presenta muchas similitudes
con el Tratado de Libre comercio de América del Norte (TLCAN): sin embargo existen
diferencias en diversos temas como el acceso de bienes al mercado, medidas fitosanitarias
y zoosanitarias, reglas de origen. procedimientcs aduaneros. entre otros; especificados
mas claramente en el capitulo 4. las areas en que los empresarios mexicanos han puesto
mayor atencion son la manufactura de articulos de madera, alimentos y productos
agropecuarios. Por lo que se obtiene la siguiente hipdstesis, en la que se plantea que las

salsas picantes desarrollarian un buen papel en Costa Rica. México, por su parte, esta
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interesado en las inversiones costarricenses en los ramos de la informatica, industria textil,
ecoturismo v asesoria en e! area de la produccion lechera y ganadera. campos en los que
costa Rica observa notables avances.

3.4.2 Los principales desafios v tendencias del sector alimenticio

La demanda interna de la industria alimenticia después de haber sufrido una
desaceleracion en su tasa de crecimiento a consecuencia de la crisis de 1984, empieza a
mostrar signos de recuperacion en 1989, el porcentaje de importaciones respecto de la
produccion interna alcanza los niveles que habia observado con anterioridad a la crisis,
de tal forma que a partir de 1990 se presentan saldos deficitarios en su balanza comercial
reflejando el problema estructural que se arrastra desde hace varios anos, el no contar
an con la capacidad necesaria para lograr la autosuficiencia alimenticia. motivo de
preocupacion para los productores internos, que se ven en la necesidad de adquirir
divisas de otras fuentes para financiar su déficit con el exterior.

La orientacion del empresario en la industria alimenticia ha sido hacia el mercado
intemo y en la elaboracion de alimentos procesados especialmente, esto constituye un
elemento que los empresarios deberan replantearse en su practica de negocios y empezar
a ver hacia mercados extranjeros; sin embargo. la gran mayoria de las unidades
productivas de esta industria son pequenos establecimientos que parecen presentar pocas
posibilidades de ingresar en nuevos mercados por si solos.

La transformacion de alimentos se realiza actualmente en una industria intensiva
en el uso de capital pero sin llegar a sustituir totalmente al trabajo doméstico. Por ello
puede hablarse de la coexistencia de dos sistemas extremos: el sector modemo vy el
tradicional. Las principales ventajas de los procesos de transformacion industrial sobre
métodos tradicionales son: mayor cantidad de productos disponibles por una unidad de
materia prima, ahorro de tiempo y esfuerzo fisico. incorporacion de enriquecedores y
mayor grado de higiene. El nivel tecnolégico moderno se relaciona fundamentalmente
con empresas fransnacionales, aunque no de manera exclusiva, el intermedio se

caracteriza por la adquisicion de tecnologias obsoletas de los paises desarrollados, las
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cuales son adaptadas: v en nivel tecnoldgico atrasado. se compene por las llamadas
tecnologias artesanales.

Conforme al criterio del nivel tecnoldgico se deduce que las empresas que cuentan
con mejores condiciones para hacer frente al TLC son las de mayor tamano. ya sean
nacionales o extranjeras. Mientras que el grupo de la micro y pequeria empresa
enfrentard serias dificultades en su proceso de integracién a la dinamica del libre
mercado. ya que los problemas que actualmente presenta son de orden estructural y
tienen que ver con cuestiones relacionadas con el proceso productivo, (atraso
tecnolégico, subutilizacion de la capacidad instalada. inexistencia de articulacién con oras
empresas), las dificultades de acceso al crédito, la administracién rudimentaria que
implementan. su estructura promocional limitada y la ausencia de métodos de control de
calidad. entre otros.

Los estudiosos de la industrializacion no suelen augurarle un buen futuro a la
pequena empresa; o crece (situacion cada vez mas dificil) o desaparece. Sin embargo, en
la historia industrial jalisciense, aunque existen bastantes ejemplos de desaparicién de
pequenias empresas, también se ha mostrado la persistencia de estas en varias ramas
industriales, y en periodos de coyuntura econdmica.

Por otro lado. la importancia actual de las empresas transnacionales en el pais se
refleja en el hecho de que controlan el 32% de las ventas de la produccion de alimentos y
bebidas, el mayor porcentaje de estas empresas es de origen Estadounidense seguido en
orden de importancia por las filiales suizas, italianas, japonesas y francesas.

Las empresas con capital extranjero utilizan tecnologia avanzada vy debido a que
son filiales de grandes consorcios internacionales cuentan con mayores recursos para
penetrar los mercados y soportar los fuertes gastos publicitarios en que generalmente
incurren para promocionar sus productos.

En el andlisis de las expectativas futuras de la industria alimenticia es de interés
senalar dos aspectos: la profunda brecha dimensional que existe entre las companias de la
industria alimenticia mexicana y la estadounidense y el hecho de que once de las 49 mas

importantes empresas productoras de alimentos de Estados Unidos ya se encuentran en



México. Por ello el TLC vendra a apoyar e impulsar el desempefio que hasta ahora han
tenido.

El inversionista extranjero ha mostrado preferencia por ciertas ramas de la
industria alimenticia. lo que ha significado una especie de proteccién para los empresarios
nacionales que invierten en ramas de actividad que hasta ahora no han sido de interés
para los extranjeros, pero esto de ninguna manera garantiza que el largo plazo se siga con
la misma tendencia.

'El capital extranjero tiene preferencia sobre todo por sectores de la rama
alimenticia orientados hacia el consumo de los estratos de mas altos ingresos v hacia los
productos que. aunque de consumo popular no son basicos para la dieta. Se trata de
bienes de lujo con mayor valor agregado y de rentabilidad mayor que la de los alimentos
basicos: leche condensada y en polvo. flanes v gelatinas. almidones y féculas. cocoa y
chocolate, mostaza. frituras, café soluble, jarabes. concentrados, colorantes. aromas y
alimentos balanceados.

A diferencia de éstas, las empresas nacionales se orientan basicamente a la
produccion de mercancias de consumo masivo como: fabricacién de ates, jaleas, frutas
cubiertas o cristalizadas y otros dulces regionales, fabricacién de harina de trigo,
fabricacion de harina de maiz, molienda de nixtamal, descascarado, limpieza y pulido de
arroz, beneficio de café, tostado v molienda de café, fabricacién de az car v productos
residuales, fabricacion de piloncillo y panela, destilacion de alcohol etilico, tratamiento v
envase de miel de abeja, fabricacién de tortillas y fabricacién de hielo."!

El desarrollo de la industria alimenticia en su conjunto debe orientarse hacia el
aumento de la calidad de la produccién. No se trata de producir mas alimentos
industrializados, sino de mejorar la nutricién de la poblacién. ya que la deformacion de
los habitos de consumo es posiblemente uno de los fenémenos mas preocupantes en lo
que respecta a consideraciones de una dieta balanceada. Problema menor

comparativamente al gran desafio que implica el logro de acceso a los alimentos por parte

de toda la poblacién.

1 Camara de la industria Alimenticia de Jalisco, 40 anwersario de CIAJ. 1993 pc 65
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La esfructura v el comportamiento de los agentes involucrados en la cadena
alimenticia dependen en todo momento vy lugar de la conformacion econdmica y social
de un pais. Los desafios a que el sector alimentario en términos generales se enfrentara
en los proximos anos hace necesaria la implementacion de una agresiva politica de apoyo
a las empresas que todavia no cuentan con las condiciones indispensables para
consolidar su presencia en el mercado interno. hacer frente a la mayor competencia
externa y empezar nuevos nichos de mercado en otros paises.

‘Seg n el reporte mundial realizado en 1993 que debe desarrollar Jalisco para el
incremento de la competitividad los factores a modificar son:

- Incrementar el mercado domeéstico

- Internacionalizar las empresas de Jalisco

- Mayores apoyos de gobierno para la produccion y la exportacion
- Crear nuevos esquemas de financiamiento

- Mejorar la infraestructura de comunicaciones

- Crear una cultura empresarial de aprendizaje continuo

- Fomentar la inversion de investigacion y desarrollo

- Capacitar al sector humano"!

Estos factores que se senalan en el estudio son los retos que se esperan en Jalisco
para el ario 2000, esto dara lugar a una integracién a la economia internacional, logrando
nuevas estrategias de desarrollo para incrementar la competitividad del estado y logre con

esto una mejora en la calidad de vida de sus habitantes.

3.5 Sector productor de Salsas Picantes en Jalisco.

Para analizar el sector productor de Salsas picantes en Jalisco se evalué a las
empresas que se encuentran en la ciudad de Guadalajara por medio de una investigacion

de mercados aplicada a los directores de las empresas. Esta investigacion comprende lo

siguiente:

! FIDEJAL - TECNOLOGICO DE MONTERREY. Jalisco 2000 fidejal-tecnolégico, compendio final 1994
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OBJETIVO GENERAL.

Conocer dentro del mercado de fabricantes pequerics v medianos de Saisas
Picantes de la ciudad de Guadalajara. Jal. el nivel de desarrollo de la planta productiva. el
grado de calidad de sus productos vy su adecuacion al mercado v: en base a esto
determinar el potencial exportador de los mismos.

Conocer el mercado potencial de la empresa de Comercio Internacional

propuesta en esta Tesis.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

0 Determinar el tiempo promedio en que las empresas fabricantes de salsas picantes se
han desempenado en el mercado local v nacional.

'J Determinar el tipo de productos que fabrican v comercializan.

Q Realizar un analisis de la capacidad productiva de estas empresas relacionandolo con
en avance tecnoldgico de la misma.

3 Conocer la mezcla de mercadotecnia que com nmente es utilizada por este ramo
industrial (Producto, Promocion, Precio. Distribucion ).

0 Conocer las principales caracteristicas del mercado meta al que se dirige la oferta.

0 Determinar a los principales fabricantes de salsas picantes que operan de manera
Regional y Nacional.

O Analizar la mentalidad y capacitacién de los empresarios para exportar asi como
conocer los deseos y necesidades de informacion en el proceso de exportacion de los
fabricantes de Salsas Picantes.

A Conocer el porcentaje de empresas que se han dedicado a la exportacién dentro del
giro asi como apreciar la problematica a la que se enfrentan en este proceso.

U Analizar el nivel de adecuacién de los productos para accesar a mercados
internacionales, asi como conocer las necesidades v disposicion del empresario para
realizar esta adecuacion.

1 Determinar los principales mercados externos a los que se dirige la oferta del Estado.
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2 Analizar la estructura administrativa y financiera de soporte para la exportacion.
2 Plantear el concepto de la Empresa de Comercio Internacional que servirda como

intermediario entre exportador e importador v conocer la viabilidad de este proyecto.

METODOLOGIA

Se realizaran entrevistas personales (ver anexo 1) a los directores de 10 empresas
productoras de salsas picantes en la ciudad que en el pais formen parte de las pequenas y
medianas empresas, esto debido a que en la cadmara estan registradas 15 empresas del
ramo y se eligieron las que se encuentran en la Zona Metropolitana de Guadalajara y

representan una muestra significativa para este sector (ver anexo 2).

Método: Entrevista

Instrumento: Entrevistas personales

3.6 Analisis del sector productor de Salsas Picantes en Jalisco.

La investigacion realizada a las empresas productoras de Salsas Picantes nos refleja
que, al igual que otros productos del ramo alimenticio, es un sector en donde hay un gran
potencial exportador que se puede aprovechar por el pequeno y mediano empresario del
estado de Jalisco y de otros estados de la rep blica. Actualmente (Septiembre de 1995)
se encuentran registradas en la Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco 18 empresas
que pertenecen a este género, de las cuales todas. (a excepcion de la empresa Tamazula)
son pequenas y medianas empresas productoras de salsas picantes, algunas, lo tienen
como producto principal (0 nico) v otras dentro de su linea de productos que ofrecen al
consumidor.

Las principales salsas que compiten a nivel nacional son: Tamazula y Valentina,
B falo, Torito, Habanera. La cumbre, Botanera, de la Viuda. Miura, San Luis. Don Vasco
Huichol, Guacamaya. Se producen a nivel regional: Tamazula y Valentina. de la Viuda,

Miura, Torito, Salsa Maga. Puya. Costa Brava. v otras marcas regionales. Las empresas
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que hablaron de su situacion en el exterior. comentan que en el mercado estadounidense
tienen competencia de salsas que se fabrican alla pero que utilizan muy poco picante v
saben a muchos ingredientes quimicos: no se refirieron a ninguna marca en especifico.

Se hablara de las empresas que tienen entre 6 y 40 trabajadores. Estos representan

aproximadamente el 80% del total de las empresas: el 20% restante tienen entre 100 y

200 trabajadores.

a) Producto.

Las empresas manejan generalmente una sola marca de salsa picante en dos
presentaciones: picante y muy picante (etiqueta roja v negra). Las que exportan manejan
un nombre distinto de su producto que el que tienen en el pais e incluso presentaciones

diferentes en tamano. disefio v etiqueta con mejor calidad que la que manejan a nivel

nacional.

Para que cualquier producto pueda ingresar a una mercado en el extranjero, en el
caso de E.E.U.U. requiere cumplir con una serie de requisitos. Entre los principales seg n

las entrevistas realizadas a los productores se encuentran:

<+ Aprobacion por la FDA ( Food and Drug Act ).

Esta asociacion otorga un permiso que se otorga a los exportadores por embarque que
llegue a su pais, debido a que es necesario revisar que los productos de cada embarque
vengan en las condiciones necesarias de calidad para poder ingresar al pais. Uno de los
aspectos que la mayoria de los productores tienen equivocado es el pensar que la FDA
otorga una licencia a los exportadores que tenga determinada vigencia. Ademas. tienen

en cuenta que el producto debe cumplir con los requisitos que se describen a

continuacion.

<+ El producto debe cumplir con requisitos microbioldgicos (o de sanidad). Es

decir, aspectos que tienen que ver con el nivel de contaminacion del producto de la
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cual el consumidor no se da cuenta, que se cumplan con ciertos grados de organismos
patogenos v no patogenos. En Mexico esto no esta regulado, asi que hay empresas
que han producido por anos su salsa picante ; ahora al quererla exportar, requieren de

una inversion importante para poder adecuar su producto para que sea aceptado por
la FDA

Rangos de calidad fisicoquimicos. Estos requisitos son para que el producto
comercialmente sea aceptado por el consumidor. Dentro de estos se encuentran el
color - que sea uniforme en todo el procducto -, la suspension de los sélidos - el
producto debe durar bastante tiempo con buen nivel de suspension, pues si el
consumidor ve una botella en anaquel o en su casa que contenga el agua separada de
los demas ingredientes, no la va a comprar -. una molienda uniforme, el sabor
idéntico siempre. Aspectos que son basicos para el consumidor a la hora de elegir en

anaquel una salsa picante.

- Etiquetas. Estas deben de contener un espacio denominado Nutrition Facts, en
donde se debe poner el porcentaje de proweinas, calorias y grasas contenidas en el
producto, todos los ingredientes por los que estd conformado, asi como un cddige de
barras. Ademas de la descripcidn exacta cel producto con determinada tipografia el
contenido en cada producto y que ademas las etiquetas se encuentren adheridas de

manera uniforme.

De las empresas de Jalisco, el 40% fabrica otros productos ademas de la salsa
picante. tales como trigo inflado, sangrita, friruras y cereales, con los que gana mayor
porcentaje de utilidad que con las salsas picantes, los productores por lo mismo
aprovechan esta diversificacion en su linea y utlizan el mismo canal de distribucién para

todos sus productos.

63



b) Promocion.

Para este tipo de producto por lo regular no se hacen campanas publicitarias a
nivel masivo (solo las empresas grandes en este ramo hacen publicidad nacional): aunque
ltimamente no aparecen anunciantes de salsa picante en television. Y pocas veces
aparece publicidad en revistas de este producto. y solo de las marcas que tienen mucho
tiempo en el mercado v conocidas a nivel nacionai. Algunas empresas de Jalisco tienen
articulos promocionales con el logotipo o nombre de su producto. para regalar a sus

clientes y proveedores.

c) Distribucion.

Las empresas que tienen mayor tiempo en el mercado, con una planta productiva
grande y con una cantidad de personal de entre 100 y 200 trabajadores tienen presencia
en las principales cadenas de autoservicio en el pais. y un lugar importante en anaquel,
con una distribucién directa al autoservicio y por medio de mayoristas en otras ciudades.

Empresas mas pequenas (que constituyen el 20%) tienen entregas de su producto
directamente en puntos de venta pequerios tales como abanotes, cremerias y tiendas de
oportunidad en la ciudad de Guadalajara y en algunas ciudades de Zacatecas. San Luis
Potosi, Michoacan, Colima y Guanajuato principalmente. Esto, debido a que en el
mercado regional los autoservicios no les permiten la entrada a sus productos porque las
empresas mas grandes tienen acaparado todo el anaquel. y son marcas que se desplazan
mas rapidamente.

Las microempresas que no cumplen con los requisitos de calidad en el producto,
que poseen marcas desconocidas en el mercado (constituyen el 10% ) o que por alguna
otra razon no les han permitido la entrada a cadenas de autoservicios, buscan tener
presencia en otros estados y distribuyen en tiendas de descuento, abarrotes. escuelas.
distribuidores de papas y chicharrones y en algunos cines.

El 90% de las empresas tienen distribucion propia. el otro 10% utiliza los servicios

de otra compariia para su distribucién nacional. para llegar a las principales cadenas de

69



autoservicio. Se utilizan también los servicios de distribuidores o comisionistas en otros

estados de la rep blica. para la distribucion del producto en estos lugares.

Como se puede apreciar. los principales canales de distribucién utilizados son:

Fabricante Detallista Consumidor
Fabricante - Mayorista Consumidor
Fabricante - Mayorista -Detallista onsumidor

En lo que se refiere a la distribucion en el extranjero, en la mayoria de los casos
esre es por medio de mayoristas en el pais de destino, el realizarlo directamente implica

que los costos sean elevados para el productor.

d) Precio

Los productores fabrican una diversidad de tamafios distintos entre si, que provoca
que haya una gran variedad en los precios que se manejan. En el cuadro no. 12 se
ejemplifican los precios que se manejan en el mercado de productores de Jalisco de
acuerdo a las diversas presentaciones. Este precio es el que se le da a los distribuidores,
ademas de esto las empresas que manejan venta de producto a granel y embotellado
varia aproximadamente en un 60% a granel en relacin al embotellado.

En el mercado Nacional los productores manejan descuentos en el precio por
volumen y financieros ( por pronto pago). Los distribuidores a su vez, hacen reducciones

de precios (descuentos) al consumidor final en el punto de venta.
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e) Exportacion

Entre estas empresas hay una gran diferencia en lo que se refiere a la exportacion.
pues las empresas medianas actualmente exportan al mercado estadounidense e incluso a
algunos paises de Centro vy Sud América (Guatemala, Cuba. Colombia. Ecuador.
Venezuela) v una empresa exporta a Israel. Estas empresas cuentan con una mavor
experiencia en el exterior, por lo que los servicios que una empresa intermediaria les
podria dar entre su producto y los clientes en el extranjero tiles para ellos son los de
proporcionar contactos con distribuidores de diferentes paises. apovo en la compra de
materia prima, apoyo en restricciones gubernamentales. asi como asesoria respecto a las
disposiciones legales de algn pais en especifico. pues va tienen experiencia en el
proceso de exportacién: ya conocen el aspecto técnico de esta. El 10% de las empresas
no esta interesada en la ayuda de ningn intermediario pues de organismos como
Bancomext puede obtener parte de la informacion requerida. pagar por ella v completar
el proceso por si mismos (estudios de mercado, negociaciones con intermediarios en el
extranjero, distribucion y venta. etc.); por lo tanto prefieren hacer todo el proceso solos, y
esto les ha resultado mejor en el desempefio de sus negocios., asi cuentan con un
departamento exclusivo de exportaciones en su empresas que se encarga de realizar estas
actividades.

Por otro lado. dentro de las empresas mas pequenas (que constituyen el 60%); el
40% se encuentra actualmente exportando, 40% se encuentra en vias de la exportacion
y el 20% restante solamente esta enfocada al mercado nacional v se muestra interesado
por la idea de exportar. Todas estas empresas opinan que realmente estan interesadas en
asesorias por parte de un intermediario, para poder exportar en el extranjero, de hecho,
organismos como la Camara de la Industria Alimenticia de Jalisco. el Estado de Jalisco. la
SECOFI e Instituciones Bancarias principaimente, presentan planes de exportacién
completos en donde ofrecen una ayuda importante al empresario en su preparacién para
la exportacion. Este interés por exportar se ha incrementado en el Itimo afo (1995) y
varias empresas estan actualmente adecuando sus productos para poder exportarlos. Las

que solo se han concentrado en e! consumo nacional, dicen que les gustaria que la



empresa intermediaria les ayudara en todo el proceso. pues no saben por donde
empezar. Aqui encontramos la hipotesis que dice: “existe la oportunidad para que el tipo
de empresa intermediaria de comercio internacional que se propone en esta
investigacion, funcione.”

Los principales obstaculos que los empresarios consideran que han sido dificiles de
superar son los requisitos que el gobierno mexicano pone al exportador como son:
excesivo papeleo. licencias. permisos. excesivo tiempo y burocracia para tramitacion. la
adecuacion del producto para el mercado extranjero. los requisitos del pais importador,
las estrictas normas sanitarias v control de calidad establecidas por la FDA y: en el ambito
comercial y de negocio. encontrar un buen distribuidor v la fuerte inversién de capital que

la exportacion implica.

La capacidad de produccion que tienen las empresas de este ramo se encuentra
muy variada. pues algunas empresas (20 %) tienen tecnologia totalmente automatizada
(en donde todo el proceso de molido, llenado. cerrado e incluso pegado de etiquetas se
realiza automaticamente), mientras que la mayoria son semi-automaticas y todavia se
hacen cosas manualmente (como el llenado de botellas, cerrado v pegado de etiquetas).
La capacidad de produccion nacional que se maneja actualmente va desde los 5.000
litros hasta 30.000 litros mensuales: esto varia enormemente de una empresa a otra. Las
empresas mas pequenas comentan que no se estd produciendo y vendiendo esta
cantidad, sino que esa puede llegar a ser la produccién en caso de que se dedicaran a

exportar.

Esta situacion en la que se encuentra la industria de salsas picantes nos da una
idea general de la factibilidad de la existencia de la empresa intermediaria de comercio
exterior por parte del productor. Este ramo de la industria se eligié para estudio de la
tesis; esta situacion se puede trasladar a otros ramos en la industria alimenticia que se
encuentran en las mismas condiciones y en las que se puede promover la exportacion y la

union de sus empresas para obtener los beneficios que ofrece el extranjero.



Jalisco tiene desde tiempo atras una trayectoria econémica notoria: se encuentra
entre los principales estados que tienen una base industrial sélida. v dentro de esta. una
industria alimenticia muy bien conformada. que ha contribuido a alcanzar altos niveles de
exportacion (principalmente en el sector de bebidas) v es a n mas el mérito sabiendo que

mas del 50% de las empresas exportadoras son pequefias y micro empresas.

Esto nos dice que en Jalisco hay productos de calidad que han cumplido con los
requerimientos basicos para la exportacion, y que estos no solo provienen de empresas
grandes como normalmente se piensa. sino que hay empresas pequefas que han sabido

encausar sus esfuerzos v lograr resultados favorables.

Es importante ademas, ver como hay un alto potencial en Jalisco, que cuenta con
empresas fabricantes de productos con gran atractividad v exportabilidad; tal es el caso
de los productores de fresa, tomate, derivados de maiz, de camardén v de dulces
regionales, sélo por mencionar algunos, que han visto hacia afuera, que dejaron de tener

la mentalidad de permanecer exclusivamente en un mercado local.

Teniendo esto. preparandonos lo suficiente. haciéndonos de los recursos
necesarios y canalizando todos los esfuerzos, es mas facil aprovechar que ya hay
productos con calidad, que los tenemos en nuestras manos y que tienen mercado en el
extranjero, solo es cuestion de localizarlo y tener un control estricto en los requerimientos

necesarios para la exportacion.

Quizas lo que estoy hablando se escucha de una manera optimista, pero en
realidad no lo veo asi pues ejemplos de empresas que empezaron siendo pequenas en la
industria, que decidieron salir del mercado nacional, ahora son empresas grandes que
dependen en su mayoria de las ventas realizadas al extranjero, que en esta época de crisis

no se han visto tan sofocados y que han sabido mantener su participacion en el exterior.



Un ejemplo de estas empresas es Montes. empresa nacida en la ciudad de Guadalajara v

que ahora cuenta con un enorme mercado en otros paises.

Hay oportunidades como también hay obstaculos; ahora. con esta situacion
muchas empresas mas bien estan disminuyendo inversién en aspectos promocionales o
en su participacion en el extranjero, pero creo que estas organizaciones solo estan viendo
el corto plazo, no ven mas alla v sé que en un principio es dificil aprender a moverse en

el mercado internacional. pero si no se hace ahora que se esta en una gran necesidad

centonces cuando?.






4. MERCADO META

Al momento de elegir este pais como el mercado meta. se tomaron en
consideracion diversos aspectos que influyeron en su eleccién. Primeramente Costa Rica
es el pais que tiene mayor desarrollo tecnoldgico e industrial dentro de los paises gue
integran a Centroamérica, es un pais que se encuentra altamente desarrollado en
cuestiones de comercio exterior, pues desde hace varios afios ha incursionado en esto:
cuenta con una alta participacion de empresas transnacionales en su pais y tiene una
politica econémica abierta al desarrollo internacional. Estos factores. aunados a el hecho
de que sus habitantes constituyen un mercado de consumidores con cultura y costumbres
muy parecidas a la nuestra y de que el nivel sociceconémico del pais en general es alto,
son elementos que tienen un peso importante para la planeacion de la exportacion a este
pais.

Y hablando en términos de la exportacion fisica de los productos, este pais tiene
una ubicacion geografica cercana a México. aspecto importante por los costos generados
en su distribucién y por consiguiente en el precio final de los productos.

En este capitulo se enfra de lleno a conocer el pais de Costa Rica en lo relacionado
a aspectos econdmicos, sociales y de comercio. Podemos apreciar las caracteristicas
generales del pais y su situacién econémica actual. Al igual que como se analizd en
Meéxico, se encuentran estadisticas sobre el PIB. la inflacion. la balanza comercial y el
empleo, entre otros.

Se presentan ademas las condiciones fisicas en general del pais, de la poblacion,
los servicios con los que cuenta y los propdsitos para el actual gobierno del Ing. José
Figueres. su presidente.

Dentro del ambito de competitividad que representa México para Costa Rica
como socio comercial, se puede hablar de una igualdad de condiciones, pues Costa Rica
como se puede ver, tiene una situacién econdmico-politica estable y un nivel de apertura

de mercado desarrollado.



Ademas se pueden ver las principales exportaciones e importaciones del pais v la
importancia que representa para ambos la firma del TLC México-Costa Rica.

Después de presentarse la situacion en general el capitulo continta con el marco
legal que rige las importaciones al pais. asi como su politica arancelaria.

Y en la ultima parte se ven diferentes regulaciones en cuanto al producto;
etiquetado. empaquetado y otras regulaciones especiales que se requieren para ingresar

productos alimenticios al mercado.

4.1 Republica de Costa Rica

Es necesario conocer y delimitar el mercado objetivo al que sera dirigido el
producto del que se habla en este estudio. Las salsa picante es un preducto que tiene
gran aceptaciéon en México, pero se necesita conocer informacién de Costa Rica para
determinar si este pais es un mercado interesante para el producto.

En esto influyen diversos factores econdmicos, sociales. culturales, politicos, asi
como de estilo de vida de los habitantes ademas de otra serie de datos importantes de

estudiar y asi determinar el alcance de este estudio.

4.1.1 Delimitacion
Al analizar el mercado de Costa Rica, se recurié a diversas publicaciones para
obtener informacidn. La siguiente informacion se obtuvo de “Costa Rica: mercado para

productos mexicanos”, publicacién hecha por Bancomext.

4.1.1.1 Antecedentes generales

Costa Rica esta ubicada en América Central. limita al norte con Nicaragua, al sur
con Panama, al este se encuentra el Océano Atlantico v al oeste el Pacifico. Tiene un area
de 51,500 km2. La poblacién actual de pais es de 3.2 millones de habitantes y el idioma

oficial es el espanol. El pais esta organizado geograficamente en 7 provincias: San José, la
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capital situada en el Valle Central del pais; al iqual que Alajuela, Heredia y Cartago;
Puntarenas y Guanacaste estan situadas en la costa oeste v la provincia de Limon esta
ubicada en la costa este del pais. La forma de gobierno es democratico con elecciones
presidenciales cada cuatro arios. Las condiciones laborales de este pais favorecen la
produccién de materiales industriales y agricolas con mano de obra menos costosa que la
mano de obra de los paises industrializados. Las empresas de inversionistas generalmente
prefieren ubicar las facilidades manufactureras en Costa Rica por los resultados de calidad

asi como por la estabilidad econémica, politica y laboral de este pais centroamericano.

4.1.1.2 Indicadores econémicos

Costa Rica, a partir de 1982 reorientd su modelo macroeconémico de desarrollo
hacia a apertura del mercado internacional por medio de la promocion de exportaciones.
apoyada en incentivos fiscales. En 1992 debilita esta politica v reduce los incentivos. En
los dltimos afos Costa Rica ha.tenido tasas de crecimiento superiores al 6% Io que le ha
permitido enfrentar e desempleo y la pobreza. Para 1994 el desempleo alcanza el 4.4% y
proyecta un crecimiento del PIB real cercano al 5%. El lo. de Enero de 1995 entré en
vigor el TLC México-Costa Rica en el que se incluyen diversos temas como trato nacional,
acceso de bienes al mercado, sector agropecuario, medidas fitosanitarias y zoosanitarias,
reglas de origen, procedimientos aduaneros, medidas de salvaguarda y disposiciones en
materia de cuotas compensatorias, asi como principios generales sobre el comercio de
servicios, entrada temporal de personas de negocios. medidas de normalizacién. compras
del sector publico, inversién, propiedad intelectual. administracién del tratado y solucion
de controversias; esta apertura de mercado ha permitido que su desarrollo econémico
vaya en ascenso.

Basicamente dos desequilibrios macroeconémicos importantes ha enfrentado la
economia costarricense, el déficit fiscal v la expansién de la brecha comercial externa.

El lento crecimiento de los ingresos publicos obedece a la reduccion a principios

de 1994 del impuesto de ventas de 11% a 10%, reduccion de los impuestos del 10% al



5%. disminucion en la inflacién en 1993 y la estabilidad cambiaria durante los primeros
meses del afo. En los gastos publicos, el incremento mavor fue el de los intereses.

El turismo v el café. principales generadoras de divisas. permitieron a costa Rica
una balanza de pagos mas holgada durante 1994.

“La produccién ha venido creciendo. especialmente durante los afios 92 v 93 en
los cuales la tasa de crecimiento ha sido superior al 6%. Para 1994. se espera un

incremento menor equivalente a un 4.25%

4.1.1.3 Politica cambiaria.

Durante los primeros dos meses de 1994 el Banco Central recurrié muy levemente
al mercado cambiario como comprador neto con el propésito de adquirir las divisas
necesarias para atender las demandas del sector publico. servicio de la deuda externa e
importaciones. Como consecuencia de ello, el tipo de cambio se devalué a una tasa
anualizada de alrededor del 6%, durante esos primeros meses.

La politica cambiaria del primer semestre de 1994 fue un sistema de ajustes
administrados en el tipo de cambio, a través de la compra o venta de divisas por parte del

Banco Central de Costa Rica en el MONED. °

4.1.1.4 Poblacion y Empleo

La tasa de desempleo abierto pronosticada para 1994 sigue siendo, como en arios
anteriores, muy baja. Esto favorece la contratacién de mano de obra de paises vecinos.
Sin embargo, dada la pérdida del dinamismo en la produccion se espera que la tasa de
desempleo abierto se incremente de 4.1% a 4.4%.

Los sectores que concentran el mayor nimero de empleados son agricultura, caza,
silvicultura y pesca (un 24.5% en promedio durante los cuatro ados). la industria

manufacturera (un 18.3%), un sector comercio (16.4%) y el sector servicios (24%).

EA\COME\TM_&SMMLWM Bancomext. México D F . octubre 1994, pc 3

" Sistema electronico interconectado de compra y venta de divisas
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4.1.2 Caracteristicas particulares del mercado

El transporte. la energia eléctrica. las telecomunicaciones v el suministro de agua
son servicios al alcance de todos los costarricenses: caracterizados por ser servicios mas
desarrollados v eficientes en comparacion con muchos de los paises de la regién. Costa
Rica cuenta con puertos maritimos en el Océano pacifico y el Océano Atlantico v un
aeropuerto internacional. Carreteras asfaltadas y en buen estado comunican el Valle
Central en donde la ciudad capital (San José) y otras ciudades importantes se ubican. Las
facilidades de transporte aéreo estan localizadas a 20 minutos de San José y se
encuentran comunicadas a fravés de una excelente carretera. La energia eléctrica esta
disponible en la mayoria de las regiones remotas del pais. v las necesidades futuras de
energia han sido contempladas como parte de los planes de expansién. El sistemna
telefonico del pais propio del Estado provee un excelente servicio para llamadas
nacionales e internacionales. El servicio cubre casi todo el teritorio costarricense y
funciona actualmente un sistema de telefonia celular con cobertura para todo el territorio
nacional. La calidad del agua es buena para consumo humano y existe en grandes
volimenes para uso industrial.

Costa Rica ha tenido éxito en la atraccién de capital extranjero por los beneficios
que ofrece al inversionista: fuerza laboral capacitada. calidad en la infraestructura y
politicas gubernamentales e incentivos en favor de las actividades relacionadas con las
exportaciones y los recursos naturales.

Estos factores han contribuido a crear un clima favorable y positivo para el
inversionista que viene al pais promoviendo la inversién en actividades relacionadas a la
exportacién. Gracias a todos estos aspectos deducimos la hipétesis siguiente: “Costa
Rica, representa un mercado potencial importante y prometedor por lo que las salsas

picantes tendrén un desarrollo positivo en este mercado meta”

4.1.2. 1 Orientacion Economica de Gobierno 1994 - 1998

En la administracion del Ing. José Figueres, Presidente de Costa Rica se han

establecido algunas metas que buscara la politica econémica:



a. Reducir el déficit del Gobierno Central de 6% del PIB en 1994 a 2.8% en 1995,

b. Reducir la inflacion de 17% en 1994 a 12% en 1995,

¢. Reducir el déficit de la cuenta comiente de la Balanza de Pagos de casi 5% del PIB a
3.2% del PIB para 1995.

d. Reducir la tasa real de interés.

e. Mantener las reservas monetarias internacionales netas equivalentes a 3 meses de
importaciones, o sea alrededor de 700 millones de délares.

f. Firmar el Tratado Comercial México-Costa Rica. para elevar el nivel de exportaciones

del pais y contribuir a su desarrollo econémico.

4.1.3 Condiciones de competitividad

La entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica. abre
grandes oportunidades para las exportaciones mexicanas por la desgravacion arancelaria
a 0% que experimentaran alrededor de un 70% de los productos mexicanos a partir del 1
de enero de 1995. El resto de los productos se les aplicara un sistema de desgravacién
gradual hasta llegar igualmente a un 0% en el afo 2009. Esto permitirda que los
exportadores mexicanos ingresen con sus productos a un mercado de 3 millones de
habitantes donde existe un gran demanda de bienes vy servicios, especialmente en los
sectores como la industria quimica, farmacéutica y de tocador, industria basica de hierro Y
acero, vehiculos y automadviles y materiales para la construccion.

La industria manufacturera, ha logrado reestucturarse y mantener un buen
desemperio a pesar de los problemas de apertura externa y del encarecimiento del crédito
con los que se han enfrentado los productores. El incremento de las importaciones de
bienes de capital destinados a la industria, indica una intensa actividad de inversiones en
este sector. Por ofra parte. el hecho de que la expansién de la industria. de alrededor de
un 7% en 1993, haya sido acompanada de la reduccién del empleo, estaria
corroborando que se han realizado nuevas inversiones en equipo. lo cual coincide con un

aumento de la productividad en dicho sector. Para 1994, el sector industrial tendra un

30



crecimiento relativamente mas bajo al del ano anterior, aunque siempre muestra un
comportamiento muv dinamico (4.7%).

En este proceso de cambios de la industria se observa que las empresa mas
pequenas tiende a cerrar operaciones. mientras que las unidades industriales grandes
(especialmente aquellas con personal entre 200 y 499 trabajadores) exhiben el mayor
dinamismo de produccién. La expansion de la produccion industrial responde. en primer
lugar. a que ciertos sectores fueron estimulados por la demanda interna. la cual ha crecido

a una tasa elevada en los ultimos dos anos.'

4.1.3.1 Balanza Comercial
La balanza comercial en Costa Rica histéricamente ha sido negativa. Como se
puede observar en el cuadro no. 12 en los ultimos anos el déficit comercial ha sido ain

mayor. alcanzando las cifras mas altas de los ultimos diez anos.

Cuadro no. 12
IMPORTACIQNES'C!F EXPORTACIONES FOB
982 . 1994

FICIT COMERCIAL

§ {Millones de délares}) . a
Anos Importacion (CIF) Exportacion Balanza
{(FOB) Comercial

1982 893.2 870.4 -22.8
1933 987 8 872.5 -115.3
1984 1093.7 1006.4 -87.3
1985 1098.2 975.9 -122.3
1986 11475 1120.5 -27.0
1987 1380.2 1158.7 -2219
1983 140.7 1245, -159.0
1989 1714.6 14146 -300.0
1990 1989.7 14482 -5415
1991 1876.6 1597.7 -278.9
1992 24850 1828.8 -656.2
1993 28824 2064.0 -818.4
1994 2922.0 2222.0 -700.0

: BANCOMEXT. Cosla Rica_mercado para productos mexicanos. Bancomext. México D F , octubre 1994. pacc. 6.7

" Fuente | 1C E con base en informacién de la D.G E.C y para 1994 prondstico de CEFSA

81



Dado el comportamiento menos dinamico de las exporaciones, la brecha
comercial continda expandiéndose. El déficit comercial representa unc de los mas

grandes desequilibrios macroecondmicos de Costa Rica.

4.1.3.2 Principales Exportaciones

Las exportaciones estan divididas en dos grandes grupos: las exportaciones de
productos tradicionales y las exportaciones de productos no tradicionales: estas ultimas
surgen como resultado de la implementacién del nuevo modelo de desarrollo econémico.

adoptado por Costa Rica a partir de la década de los ochenta.

- Exportacion de productos tradicionales. Los productos tradicionales con
principalmente el café. el banano. el azcar y la carne: que en su conjunto han

representado un porcentaje muy importante dentro de las exportaciones totales.

< Exportaciones de productos no tradicionales. Se pueden dividir basicamente en tres
grupos: agropecuarios, agroindustriales’ e industriales. Los productos industriales son
los que presentan una mayor importancia relativa dentro del total de exportaciones no
tradicionales, aportaran para 1994 un 66% de dicho total. El segundo v tercer lugar lo
ocupan, respectivamente, los productos agropecuarios con un 26% y los productos
agroindustriales con un 8%,

Las exportaciones seg n su destino se orientan principalmente a Estados Unidos.
la Unién Europea y Centro Ameérica. El principal socio comercial es Estados Unidos,
constituyendo el comercio con un 50% tanto en exportaciones como en importaciones. El
mercado europeo es el segundo en importancia, el 30.9% de las exportaciones se orienta

a este mercado.'

4.1.3.3 Principales Importaciones

s MNCOMM,WMMM_ Bancomext. Meéxico D F . octubre 1994, pp.ce. 15.16.17



El rubro de importaciones que crecié con mayor dinamismo durante 1993 fue el
de bienes de capital (26.9%), lo que indica un crecimientc de la inversién. Las
importaciones de bienes de consumo aumentaron significativamente (25.25%).

Las exportaciones han experimentado una disminucion importante en su tasa de
expansion. en parte por la pérdida de dinamismo de la produccion, pero principalmente
per las medidas correctivas aplicados desde mediados del ano 1993, tales como la
aceleracion en el ritmo de devaluacion.

La tendencia de las importaciones cambid radicalmente. v su tasa de expansién se
redujo a 15% anual en diciembre de 1993. En los primeros seis meses de 1994 las
compras externas crecieron solo 3.2% respeco al primer semestre de 1993. Pero esto no
significa que el monto ha disminuido. En 1993 se importd un promedio mensual de $240
millones y en el primer semestre de 1994 el promedio se elevd a $249 millones.

El cuadro no. 13 muestra la estructura de las importaciones durante los tres anos
anteriores a 1994 y el primer semestre de estz. en cuanto a la divisién de los bienes en

materia prima, bienes de consumo final y bienes de capital.

Cuadro no. 13
Costa Rica: Importaciones segin categorias econémicas
-datos en porcentajes-

Materiaprma 4037 3685 3394 36.04
Consumo 22.72 26.18 28.27 2502
Bienesde capital  21.05 2266 2479 2533
Material constr. - 3.49 360 299 315
Otos 1936 1072 1001 1047
TORAL - 10000 100.00 10000 100.00

1/ Pronéstico a Diciembre de 1994.

En general. la participacién relativa de la materia prima ha disminuido (an

cuando sigue siendo el principal sector de importacién), mientras se ha incrementado la



participacion de los bienes de consumo. La participacion de los bienes de capital ha sido

variable, disminuyo de 1990 a 1992. pero aumenta en 1994,

4.1.4 Intercambio Comercial México- Costa Rica

México tiene un mercado de dimensiones treinta veces mavor que el
costarricense, esto significa que su sistema productivo le permite economias de escala
para competir en condiciones muy favorables con otros paises que exportan al mercado
costarricense, debido a que los productos provenientes de esa nacién ademas tendran un
trato preferencial.

Las exportaciones de México al mercado costarricense han ido creciendo aro
con ano pero sin superar el 5% de las importaciones totales. Costa Rica abastece al
mercado Mexicano basicamente de productos agropecuarios v a su vez recibe productos
industrializados.

Las relaciones comerciales entre los dos paises han tenido saldos superiores a los
cien millones de ddlares, a n asi han sido moderados al no rebasar los 130 millones de
délares anuales.” (Ver cuadro no. 14)

Se espera que con el Tratado el volumen del intercambio se multiplique en un

plazo muy breve.

Cuadro no. 14

T Y Y 1992

B0 1993
Exportaciones Mexicanas . 16319 8520 12462 ‘IISED
[Importaciones Mexicanas - - 1l444 1259 1755 6290
Balanza Comercial México-CostaRica ~ 48.75 7261 . 107.07 5270

% Exporlactones de Memcef?otal Importado 245% 387% 431% 351%
por Costa Rica ot

Fuente: |.1.C.E. *estimaciones preliminares seg n fuentes del B.C.C.R.

! Fuente: CEFSA
De acuerdo con el Banco Central de Costa Rica
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Las exportaciones mexicanas a Costa Rica han tenido un comportamiento
inestable y por montos reducidos va que hasta Octubre de 1994 no habian superado los
125 millones de dolares y representan alrededor del 4% del total importado por este pais.
En lo que respecta al acceso a mercados: con la firma del TLC. Costa Rica otorgo
una eliminacién inmediata de aranceles a partir del 1lo. de Enero de 1995 para el 70% de
las exportaciones mexicanas. Un 20% quedo¢ desgravado a cinco anos v el 10% restante
en diez anos.
Por su parte, en el otorgamiento de preferencias de México a costa Rica se
determino que el 75% de las exportaciones de Costa Rica se desgravan de inmediato. el
15% en cinco anos y el 10% restante en diez anos.
Entre los productos mexicanos que gozan de acceso inmediato sin pago a
aranceles a Costa Rica destacan los siguientes: alimentos. confeccidn. textiles, lavadoras
domesticas, equipo fotografico y de computo. productos electrodomeésticos, radios.
teléfonos. vidrio plano. motores y transformadores eléctricos. entre ofros.
En lo relativo a barreras no arancelarias, México v Casta Rica acordaron limitar el
uso de restricciones no arancelarias al comercio. De tal manera se eliminan los permisos
de exportacion y de importacion exceptuando aquellos que sean necesarios para
garantizar la sequridad nacional. la moral p blica y la salud humana. animal o vegetal.
En otros temas, México y Costa Rica también negociaron lo siguiente:
<~ Limitar la aplicacion de impuestos de exportacién, para garantizar asi a todos los
productores de la region la disponibilidad de materias primas en las mismas
condiciones.

- Eliminar los derechos de tramite aduanero el 1o. de Julio de 1999

<+ Impedir que los requisitos de etiquetado de pais de origen se constituyan en barreras al

comercio de bienes.

=
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4.1.5 Marco Legal
Para el manejo de productos extranjeros dentro del pais se requiere sequir un
marco legal al que todo exportador debe acatarse para poder ingresar v permancer en

Costa Rica. Estas reglamentaciones se explican a continuacion.

4.1.5.1 Régimen legal aplicable a las importaciones
Las operaciones de importacion en Costa Rica se encuentran requladas por las

siguientes disposiciones:

Coédigo Aduanero Centroamericano (CAUCA)

Reglamento del codigo Aduanero Centroamericano (RECAUCA)
Ley de Consolidacion del Impuesto Selectivo de Consumo v su
correspondiente Reglamento

Ley del Impuesto General sobre las Ventas v su correspondiente Reglamento
Ley del Valor

Ley Centroamericana sobre el Valor Aduanero

Sistema Armonizado Centroamericano

Convenio Arancelario Centroamericano

Decretos de Aduanas

Legislacién sobre Almacenes Fiscales

Codigo de Comercio

Cadigo Tributario

Ley General de la Administracion P blica

4.1.5.2 Politica Arancelaria de Costa Rica

La estructura arancelaria de Costa Rica ha sido objeto de fuertes cambios en los

ltimos anos.
Entre 1987 y 1990 hubo cinco reducciones arancelarias; todas estas reducciones

se han abocado a lograr el objetivo de que para diciembre de 1994 el techo maximo
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del arancel sea del 20% como es actualmente con las excepciones de los productos
textiles. la confeccion v el calzado de cuero. cuvo arancel actual no sobrepasa el 26%
Estas politica estd acorde con el objetivo fundamental del TLC México-Costa Rica. las
tasas arancelarias que se han negociado v aplican para ambas partes. son las que estan

acorde con el Programa de Desgravacion Arancelaria.

4.1.5.3 Régimen v decretos Arancelarios

La valoracion aduanera dispone que el valor aduanero de las mercancias. para
efectos de imposicion de arancel. es su “precio normal”. Se entiende por precio normal
aquel precio que en el momento de aceptar la péliza se fija como consecuencia de la
compra-venta efectuada entre las partes. La valoracion aduanera del producto se
efect a sobre la base CIF(costo. sequro v flete).

Los derechos arancelarios a los que estan sujetas las mercaderias que ingresan en

el pais estan tipificadas en cuarro tipos de impuestos diferentes:

1. Impuesto Ad Valorem. El impuesto ad valorem es un porcentaje que grava las
mercaderias que se importan al pais. Este gravamen se calcula sobre el valor CIF

(costo. seguro v flete) de la mercaderia.

2 Ley 6946. La ley no. 6946 del 13 de enero de 1984, publicada en La Gaceta No.
14 del 19 de ese mes crea un impuesto del 1% sobre el valor aduanero de las
mercancias importadas. Este impuesto se cobra indiscriminadamente, sin importar el

origen de la mercancia importada y se encuentra incorporado en el arancel aplicado.

3. Impuesto sobre las Ventas. Este impuesto grava, en términos generales, todas las
ventas de mercancias y de aquellos servicios explicitamente seralados en la ley. La
tarifa del impuesto actualmente es de un 10%. Este impuesto se cobra
indiscriminadamente sobre las importaciones (sin importar el origen de la mercaderia)

v las ventas domésticas. Se calcula sobre el monto resultante de sumar al valor CIF de
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la Mercaderia. el impuesto ad valorem. el impuesto selectivo de consumo y el impuesto
del 1% de la Ley 6946.

4. Impuesto Selectivo de Consumo. Este impuesto grava la importacién y la
produccion nacional de mercaderias. Las tarifas entre las que se ubica este impuesto
varian entre el 10 y el 75% aproximadamente: se caicula sobre el valor CIF (costo.
sequro v flete) de la mercaderia mas lo correspondiente al impuesto Ad Valorem. Este
impuesto se cobra indiscriminadamente. sin importar el origen de la mercancia

importada.

4.1.5.4 Proceso de Importacion vy Tramites de aduana

Ingreso de la Mercaderia

El procedimiento que sigue un producto cuando ingresa al pais es el siguiente:

1. Se recibe y se procede a descargar el producto de las unidades multimodales de
transporte (barcos, aviones, etc.)

2. Depésito de las unidades de transporte en los estacionamientos transitorios.

3. Despacho de las unidades de transporte. con el objeto de ejecutar el correspondiente
marchamado (sello de seguridad) de las mismas.

4. Traslado de las unidades de transporte a los almacenes fiscales. en donde se depositara

la mercancia.

El traslado de la mercaderia al almacén fiscal se lleva a cabo, debido a que las
aduanas tienen incapacidad para administrar los vol menes actuales de importaciéon en

sus propias bodegas, por lo que se cuenta con la colaboracién de las empresas privadas.

' Fuente Ministerio de Comercio Exterior
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Nacionalizacion de la mercaderia.

Los bienes que ingresan al pais deben de desalmacenarse dentro de los treinta dias
posteriores a su fecha de ambo. excepto cuando se trata de ciertos articulos peligrosos.
explosivos o perecederos que deben de desalmacenarse derro de cuarenta y ocho horas.
La aduana cobrara derechos de bodegaje. Si no son desalmacenados en un periodo de
sesenta dias después de su ingreso. la Aduana los declara en abandono y procede a
rematarlos.

Los bienes podran ser nacionalizados si cumplen con todos los requisitos de

documentacion que les son pertinentes y si presentan una ‘zctura comercial completa.

En el proceso de nacionalizacion de las mercancias se presentan los siguientes

pasos:

1. Entrada de la mercancia
> Recepcion de los siguientes documentos: poliza o declaracion aduanera. factura
comercial. declaracion del valor aduanero, conocimiento de embarque, guia aérea o
carta de porte, permisos especiales (certificados de sanidad. fitopatolégicos,
quimicos, veterinarios y otros), notas de exoneracion, autorizacion de tramites
preferenciales (zona secundaria, despacho a bordo. pago previo)
- Revision de saldo de inventario, adjunto a la guia de redestino.
* Control de exoneraciones, por lo que aquellos productos sujetos a exencidon deben
llevar adjunto el documento que demuestre la exoneracion
- Actividades de registro. numeracién y desglose
2. Asignacion del Vista
3. Traslado de péliza v documentos al almacén fiscal
4. Reconocimiento de mercancias
El vista recibe la pdliza de importacion y los demas documentos para proceder a

efectuar la revision de los documentos. Se solicita al representante de la agencia la
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separacion de los bultos. para llevar a cabo el reconocimiento parcial o detallado v
entonces inspeccionar la mercancia en cuanto a peso, medicidn, cuantia v descripcién
de la misma.
El vista ciasifica la mercaderia o extrae {as muestras para que el Laboratorio Aduanero
efect e el analisis correspondiente.
En caso de faltantes o sobrantes. el vista procede a realizar la anotacidn
correspondiente en la poliza. El faltante es cobrado al almaceén fiscal.

5. Traslado de documentos a la seccién de aforos

6. Revision de aforos
El revisor de aforo recibe la pdliza y demas documentos v procede a hacer la revisién
de la clasificacion arancelaria y las tarifas correspondientes.

7. Valoracion de mercancias
La poliza v los demas documentos se trasladan a la seccién de Valoracion

8. Liquidacion
Revisién de la péliza en cuanto a multas y similares, y al calculo aritmético de los
impuestos.

9. Notificacién
Se notifica a fin de que el Agente Aduanero autorice a pasar a cuenta corriente la
poliza correspondiente.

10.Contabilizacion

Se lleva a cabo un cargo a cuenta corriente.

4.1.5.5 Regulaciones para productos alimenticios

Regulaciones de Productos Alimenticios.
De acuerdo con el cédigo sanitario, los alimentos y bebidas que entran a Costa
Rica deben ser registrados con la Direccién General de Sanidad P blica. La informacién

que se presenta a continuacion esta extraida del libro “Exporter's Encyclopaedia” de la

seccion de Costa Rica.



Generalmente los requisitos para el registro son:

a)

b)

c)

d)

La presentacion de la forma otorgada por la oficina de salud p blica. Esta forma
debe contener: nombre y tipo de producto. peso neto v volumen. nombre y
domicilio del representante legal. v para perecederos. alimentos congelados. etc. una

anotacion sobre la fecha de expiracion para su venta comercial.

Un certificado de la oficina de sanidad del pais de origen que muestre que el
producto cumple con los requerimientos necesarios en ese pais para alimentos: esto
no es un producto de exportacion solamente. pero es consumido v vendido en el
pais de origen. v el resultado del analisis del producto. El certificado sanitario debe
estar certificado por un notario p blico. cuya firma en twrno debe ser autentificada
por la autoridad competente. El documento completo debe ser firmado por el cénsul

del pais importador.

Muestras de producto tal como seran presentados a la venta y unas series adicionales

de etiquetas deben acompanarse.

Las FEES para registrar y el periodo de tiempo en que el registro es valido son

similares a aquellos especificados para el registro de farmacéuticos.

Costa Rica no se ha adherido al "Codigo Standard” del GATT hasta ahora. Todas

las manufacturas e importaciones deben presentar una solicitud de registro acompanada

por una muestra de producto.'

"tr Dun & Bradstreet Information Servicies. Expurter's Encyclopaedia Section Il Costa Rica, Dun & Bradsireet Information Servicies

USA

1994 pc 334.p 520
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4.1.5.6 Regulaciones de Etiquetado

Marcado v Etiquetado del Empaque para menudeo

Los productos extranjeros deben estar etiquetados en espanol v con denominacicn

del sistema metrico. No hav requerimientos especiales en Costa Rica en cuanto a la marca

de origen en bienes o en bienes o en etiquetado de mercancia general. La oficina

Nacional de Estandares y Unidades de Medida es la organizacion encargada de

determinar cualquier cosa en relacion al etiquetado.

La inscripcion en las etiquetas debe ser de facil lectura en Espanol y en el mismo

sentido que no desaparezca con el uso normal. Es permitido usar otra lengua

simultaneamente con el espanol pero el texto de la lengua extranjera no debe ser mas del

30% del texto entero.

Esta informacidn debe aparecer en las etiquetas de alimentos:

a)

b)

c)

d)

Nombre del producto. El nombre del producto debe ser mostrado en la etiqueta
en un color que se note claramente y en letras grandes.

Productos con colores y sabores artificiales. Cuando sean usados colores,
sabores u olores artificiales, esto debe estar indicado en la etiqueta principal con
letras no mas pequerias de la mitad de las utilizadas en el nombre del producto.
Imitaciones. Si el producto es una imitacion. la palabra "imitacion” debe ser
indicada enseguida del nombre del producto, en letras del mismo tamanio.
Productos naturales. Si las palabras "natural’, "genuino” o algunas otras palabras
similares son usadas. es obligatorio declarar el origen del material (ej. "sabor natural,
extraido de cortezas. troncos. hojas. etc.”"} La concentracién. en caso de productos

diluidos o soluciones. debe ser no menor del 10% del producto natural..
p
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e) Productos Enriquecidos. Si los terminos ‘vitaminado', ‘enriquecido”.
fortalecido”. ‘"reforzado” u ofro similar son usados. la cantidad adicionada de estas
sustancias debe estar indicada en la lista de ingredientes.

f) Lote y Fecha de Fabricacién. La identificacion del lote debe contener el ano.
mes y dia de fabricacién y deben aparecer en un lugar apropiado del contenedor.

g) Grado de Calidad. E! grado de calidad debe aparecer directamente debajo del
nombre del producto. Es obligatorio cuando los estandares oficiales de calidad para
el producto existen.

h) Composicién. La lista de los ingredientes usados en la fabricacién del producto
debe aparecer en la etiqueta.

i) Declaracion de la Cantidad usada. La declaracion de la cantidad utilizada debe

ser expresada como ‘neto” y en unidades del Sistema Internacional de Medidas.

j) Nombre del fabricante del empaque. El nombre de la firma fabricante del
empaque
debe aparecer junto con el domicilio (lugar y pais) de la siguiente manera: "Fabricado

por..."” o "Empacado por..." en letras no mas pequenas de una cuarta parte de las
utilizadas en el nombre del producto. La afirmacién de "Producto Centro Americano,

Fabricado en Costa Rica" también deben estar claramente visibles.

k) Licencia de Fabricacién. En el caso de los productos nacionales, el n mero de

licencia

extendida para la fabricacion de productos alimenticios debe aparecer. En caso de

productos extranjeros, la licencia del pais de origen.’

4.1.5.7 Regulaciones de Empaquetado

Ytr Dun & Bradstreet Information Servicies.
USA.1994 ppcc 334-335 p520

. Dun & Bradstreet Informanon Servicies
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Muchos. si no la mayoria. de los miembros de las Naciones Unidas han adoptado
las recomendaciones de las Naciones Unidas para el etiquetado vy empaque de materiales
peligrosos en una manera y estilo estandarizados. Los exportadores a Costa Rica deben
investigar de sus importadores si su nacion (sea o no Costa Rica) estd generalmente
adhenda a estos requerimientos y. si es asi, como debe conformarse la importacién de los
bienes en cuestion. Ademas. los embarques deben tomar en consideracién cualquier
requerimiento especial Costarricense en la revision (los importadores deben haber
solicitado -observando tales requerimientos- en una base articulo por articulo para la
ltima informacion e instrucciones técnicas ). Si los bienes van por aire, las regulaciones
de IATA y/o ICAO relativas a empaque. etiquetado v documentacién (especiales de IATA
v o ICAO) deben tomarse en cuenta {la linea aérea internacional eligira si puede tomarlas
de acuerdo a las ltimas medidas). Para los bienes que van por buque, usualmente los

itimos requerimientos de la IMO deben ser considerados.'

4.1.6 Oportunidades de Negocio

En el mercado latinoamericano el impulso al comercio bilateral v a la inversion
mexicana en el drea cobra especial relevancia en los Itimos afos. La nueva etapa de
cooperacion iniciada por México con América Latina en 1992, a través del Acuerdo de
Complementacion suscritos con Costa Rica, Colombia, Venezuela v Bolivia. confieren a
las refaciones con la regién una nueva y mayor importancia.

Los acuerdos prevén incrementar los flujos de comercio mediante amplios
esquemas de desgravacion. “Bancomext centrara su atencion promocional en la region
con base en proyectos, en lo que se prevé apoyar de manera prioritaria a los sectores de
autopartes, quimico-farmace tico y alimentos procesados “*. Esto como podemos ver,
trae grandes ventajas pues habla del apoyo de una dependencia del gobierno de México

que ayudara a promover las exportaciones de la industria alimenticia en el extranjero.

"tr Dun & Bradstreet Information Servicies
LISA,L 1994 pe 335.p 520

ca. Dun & Bradstreet Information Ser s

*BANCOMENXT,

o, Bancomext, Mexico 1995 pc 12
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Bancomext cuenta con diferentes representaciones comerciales v nancieras, asi
como areas de influencia en diferentes paises del mundo. Esta las hace p blicas al
empresario interesado en exportar en su Programa de Actividades promecionales en el
exterior de 1995, Estas representaciones apovan a las empresas mexicanzas a identificar
oportunidades comerciales, intereses de subcontratacion e inversion v licizaciones con el
exterior: asimismo promueven oferta exportable e intereses de coinversion nacionales en
sus areas de adscripcion. La representacion de San Jose (Costa Rica) incluye ademas a
los paises de Nicaragua vy Panama. Dentro de esta representacion :2 encuentran
diferentes nichos de mercado: v uno de estos es el sector de alimentos - bebidas. Hay
ramos en los que la representacion tiene interés en difundir v promover la ciarta nacional.
entre estos se encuentran el sector de conservas alimenticias. frituras, pastas alimenticias y
salsas. Dentro de los que indican que se perciben oportunidades, perc que la oferta
nacional se difundira en funcion de la solicitud del empresario nacional estan los
concentrados de jugos y las bebidas alcohdlicas.

Como podemos ver, oportunidades dentro del mercado de producios alimenticios
las hay. Se tienen que descubrir y contactar el canal idoneo de distribucion para que los
productos tengan movimiento v sea redituable para el exportador. Es a n mas importante
el hecho de que la representacion comercial quiere promocionar las salsas, Jalisco es
buen productor en salsas y estas son conocidas a nivel internacional como parte de
nuestra alimentacion, por lo que. es una oportunidad grande que se puede aprovechar, si

se saben canalizar los esfuerzos.

En este capitulo ya se empezd a analizar al mercado meta al que 231 dirigido el
estudio de la tesis: Costa Rica. Veo que sobrepasa con mucho a lo que me esperaba
como pais. es un pais desarrollado v abierto al mercado internacional, que rambién tiene
comao abjetiva sequir creciendo y desarrollandose econémicamente. Esto se ve reflejado
en sus politicas econémicas, las regulaciones tan estrictas que tiene para 2! ingreso de la
mercancia al pais y la firma del TLC con México que estimulan su crecimiento

economico.



Elegi el esudio de este pais porque estov convencida de que es un mercado para
productos alimenticios en general con una competencia grande: tenemos la ventaja de
que es un pais de habla hispana v que en cierto modo tiene una cultura similar a la
nuestra. motivo por el cual. es mas facil conocer ese mercado e ingresar a él.

En el sector de salsas picantes hay una gran oportunidad que se puede aprovechar
pues no se acostumbra comer en Costa Rica v no hay una distribucién masiva. Si se ataca
de lleno este aspecto y se llevan a cabo los esfuerzos necesarios se puede lograr la
introduccién al mercado.

Ademas, gracias a la introduccién en este estudio. me he dado cuenta de que es
un pais que domina lo que es el area de Centroamérica, que es un pais que en lugar de
enfrascarse en luchas guerrilleras se preocupé por la educacion de su pais v el avance
tecnologico. Como es un pais superior en este aspecto y tiene mucho que dar a otras
comunidades del resto del mundo firmé el tratado de libre comercio que le permitira
seguir abriendo mercados y permitir en mayor grado la entrada de productos mexicanos
dentro de su pais.

Desde el punto de vista del empresario mexicano, es dificil la entrada a un
mercado extranjero en donde hay todavia mas empresas transnacionales que en nuestro
pais y con altos requerimientos para poder ingresar al mercado. Por lo mismo es una
excelente eleccién, tomando en cuenta que es la puerta de entrada a Centroamérica.
que es un mercado que es bastante cercano geograficamente, donde las personas tienen
un poder adquisitivo mayor al nuestro que tienen una cultura muy parecida a la nuestra Y
que ademas hablan espariol. son mucho mas los aspectos positivos que podemos
encontrar con tan solo prepararnos para exportar.

Cuando un empresario mexicano habla de exportacién, generalmente lo hace
volteando hacia Estados Unidos, yo planteo un mercado que pocos empresarios ven, un
mercado con futuro en donde se puede empezar, y que puede traer grandes
transformaciones a una industria pequefa en crecimiento y ademas contribuir con el

fortalecimiento del pais.
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5. ADMINISTRACION DE LA DISTRIBUCION

En este capitulo se habla sobre la administracion de la distribucién por la que el
producto pasa al exportarse a otros paises.

Primeramente se debe considerar la logistica internacional que se requiere para
hacer la exportacion. en donde deben tomarse en cuenta los medios de transporte y sus
principales caracteristicas. el almacenaje y manipuleo de los productos, el empaque
requerido en el extranjero v la documentacion, entre otras cosas.

Se debe analizar el tipo de canal de distribucién, si se asumira el servicio
completamente por la empresa o a qué negociaciones se puede llegar con el importador
en lo referente a distribucion y costos de! producto.

Otro aspecto clave a considerar es la documentacion; esta varia dependiendo del
cliente, del tipo de embarque, de las regulaciones de los paises de origen y destino.
Basicamente se tienen unas requisiciones estandares, pero se debe poner un énfasis
especial en este aspecto, pues es uno de los puntos mas importantes a la hora de
exportar.

Las condiciones de pago. asi como la operacion en aduana que cominmente se
utilizan en Costa Rica vienen también especificadas en esta seccion.

Y en lo que se refiere a sequros y requisitos de importacién se especifica la
finalidad y usos mas comunes de los primeros, al igual que los requisitos necesarios para
que el importador pueda adquirir el producto en Costa Rica.

Es importante considerar esta serie de aspectos y algunos otros especificados en la
seccion, para poder internarse en el mundo de comercio exterior v no comenzar
descubriéndolo todo a la vez pues esto hace que las cosas terminen con resultados no

esperados.
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5.1 Logistica Internacional

Las empresas que en un momento dado han logrado un producto bueno. que han
alcanzado niveles de calidad de exportacion, han logrado introducir sus productos en un
mercado competitivo. pero en la ultima etapa de la exportacion su imagen se ha
deteriorado por causas como retrasos en transportes. en documentacién, embalaje
insuficiente o mal marcado v descoordinacién interna. destruyen todos los esfuerzos
anteriores, debido a la mala logistica en sus operaciones. Esto puede atraer grandes
problemas para el empresario en todas sus exportaciones si no se les da el peso debido,
son elementos importantes. v todo exportador debe tomar en cuenta dentro de su
logistica internacional. |

La Asociacion Argentina de Logistica Empresarial (ARLOG) define este concepto
como: “Logistica empresaria es el proceso de planificacion, operacion y control del
movimiento v almacenaje de mercancias desde la fuente de la materia prima hasta el
punto de venta del producto terminado, con el propdsito de satisfacer los requerimientos

del cliente al menor costo efectivo total™

Por lo tanto, la logistica es una operacién que vincula:

. Informacion: procesamiento de pedidos v de documentacién
. Planeacion y control de la Produccién y embarques

. Empaque y Embalaje

. Manipuleo de la mercancia

. Almacenaje en aduanas

. Transporte (aéreo, terrestre, maritimo)

i = AT &1 I =N UL T o

. Gestion de Stocks

Yok Negocios y Comercializacion Intemnacional. Carlos A, Ledesma v coautores, Ed. Macchi, p.p 431
ibidem p.p 432
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El exportador mexicano debe evaluar las condiciones en las que se encuentra el
sistena logistico dentro de su pais y durante el recorrido hasta su destino. que en este
caso es Costa Rica. pues siendo ambos paises latinoamericanos presentan una serie de
retrasos en lo que se refiere a apertura exterior. Por lo mismo. es indispensable la
modernizacién de nuestro sistema logistico que contrarreste las desventajas. y esta debe
incluir innovacion. inversion y cambio de mentalidad exportadora. Es necesaria la meiora
continua en el desemperio profesional en la logistica. asi como las decisiones politicas u

economicas adecuadas por parte del gobiemo de cada pais v que beneficie a la sociedad

en su conjunto.

MITNYNY4 q YaISyaamn YOdwonagig

YNV,

5.2 Canales de Distribucion

Para comercializar un producto en Costa Rica debe elegirse el canal adecuado de

comercializacion, pues dependen de este la politica de precios que tendra que sequir la
empresa, las decisiones de promocién y publicidad llevada a cabo entre los participantes

en el canal de distribucién y la relacion contractual que se establezca con los mismos.
Los canales de distribucién comunmente manejados en Costa Rica son

a) Venta Directa. Donde el fabricante vende directamente al consumidor final

b) Régimen de Franquicia o Concesionario. En donde las etapas de produccion Y

distribucion se vinculan, a través de un contrato.
c) Canal Corto. Cuando entre el fabricante v distribuidor sélo hay un detallista o un

distribuidor.
d) Canal Largo. Cuando hay dos intermediarios: el mayorista v el detallista

e) Canal Super largo. Cuando ademas del mayorista y el detallista aparecen otras

figuras como el broker/agente v el distribuidor.

i . B
cfr Costa Rica, 0 parm productos Mexicanos Bancomext pp 44 - 35
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“El broker/agente son organizaciones que compran o venden por parte de la empresa,
de acuerdo con unas condiciones contractuales y que reciben una comisién per su
intervencion: a diferencia del distribuidor. que se encarga de la venta v distribucion de
toda o gran parte de la produccion de un fabricante.”"

f) Multicanales. Cuando se utiliza mas de un canal. para acceder faciimente en el

mercado.

En el caso de la exportacién de las salsas picantes mexicanas considero que el
canal de distribucion que se debe utilizar es el canal super largo va que. por ser un
mercado extranjero que el fabricante no conoce en su totalidad es recomendable que en
un principio se valga de la experiencia de una agencia para aprovechar los contactos que
esta tiene con distribuidores en el extranjero vy pueda asi distribuirlo en méas puntos de

venta tanto al mayoreo como al menudeo, gracias a la naturaleza del producto.

5.3 Documentacion

a) Documentos de Embarque. Los siguientes requerimientos de documentacion

deben cumplirse por los exportadores, cuando embarguen a Costa Rica %

Embarques Maritimos. Los documentos requeridos son: la factura comercial
(en triplicado), el conocimiento de embarque de océano (el n mero de copias de
este documento es en base a los requerimientos del importador v la linea de
embarque usada), en todos los casos. una de las facturas deben ser una copia

original asi como también uno de los conocimientos de embarque. Otros

' bidem p p. 45

g cfr. ( Dun & Bradstreet Information Servicies )
Servicies U SA.. 1994, pp 331 - 332

Rica. Dun & Bradstreet Information
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documentos pueden ser pedidos por el importador / el banco / la carta de crédito
de acuerdo con la naturaleza de los bienes que han sido enviados.

Embarques Aéreos. Los documentos requeridos bajo las regulaciones de
Costa Rica para los embarques comerciales por aire. independientemente del
valor. son la factura comercial (quintuplicada) v las guias aéreas (dos copias
minimo. copias adicionales pueden ser requeridas; esto en base a las necesidades
del importador y de la aerolinea usada). Una copia de la factura comercial
debe ser original (las dos copias de la guia aérea requerida por que la aduana
pueden ser copias) Dos de las cinco copias deben ser enviadas por correo al
consignatario v tres copias entregadas por el transportador. Otros documentos
que podrian ser requeridos por el importader / banco / carta  de crédito tendra

que ser emitido de acuerdo a la naturaleza de las mercaderias que han sido

embarcadas.

La IATA y/o ICAO (ademas de otras regulaciones nacionales e internacionales
aplicables) las reglas sobre etiquetado y empaque de productos peligroses y
restringidos asi como el seguro especial del certificado de embarcador requerido
bajo las reglas de IATA para tales articulos (las aerolineas usan esta forma). Las
reglas de ICAO pueden requerir también documentos que cubran tales

embarques (las aerolineas abasteceran la informacion y la forma si es requerido).

Embarques por Correo. Los embarques de cormeo y paqueteria postal
requieren documentacion postal en lugar de conocimiento de embarque.
Mientras no se havan conocido los requerimientos documentales especiales para
articulos enviados por el correo regular, los embarques enviados por paqueteria
postal que excedan $25.00 U.S. del valor deben ser cubiertos por facturas
comerciales (en triplicado; un original y dos copias) que son para ser enviadas al

consignatario en un sobre por separado. Otros documentos pueden ser pedidos
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por el importador / el banco / |2 cana de credito de acuerdo con la naturaleza de

los bienes que han sido embarcados.

Embarques por tren. Los embarques que tienen por destino final Costa Rica.
pueden salir de EE.UU. por wen a la frontera mexicana v después cruzando
México a Puerto de Barrios, Guatemala, para el transbordo a los puertos del
Atlantico. o a La Union, El Salvador. para el transbordo a Puertos Pacificos. o
pueden (en la frontera mexicana) transferirse a camiones. Se requieren de
documentos especiales por la linea fronteriza de Texas. cuando se maneja por

broker. Ning n documento es legalizado por los consules costarricenses.

Requerimientos de Aduana. Los funcionarios costarricenses de Aduana imponen
multas a los importadores por cualquier error y/o equivocacion en el llenado de
facturas comerciales (como un ejemplo, si la factura dice, "Hecho en Japon" en vez de
"Pais de origen - Japon"). Es impontante, por lo tanto. que los exportadores llenen las
facturas comerciales de manera precisa, completa v seg n las requlaciones detalladas
en las Facturas Comerciales.

Las autoridades de Aduana en Costa Rica requieren que los documentos se les

presenten como se indica a continuacion:

a) Por Mar: Una original v dos copias de la factura comercial con un conocimiento

de embarque ariginal.

b) Por Aire: Una original v dos copias de la factura comercial con dos copias del
“airwaybill”. La aduana no aceptara tres copias fotostaticas de facturas comerciales,
una original debe estar presente siempre. La Aduana costarricense no aceptara las
facturas con borraduras. tachaduras o correcciones.

c) Factura Consular / de Aduana. Ning n requerimiento para estos documentos.
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d) Facturas Comerciales. Todos los embarques valuados arriba de $25.00 US. sin
considerar modo de transporte no requieren factura comercial ni conocimiento de
embarque. Las facturas comerciales, en Espanol. en triplicado (las copias adicionales
pueden ser requeridas por el importador / banco / carta de crédito: tres copias - una
original y dos copias son los requerimientos minimos bajo las regulaciones actuales
de gobierno) se requieren que todos los embarques maritimos y para pagueteria postal
que excedan 325.00 U.S. del valor; para embargues por aire. cinco copias son
necesarias. Estas facturas no requieren visa consular.

Las facturas deben contener todos los pesos v medidas en el sistema métrico.
que tengan el nombre, tipo de negocio. direccion completa del consignatario: el
puerto de embarque y destino; el nombre de embarcacion y fecha de navegar;
marca y nmeros: cantidad y tipo de paquetes; contenidos de cada paquete
enumerados por articulos, dando una descripcion detallada de los articulos. su calidad
y componentes; referencias comerciales, cédigo o modelo v los n meros de fabricacién
usados por el exportador para identificar las mercaderias: peso neto de cada articulo y
peso bruto de cada paquete en kilos; el precio de cada articulo v gastos totales a el
puerto de destino: el pais de origen (dado en el equivalente a Espanol siempre): la
firma de embarcador o de su representante.

Es importante mostrar el valor C.LF. porque este es el valor para el ad valorem.
La aduana prefiere que el flete maritimo v el seguro se agreguen al valor f.0.b. sobre la

factura, y mostrar estos gastos sobre una hoja separada.

5.4 Operacion en aduanas

Las aduanas en Costa Rica operan de acuerdo a reglamentos que se especifican a
continuacion. Esta informacion fue obtenida en la Enciclopedia del exportador, seccién II.

publicada por Dun & Bradstreet Information Services especificada en la cita.



a) Situacién de Transferencia. Los exportadores informan sobre el pago de la
cuenta abierta y 30 a 120 conscripciones de dia. Las demoras cambiarias de tres
meses que se informaron actualmente en el Mercado Com n Centroamericano (Costa
Rica. El Salvador. Guatemala, Nicaragua y Honduras) apuntadas a mejorar la balanza
de pagos regional y fortalecer el comercio mediante el MCC, entré en vigor el 1o. de
Enero de 1986. Los paises Centroamericanos acordaron en Noviembre de 1992 en
un arancel com n de importacién de un valor maximo de 20 por ciento v un valor
minimo de 5 por ciento. Costa Rica quité aranceles sobre mas de 1000 mercaderias.
y materia prima en Marzo de 1994. Las aranceles en zinc, vidrio. fibras plasticas.
textiles, barras de acero. cemento y polyurethanos bajaron de un 10 por ciento a un 5
por ciento. Con esta ltima reduccion del arancel. Costa Rica tiene una base
arancelaria del 5 por ciento en materia prima v 20 por ciento para la mayoria de
otras mercaderias. Las salsas preparadas, dentro de las que se incluyen las salsas
picantes, tienen un arancel actual del 20% vy se eliminara totalmente a partir del 1 de

Enero de 1999, en 5 etapas anuales que van del 1 de Enero de 1995 al 1 de Enero de
1999.

b) Reglamentos Avanzados sobre Clasificacién. En caso de que sean productos
nuevos que no han sido importados a Costa Rica y/o donde la diferencia sea pequena
en el tratamiento de aduana, se puede afectar significativamente el nivel de
normatividad del impuesto, los exportadores pueden buscar reglas avanzadas en la
clasificacion apropiada de bienes importados desde las unidades apropiadas de

aduana nacional.

Lo que se pide para el reglamento de avance es:
a) Una completa descripcion del articulo

b) Sus principales usos

c¢) El material que contiene
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d) La manera como fue hecha
e) La seccion del exportador con respecto a la seccion del programa de la CACM baio
la cual el producto en cuestion se clasifica.

En la practica, las muestras deberian entregarse; sin embargo. se acepta materal
descriptivo 6 catalogos. preferentemente con dibujos o cuadros. El nombre comercial
debera especificarse y el precio regular al mayoreo. el puerto t.o.b. de exportacion
deberd mostrarse ademas de otros datos que quiza se requirieron en la Aduana
Arancelaria y el sisterna de valor proximo publicado en Enero 1 de 1986. Este
procedimiento puede efectuarse mejor por un importador local o un corredor de
aduana.'

c) Multas y Penas. El contrabando y el fraude fiscal estan definidos en el codigo
legal, v las penas para violaciones se adec an a estos codigos.

Seg n el Cadigo Uniforme de Aduana Centroamericana. cualquier omision o
falsificacion en la guia de embarque, conocimiento de embarque. o la factura consular
resultara en una multa de entre $5 v $100 dlls.

Cuando las mercaderias estan facturadas en una clasificacion arancelaria impuesta
en un valor mas alto que la corregidas. una multa equivalente a 5 por ciento de la
diferencia se aplicara en el pago de aduana. Cuando los alimentos no esten
clasificados. una multa equivalente al 25 por ciento de la diferencia se aplicara en el
pago de aduana. Las multas de menos de 35 dlls. no se aplican, y las multas antes
mencionadas no pueden exceder $100 dlls. Si el peso imponible o la cantidad
declarada es mas alto que el peso encontrado, ninguna pena se aplica. Si el peso
declarado es inferior que el peso real encontrado por 10 por ciento de mas. se aplica
una multa equivalente a 25 por ciento de la diferencia en pagos con base en el peso

z 3
correcto e incorrecto.”

" efr. { Dun & Bradstreet Information Servicies ).
Servicies US A, 1994 pp 130- 331

ca. Dun & Bradsireet Information

? Ihidem pp. 330
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d) Valor para el pago. Los valores de aduana se determinan ahora sobre la base ad
valorem. como se indica a continuacion: El valor de mercaderias importadas c.i f..
mas comision y costos de cormretaje v todos aquellos valores agregados entre la llegada
de la mercaderia en el puerto v la entrega a la aduana (ej. desembarque de paquetes,
documentacion de importacion, etc.).!
e) Impuestos. Ademas de cualquier otra tarifa aplicable en una aduana, los
siguientes impuestos se aplican en importaciones:

Un impuesto del 1 por ciento del valor importado:

Impuesto sobre ventas del 11 porciento ad valorem: ciertos articulos esenciales

estan exentos;

Un impuesto selectivo de consumo en la tarifa que varia desde cero a 75 por

ciento. dependiendo de cuan esencial es considerado el articulo.
f) Countertrade. El trueque en Costa Rica es regulado por el Derecho de Trueque
no. 3527 de dJulio 15 de 1965 y por las regulaciones implementadas en el Decreto
Administrativo  no. 14125 de Diciembre 14 de 1982, y modificado por el
Decreto no. 14123 de Diciembre 14 de 1982. y modificado por el Decreto no. 15636
de Septiembre 6 de 1984. Sin embargo, muchos de los negocios conducidos bajo
estas leyes eran las transacciones contrarias de compra que involucran lineas directas
de crédito. El sistema de trueque es administrado por el Ministerio de Industria,
Economia y Comercio (MEIC) v el Banco Central *

g) Inspeccién antes de Embarque. Ning n requerimiento conocide.”

"cfr. | Dun & Bradstreet Information Servicies |.
Servicies US A, 1994, pp. 331

" [bidem p p 331

! Ibidem p p 331

ica. Dun & Bradstreet Information

' ¢fr. | Dun & Bradstreet Information Sercies |
Seracies USA., 1994, pp 330-331

ia Bica. Dun & Bradsireet Information
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5.5 Seguros

El origen del sequro de mercaderias de ransporte internacional surge cuando el
importador tiene temor de que alg n riesgo que se cierna sobre la mercaderia objeto de
la Compra Venta Internacional se transforme en siniestro y decide tomar cobertura
externa en resquardo de sus intereses de almacén a almacén. ante un asegurador gue.

ocurrido éste. lo resarcira economicamente por el perjuicio sufrido

* El seguro tiene por objeto resarcir al asequrado de las perdidas v o danos gue
pudieran sufrir las mercancias transportadas por los medios propicias de locomocion

terrestre, maritima y aérea”

Los bienes se encuentran sujetos a la ocurrencia de danos en mayor o menor
escala desde el punto de salida hasta su destino. Estos riesgos estan en relacion con la
naturaleza del objeto transportado. medio de transporte. forma de empaque o embalaje,
distancias, circunstancias climatoldgicas vy fisicas, entre otros. Por lo tanto. es necesario
establecer y determinar con claridad v precision los riesgos que se puedan cubrir, los que
no se puedan cubrir v los que pueden cubrirse mediante convenio expreso en cada

ocasion.

Coberturas del medio de transporte

Por este tipo de sequro se clasifican en:

a) Cobertura de “Riesgos Ordinarios”. Son aquellos que constituyen la esencia de la

poliza o contrato de seguro, que comprueba la existencia real de la proteccién

otorgada a los bienes.

1 [ & = g A
Comercio Intermacionai [ Sawador Mercado Ed Limusa. 2a ed. pp 304

107



b) Coberruras de “Todo Riesgo™ o “All Risks". Cubre todas las eventualidades a que se
encuenman expuestos los bienes durante su transporte: se excluyen las que no son

marerias de seguro.

c) Cobertura de "Riesgos Especiales” Son aquellas que mediante convenio expreso

pueden cubnirse como guerra a flote, huelgas, entre otros. -

5.6 Importaciones

En lo relativo a las importaciones, el pais de Costa Rica define dentro de la
publicacion Exporter's Encyclopaedia. Section II. lo que son sus requlaciones cambiarias.
asi como la obligacion para el importador de contar con su licencia de importacién. en

caso de ser un trato especial, como se especifican a continuacién.

a) Regulaciones Cambiarias. Costa Rica. en Marzo de 1992, eliminé los controles
cambiarios, permitiendo que su moneda. el colén, flotara libremente. Bajo el sistema
nuevo, bancos privados y estatales efect an las transacciones cambiarias con el
colon, que flotaran segn el abastecimiento v demanda. Pero el banco central
intervendra contra cualquier tipo de movimientos irregulares en la moneda. Costa
Rica anuncid con respecto a las transacciones que el liberalizar el cambio de divisas es
mas facil para importadores y exportadores abrir sus cuentas, recibir dolares de
EE.UU. y obtener préstamos. Ninguna autorizacién sera requerida para pagos de
importacion ni deposito alguno sobre tales pagos. Anteriormente, el 30 por ciento del
valor de las importaciones se requeria antes de que el acceso a los ddlares fuera

otorgado.

' cir Coswa Rica. Me ctos Mexicanos. Bancomext, p.p 43- 46
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b) Licencia de Importacion.

No hay licencia de importacion v todos los pagos de importacion pueden hacerse
libremente. Tedas las importaciones deben registrarse en el Banco Cenral antes de
sacarlas de la aduana. con las excepciones siguientes:

1. [mportaciones temporales
2. Las mercaderias domésticamente producidas reimportadas a Costa Rica:
3. Importaciones por misiones extranjeras y diplomaticas v organizaciones
internacionales.
Las importaciones hechas sobre una base de trueque requieren una licencia de

trueque; otorgada por un Ministro de Economia v Comercio.

c) Restricciones de importacion. Los controles de importacion se aplican z la
mayoria de las siguientes clases de mercancias: armas de fuego. municiones y
explosivos: alcohol industrial o para beber o productos usados en la fabricacion de

estos; semillas. plantas v productos de planta.’

5.7 Costos y Precios de Exportacion.

El precio de venta junto con la calidad de! producto son los dos pilares basiccs
sobre los que se basa la posibilidad de cerrar negocios en el extranjero. Hay ciertas
dificultades al establecerlo en un determinado mercado pues los precios de venta no
necesariamente tiene que ser iguales en todcs los mercados, pues dependen de la
estructura en precios que exista en el costo del importador, el valor por la incidencia del
seguro y del flete en costo del importador, de la competencia. etc.

Para el fabricante-exportador. el precio de venta tiene que permitirle recuperar los

costos (industrial. administrativo, financiero y comercial vinculados con la exportacion)

. cfr. (Dun & Bradstreet Information Senracies),
Servicies .U S.A., 1994 pp 330 - 321

;2. Dun & Bradstreet Inftormaron

109



mas un razonable beneficio que incluye un entorno relacicnado con el esfuerzo
empresarial realizado v el riesgo en funcion del capital comprometido.

Existen diferentes criterios para la fijacion del precio de venta de exportacién, que pueden
actuar separada o conjuntamente. Entre estos se pueden destacar los siguientes:

1. El precio se fija en relacion al costo mas un razonable margen de beneficio

2. El precio se establece de acuerdo con lo que permita el mercado.

3. El precio se marca teniendo en cuenta los precios de la competencia.

Al momento de establecer un precio de exportacion, se requiere conocer la
posicion del producto con relacion a los aspectos: financiero (régimen financiero de las
exportaciones), fiscal (estimulos fiscales). arancelario (tributos aduanercs). cambiario
(regimen en cambios) y aduanero (requisitos o exigencias previas a la exportacidon
Aspectos que para la salsa picante han sido evaluados a lo largo del capitulo.

El precio final de venta se integra de diferentes costos dependiendo de la
capacidad del empresario o del acuerdo al que se lleque entre las partes para cubrir los
mismos. El precio puede ser calculado para el exportador como EXW cuando solamente
incluye costos del producto “en la puerta de salida™ de la fabrica. Al precio EXW se le
agregan otros conceptos como: el costo del flete y el seguro al puerto de salida. el arancel
o derecho de exportacion, los de transporte, almacenaje y manejo de las mercancias vy
gastos de documentacion y financieros. entre otros, para establecer e! precioc FAS/FOB.
Estos términos de comercio son los mas comunes aunque existen otros mas altos a
medida que la cobertura de los costos crece para el exportador.

Para efectos de este estudio. se hace en la tabia siguiente un ejercicio sobre lo que
implica la exportacion de Salsas Picantes al pais de Costa Rica. y asi se puedan apreciar
los costos de los servicios operativos que intervienen en la exportacion. v el precio final al
distribuidor en aquel pais.

El precio inicial considerado en las diferentes presentacicnes es un promedio entre
los productos competidores en la misma presentacion. A partir de ahi. se calculan todos
los costos que implica un embarque de salsas picantes que distribuye 1300 cajas de

producto. Las tablas que se presentan a continuacion representan este calculo.
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5.8 Mecanismos de Cobros v Pagos al exterior

‘Uno de los rasgos que diferencian al comercio internacional del comercio interior
de un pais es que cada nacion posee su propia moneda v su propio sistema bancario v
en cada pais los precios se cotizan en las propias unidades moretarias. La necesidad de
efectuar pagos a distancia y en distintas monedas es lo que da origen al mecanismo de
pagos al exterior.” *

Al vender, los exportadores adquieren el derecho de recibir el pago en moneda
extranjera, pero como en el pais circula la moneda nacional. necesitan de valerse de
alg n mecanismo para cambiar el dinero extranjero por la unidad monetaria de! propio
pais v lo mismo ocurre para los importadores. entonces se debe recurrir al mercado de
cambios o divisas y hacer uso del mecanismo de pagos internacionales, que esta

constituido por:

a) Mercado de Cambios. "Es donde funciona el "mecanismo” de los pagos vy los cobros al
y del exterior, respectivamente. Al mercado llegan todas las ofertas de las monedas a
que tiene derecho el pais, provenientes de sus exportaciones. servicios, ingresos de
capital, etc.; también llegan las demandas de los que tienen que pagar al extranjero como

importadores, compradores de servicio, deudores, etc.”

b) Instrumentos de Cobro v Pago

Existen tres formas de pagar una operacién: al contado. a crédito o por medio de
un trueque de mercancias.

Dentro de los pagos al contado se puede mencionar el pago por anticipado, que
puede ser en su totalidad o en pagos parciales; pago contra documentos de embarque o

el pago con la presentacion de la factura.

' JOSE MARIA MORENO Manual del Exporiacor, Ediciones Macchi. Buenos Aires Argentina. 133 p p 230

* IBIDEM, p p. 240
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Los pagos a credito pueden realizarse por medio de un financiamiento bancario.
una carta de crédito. un credito directo. a consignacion v por medio de cuenra cormiente
o cuenta abierta.

Los instrumentos de pago o de cobro utilizados en el comercio internacional para
el cobro de las exportaciones ya sea en cobranza directa o mediante bancos son lo

siguientes:

Cheque en divisas. Por lo general el cheque es enviado al cobro por intermedio del
banco interviniente. Una vez cobrado. se liquida el importe neto al exportador -
deducidos los gastos de cobranza - quien lo aplica a cancelar la factura por su venta al

N 1
exenor.

- Orden de pago o giro bancario. Se le denomina rambién wansferencia bancaria,
en la que se formaliza una transferencia de fondos de una ordenante del exterior a un

bereficiario o plaza. mediante la intervencion de una entidad bancaria del exterior y

otra del pais.

- Letra de Cambio. Es un instrumento de pago que debe garantizar que la operacion
acordada se de en términos negociados a las dos partes, permite participar de manera
mas activa. " Es el documento por el cual un acreedor ordena a un deudor que
proceda al pago de una determinada suma, sea al contado (a la vista) o a plazo
(previa aceptacion de la misma). Son emitidas por los exportadores ordenando a los
importadores va sea a pagar o a aceptar el pago a un plazo determinado o bien "a la

vista , esto es. a su presentacion.

' JOSE MARIA MORENO. Manuai del Exportados. Ediciones Macch, Buerios Aures Argenuna, 1993, pp 246

e JOSE MARIA MORENO, Manual del Exponador, Ediciones Macchi, Buenos Aires Argentira, 1993, pp 249
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- Cobranza Documentaria. Por esta via instrumental el exportador o girador da
instrucciones, generalmente a una entidad bancaria, que acta como remitente -por
cuenta y riesgo del girador- para que otro banco del exterior (el cobrador) tramite el
cobro de valores o efectos ante el importador (deudor o girado), sin mas compromiso
ni responsabilidad que la de cumplir con las instrucciones dadas por el girador. Sélo es
utilizable cuando existe plena confianza del exportador hacia el importador ya que.
practicamente no existen garantias ni responsabilidad de las entidades bancarias

intervinientes, dependiendo el pago del girado de su solvencia moral v patrimenial.

- Carta de Crédito Comercial. En la carta de crédito Comercial el banco abridor
{emisor) no la hace notificar por un banco corresponsal en el exterior. sino que puede

enviarla directamente al beneficiario a favor del cual esta emitida.

- Crédito Documentario o acreditivo. La carta de credito documentario es el
instrumento mediante el cual el banco emisor, actuando a pedido vy de acuerdo con
las instrucciones que le imparte un cliente (importador) se compromete a pagar el
beneficiario (exportador). generalmente por intermedio de otro banco (corresponsal),
contra entrega de los documentos estipulados en el acreditivo v con sujecion a las
condiciones y términos del mismo. “Es el compromiso que adquiere un banco del
extranjero (emisor) por cuenta de un comprador de su plaza {importador) ante un
vendedor del exterior (exportador) por conducto e intervencién de otro banco de la
plaza del vendedor. de pagar determinada suma o aceptar letras a favor dei
exportador, contra presentacion de determinados documentos vy previo cumplimiento
de las condiciones establecidas en la carta de crédito.” ° Las cartas de crédito se

recomiendan para clientes pequefos o nuevos.

" IBIDEM
* IBIDEM



5.9 Transporte

"El transporte es el movimiento de personas o propiedades. el movimiento de
productos desde el punto donde se elaboran, producen ¢ cultivan. a otro punto donde se
consumen. manufacturan. distribuyen o almacenan™

El transporte ocupa un papel esencial en la produccion. distribucion v
manufactura, distribucion o consumo. pues sin el. no hay distribucién. La mayor utilidad
del mismo es el costo que se agrega a la mercancia por el hecho de moverla de su lugar
de produccién a los lugares donde es escasa. Sin un transporte rapido v eficiente la
industria no puede ser especializada v la manufactura v la produccién estarian limitadas a
elaborar productos que pudieran obtenerse localmente. entonces, los productos
manufacturados estarian a la venta solamente en el mercado local, o el mas cercano. El
transporte adecuado y eficiente le permite a la industria llegar a los mercados locales.

regionales vy nacionales y probablemente a los mercados internacionales.

Salvador Mercado, en su libro Comercio Internacional I. habla de la clasificacion
del transporte en México, en donde se pueden encontrar los diferentes tipos de transporte

Y su importancia en el pais. A continuacion se senalan:

- Transporte Maritimo. “Un elevado porcentaje del comercio exterior en México se
transporta por via maritima. Existen cuatro companias navieras internacionales que
operan en rutas internacionales; estas son: Transportacion Maritima Mexicana S A,
Servicios Maritimos Mexicanos S.A., Maritima Mexicana S.A. y Transportes Maritimos
Anahuac S.A. ** Alrededor de la mitad de la carga global de su comercio exterior
(exportacion e importacion) se mueve por este medio.

En lo referente a rutas y servicios. seg n Salvador Mercado en su libro Comercio
Internacional I, a partir de 1974 el transporte maritimo cuenta con las siguientes rutas

de puertos mexicanos a puertos del:

! SALVADOR MERCADO H . ioln 10nal pofacion- con. Limusa, México DF . 1991, pp 201
2 SALVADOR MERCADO H Comercio Intemacional | Impontacion-Expomacion Limusa. Mexico DF . 1991, pp 202
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Golfo de Estados Unidos de Norteameérica
Atlantico de Estados Unidos de Norteameérica
- Atlantico de Canada
- Atlantico del norte de Europa
Mediterraneo
- Lejano Oriente (Japon)
Pacifico de Centroamérica

Pacifico de Sudamérica

La ruta que va al pacifico de Centroamerica. llega a los puertos de Manzanillo en
México y en Costa Rica al puerto de Caldera.

La ventaja del transporte maritimo es que los costos son mas econémicos que el
aereo, pudiendo transportar grandes pesos y vol menes. aunque tiene el
inconveniente de que el tiempo de travesia es mayor con respecto a los demas tipos de

transporte.

- Transporte Aéreo. México cuanta con amplio servicio de ransporte aéreo gue, por
su rapidez y por los lugares que conecta. permite tenerlo en cuenta como medio eficaz
para exportar diversos productos, particularmente los que requieran un envio rapide y
los que, por su densidad econémica pueden absorber los fletes aéreos que son mas
caros que los maritimos.

Las empresas mexicanas que prestan servicio aéreo internacional son Aeronaves
de Meéxico, S A. v Cia Mexicana de Aviacion, S.A.

La rapidez es la principal ventaja del transporte aéreo. se puede consequir a
menudo una corriente de distribucion regular v mas fluida. lo que permite disminuir el
volumen de existencias, espacio para almacenarlas v costo de mano de obra: partidas

que representan un buen porcentaje del costo total de distribucion.



- Transporte terrestre. NuesTo pais cuenta con las suficientes facilidades de
infraestructura en vias terresmes de comunicacion. El transporte de mercancias por
carretera. juega un papel importante en las exportaciones mexicanas. La situacion de
los principales centros de produccicn se localiza en zonas distantes de puertos y
fronteras el norte v sur de Mexico

El autotransporte aunque nene una menor capacidad de amastre y es mas caro
que el ferrocarril. cada dia se utliza mas para el desplazamiento de articulos
exnonables debido a las deficiencias del servicio v la irregularidad de los horarios con

que rabajan los Ferrocarriles Nacionales.

- Transporte Ferroviario. El ferrocaml estd perfectamente adaptado para largos
recorridos v presenta varias clases de servicios. seg n la cantidad. peso o volumen que
se desea exportar. La realidad es que el wransporte aéreo. carretero y maritimo estan
desplazando cada dia mas al ferrocarril. En cuanto a tarifas, se cobra por kilometraje
recorndo. En este transporte. existe la posibilidad de un “cambio de destino™, es decir,
permite al empresario comenzar el envio en una direccion y establecer o cambiar su
destino mientras el vagon se encuentra en camino, la limitacion de este medio es su

inflexibilidad; la carga solo podra ser transportada hasta donde lleguen las vias

Asi como en México. en Costa Rica estan establecidos una serie de requisitos y

caracteristicas para la entrada, almacenamiento y transporte de mercancias. estos

lineamientos fueron obtenidos del libro Exporters Encyclopaedia 1994-1995 Section Il v

se especifican a continuacion’.

tr Dun & Bradstreet Information Senacies.

os1a Bica. Dun & Bradstree! Informanon Ser.aces

USA.1994, pc 336, p 520
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Entrada y Almacenamiento

Los bienes deben entrar con un mes de anticipacion, excepruando ciertos bienes
peligrosos. explosivos v articulos perecederos. que deben estar dentro 48 horas. Los
bienes que no se sujeten al tiempo de estancia seran sujetos a cargos de
almacenamiento. Los bienes seran considerados abandonados si no cumplen con el
periodo estipulado (usualmente 60 dias después de la fecha de recepcion en el puerto. o
cuando la mercancia no es recogida con 30 dias desde la cancelacion de la declaracion
del importador y vendida).

Para manejar otros servicios como el de pagueteria en los embarques comerciales.
se requiere un broker autorizado.

La mercancia en fransito esta exenta de cargos de impuestos de origen o destino.
municipales o fiscales de origen o de destino. pero es sujeto al pago de tanfas para
servicio de renta a los clientes. Un bond es usualmente requerido. suficiente para cubrir
todos los cargos. impuestos. v otros pagos que podrian aplicarse a los bienes en transito
en caso de que estos no fueran reexportados.

La declaracion de reexportacion debe ser presentada si los bienes estan siendo
reexportados en un contenedor diferente al de llegada: el correspondiente bill of lading o
waybill debe ser anexado a la declaracion. De cualquier forma. cada bien debe estar
declarado en cada uno de los paises v los bienes importados deben ser pagados. los
bienes para reexportacion estan sujetos a los bienes de exportacion, v los bienes de

importacion siempre pagados. no seran reembolsados.

Zonas de Comercio Exterior. Hay nueve zonas autorizadas para el proceso de
exportacion, localizadas en Alajuela, Cartago, Hereida. Limon. Moin. Puntarenas, San

José v Santa Rosa

Restricciones de embarque. No hay requerimientos conacidos por parte del gobierno

hasta ahora.



Marcado de paqueteria de embarque. Los paguetes deben ser marcados con stencil
o cepillo. Los pesos no necesitan ser mestrados en los paquetes. la marca v el n mero de

articulos son suficientes.

Contenedores / Cargo de paletizado. No hav requenmientos de goblerno requendos
hasta este momento. Hay que seguir las instrucciones de la compania de la aerolinea o de
Y g

embarque por via maritima. de acuerdo a sus requerimientos.

Transporte sobre Tierra.

Carreteras. Hay un total de 15.400 Km. de carreteras de las cuales 7.030 km. estan
pavimentados. Todos los lugares del pais son accesibles por carretera. Las ciudades
mas grandes estan a lo largo de la ruta de la Carretera Panamericana v suministra el

acceso a regiones al norte y al sur, desde Canada a Chile.

‘- Ferrocarrifes. El sistema de ferrocarril cubre 950 Km.. conectando San José con Liman
en la Costa del Atlantico v con Puntarenas en la Costa del Pacifico. En Diciembre de
1991. Panama. Nicaragua v Costa Rica hicieron un acuerdo para construir una red
ferroviaria que una los tres paises centroamericanos. La linea tendra 1.154 Km. de
largo vy conectara los puerios de Cristobal (Panama), Limon (Costa Rica) y Corinto

{Nicaragua).

Transporte Maritimo. Hay cerca de 730 Km. de rutas navegables. El pais cuenta con
muelles importantes en ambas costas. como son los puertos de Limén v Moin en la
Costa Atlantica. El puerto de Moin se encarga de la manipulacion de mercancia en
contenedor, mientras que Limon se uuliza para la exportacion de frutas. Ambos
puertos estan en capacidad de hacer frente a una mayor demanda de sus servicios.
Existe una autopista que acorto la distancia entre San José y Limon, lograndose la

travesia en alrededor de 2 horas.
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Puntarenas. en la actualidad se ha convertido en centro de atraccién turistica, por lo
tanto, la mayor parte de la carga es transportada a través del modemo puerto de
Caldera.

Moin y Caldera califican como puertos internacionales. suministran espacio de bodega
adecuado y facilidades modernas para proveer servicios de carga de contenedores
rollon rolloff.

Las principales agencias navieras en Costa Rica son: "Crowley American Transport .
“Intramar SA”,  “Nautica Centroamericana SA . “Navex'. Empresa

Centroamericana de Transportes, Sealand Marine Ltd. v Sealand Service Inc.

- Aire. En lo concerniente a los aeropuertos. se cuenta con uno principal. el Juan
Santamaria. y cuatto menores. el Tobias Bolaros, Tomas Guardia. (Libena
Guanacaste). Limon y Golfito. Dos son aercpuertos internacionales, uno cerca de
San José - Juan Santamaria - y otro cerca de Liberia - Tomas Guardia - (aprox. 270
Km. al norte de San José). El Aeropuerto Internacional “Juan Santamaria” es el nico
aprobado para el uso de carga por EE.UU. v es frecuentado por una gran cantidad de
lineas internacionales: manteniendo conexiones directas con Estados Unidos. Europa y
America Latina. Las facilidades de refrigeracion estan ahora en el Aeropuerto Juan
Santamaria en San José. Dentro del Pais hay aeropuertos en San Jose, Limén,
Puntarenas y Liberia capaces de recibir jets pequenos. Hay también numerosas Distas

pequenas en el pais servidos por Sansa. la linea aérea internacional.

Los productos mexicanos que se importan a Costa rica pueden ingresar al pais por los
siguientes destinos de entrada:
Terrestre: Penas Blancas (Frontera con Nicaragua)
Maritimo: Puerto Moin (Costa del Atlantico)
Puerto Limon
Puerto Caldera (Costa del Pacifico)

Puntarenas
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Aereo.  Aeropuerto Internacional Juan Santamaria

El puerto de entrada a las diferentes ciudades del pais son:
Alajuela (via Puntarenas o Puerto Limén)
Atenas (via Puntarenas)

- Cartago (via Puerto Limén)
Esparza (via Puntarenas)
Heredia (via Puntarenas o Puerto Limon)
Las Canas (via Puntarenas)
Liberia (via Puntarenas)
Matina(via Puerto Limon)
Paraiso (via Puerto Limon)
San Jose (via Puntarenas)
San Ramén (via Puntarenas)

- Santo Domingo de Heredia

- Siquirres (via Puerto Limén)

Turrialba (via Puerto Limén)

Los puertos a los que llegan directamente las mercaderias son:

- Golfito

"> Puerto Moin

- Limon
Puntarenas
Quepos
Caldera
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5.11 Adecuacion del Producto

El acondicionamientc de las mercaderias no puede ser resultado de la

improvisacion: el moderno v exigente comercio internacional requiere el conocimiento
global v total sobre este tema, desarroilado en base a una informacion de alta calidad.
El envase y embalaje son las mejores herramientas para asequrar un producto en
mercados internacionales. Debe tomarse en cuenta que los vicios. conceptos v
costumbres locales no se deben frasladar: deben ser olvidados. Tener el conocimiento
sobre entre qué reglamentaciones v normas internacionales esta encuadrado el producto
incluyendo envase v embalaje v su relacion con las nuevas reglamentaciones para
proteccion del medio ambiente.

El envase disenado adecuadamente debe cumplir con las funciones de contener,
proteger, facilitar el manipuleo. identificar el producto. entre las principales.

El embalaje tiene como finalidad dar al producto envasado una mayor proteccion
para el manipuleo y el transporte. No siempre llega al consumidor final, depende de la
naturaleza del producto. La tendencia actual en embalaje es poseer mejores diserios
graficos visuales. es decir, tener cierta comunicacion con el consumidor final, ya que éste
esta exigiende cada vez mas productos fraccionados en tamanos medianos o chicos de
acuerdo con los nuevos habitos de compra.

Se deben tomar en cuenta para el embalaje. factores como la influencia de los
climas, cercania de materiales peligrosos o contaminantes, riesgos de manipuleo,
almacenaje v transporte v las exigencias a través de normas y reglamentaciones.

El marcado ordenado. claro y. de ser posible. en los cuatro laterales de una carga,
es mas eficaz para facilitar el manipuleo rapido v seguro de las mercaderias. en almacenes
0 en puertos.”

El proceso administrativo v de distribucion representa una parte fundamental en el
proceso de exportacion. pues la logistica internacional debe ser tomada en cuenta en

cada uno de sus puntos debido a que el manejar mercancia en mercados internacionales

i -~
cfr. Negocios y comercialzacion internacional,

y coautores, Ed Macchi, pp 443 - 451



requiere el cumplimiento de requisitos como lo son la documentacion comecta y
completa. los canaies de dismbucion v transporte adecuados, los sequros. el
establecimiento de los precios v las condiciones de pago. el funcionamiento de aduana vy
otros factores clave para llevar a cabo correctamente el proceso de exportacion.

La empresa debe tomar en cuenta estos aspectos. pues los negocios
internacionales se llevan de diferente manera que los negocios a nivel nacional. existen
mas formalismos en las entregas. en los pagos v un cliente puede darse el lujc de no
aceptar la mercancia cuando esta no ha llecado en condiciones de tiempo. calidad o
precio. por lo que puede simplemente regresarla v el exportador es el que tiene gue
enfrentar esta pérdida.

Por estas razones. es necesario que la empresa cuente con personal que considere
cada una de estas actividades con la importancia debida pues son aspectos

fundamentales en el proceso de exportacion que siempre deben estar bien planeados.
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6. COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

Dentro de los procesos mas importantes en lo que se refiere al comercio exterior se
encuentra la comercializacion y negociacion internacional. Estas se pueden dar de
manera directa. es decir. la empresa fabricante lleva a cabo la comercializacion con sus
intermediarios o detallistas en el pais de destino v se encargan de las negociaciones
concernientes al producto/servicio. Generalmente cuando se maneja de manera directa. el
exportador cuenta con un departamento que se encarga exclusivamente de todo lo
concerniente a la exportacion. y asi permite que el contacto v el control con el mercado
sea mayor que de manera indirecta. siempre y cuando este departamento se encuentre
completamente delimitado y organizado.

La manera indirecta de llevar a cabo la comercializacion es posible mediante un
intermediario. que se encarga d_e hacer contactos, negociaciones y presta servicios tanto al
exportador como al importador. entre sus actividades mas importantes. Exclusivamente
se dedica a esto y tiene una especializacion en ello. por lo que se le retribuye por la
prestacion de su servicio.

A lo largo de este estudio se ha mencionado el interés de concluirlo con la idea de
llevar a cabo la planeacion de una empresa intermediaria de comercio internacional. En
este capitulo se habla sobre esta empresa, que aungue no es un estudio profundo sobre la
misma. refleja el concepto que se pretende implementar al constituirla.

Considero que el estudio de esta empresa de comercio exterior representa otra
investigacion distinta de la de la exportacion de productos alimenticios. por lo que no se
puede profundizar en el estudio del mismo. pero que el estudio de salsas picantes v de la
problematica actual en la que se desenvuelven el pequefio y mediano empresario en el
pais, dan cabida a la creacion de empresas de este tipo. que contribuyen en gran medida
a la internacionalizacion de los productos mexicanos v a fomentar el espiritu de calidad y

globalizacion en los productores.



6.1 Definicion.

Antes de dar la definicion se hablara sobre dos conceptos de empresa que operan
actualmente en el pais como son las Trading Companies (T.C.) v los Consorcios de
Exportacion.

"La Trading Company es una comparnia comercial exportadora vo importadora
que tiene por objeto la compra y venta de bienes y servicios para los mercados locales vy
del exterior. actuando ya sea por cuenta propia o de terceros o asociada a tercercs.”’

La T.C. interviene en el intercambio comercial con estructura organizativa propia.
no tiene finalidad de producr sino comercializar lo que ha sido producido o
industrializado por terceros

"Los consorcios de Exportacion son agrupaciones de productores. fabricantes o de
varias empresas con productos iguales. similares o complementarios para la
comercializacion conjunta en el exterior de sus mercaderias exportables. censtituyendose
un frente comun para encarar los negocios"z.

Esta agrupacion exportadora puede ser informal o formalizarse en un empresa
legal y comercialmente organizada e independiente de quienes la integren, se organizan
principalmente para comercializar productos que no son objeto de exportacion intensiva,
sistematica y con volimenes importantes. Exportan manufacturas industriales que por lo
general tienen su origen en la pequena y mediana empresa. En México un tipo de
consorcio de Exportacion es denominado "Empresa Integradora”, que ha sido explicada
en el capitulo 1 de este estudio.

Una marcada diferencia entre las Trading Companies y los Consorcios de
Exportacion. es que estos representan a productores de una misma linea de productos - o

complementarios - que. compitiendo en el mercado interno. se unen para concretar

exportaciones.

" JOSE MARIA MORENO . Manual del Exporiador, Ediciones Macchi, Buenos Awes Argentina, 1993

2 IBIDEM. pp 95



El tipo de empresa que se plantea en el estudio se acerca al concepto de Trading
Company. aunque difiere de esta en que la T.C. tiene una amplitud de la organizacion
mayor. por lo que presta mas servicios al exportador v opera en diferentes paises al
mismo tiempo.

La empresa de Comercio Internacional es una compania comercial exportadora
v 0 importadora que se dedica a la asesoria. investigacion. compra v venta de bienes v
servicios para los mercados locales v del exterior (teniendo sole algunos mercados a la

vez) v que actua por si misma o de terceros o en asociacion con terceras.

6.1.1 Objeto Social

La empresa de Comercio Internacional complementa a la pequena y mediana
empresa, pues esta puede utilizar sus conocimientos. recursos, contactos y posibilidades
de colocar su produccién, aprovechando las oportunidades que ofrecen los mercados
externos, pues la pequena v mediana empresa. por si sola. no esta en condiciones de
mantener una estructura operativa propia destinada al comercio exterior. Esto no quiere
decir que no pueda incursionar aisladamente v en alguna circunstancia en el campo de
las exportacicnes; pero le resultara mucho mas eficiente y economico dejar a la empresa

de comercio exterior la exportacion de sus productos .

6.1.2 Objetivos

Actuar como organismos que impulsan y canalizan el comercio exterior. Como
intermediaria entre el fabricante v el mercado externo es una empresa que promueve
el comercio exterior en Mexico. en la pequena v mediana empresa. canalizandolo a

mercados externos en donde se tenga mayor oportunidad de colocar los productos del

fabricante.



* Promover negocios por cuenta propia v de terceros. La empresa puede realizar

g

acuerdos comerciales actuando bajo nombre pDropio. o en representacion de sus

clientes productores en México

Dar asesorias v servicios especializados a terceros en el mercado nacional y/'o
extranjero. Los productores que pretendan iniciar el proceso de exportacion, requieren
de conocimientos que la empresa puede proporcionarles. para que asi el productor
decida entre realizar la exportacion por si mismo o encargarla a la empresa de

Comercic [nternacional.

-~ Representar a los productores en mercados externos. Como intermediaria, la empresa
se encargara de manejar todo lo referente a la exportacion de productos de sus
clientes, por lo que requiere tener autoridad propia para representarlos ante sus clientes

en el extranjero.

- Fijar precios y establecer otras condiciones de negociacion. Al realizar negociaciones, la
empresa tiene la autoridad vy la obligacidn de establecer los precios v condiciones que

operaran durante las transacciones comerciales a los compradores externos.

6.2 Estructura Organizacional

Para que la empresa de comercio internacional funcione verdaderamente como un
intermediario entre el productor v el importador, necesita estar organizada bajo distintas
areas en donde cada una tenga sus propias funciones y esté formada por personas que
conozcan muy bien la estructura v organizacion de su area. La estructura basica que
requiere la empresa para su optimo funcionamiento, tomada de acuerdo con el autor

Jose Maria Moreno en su libro Manual del exportador. es la siguiente:

a) Area Administrativa.
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Este departamento debe contar con areas funcionales comodas, con buena
imagen para los clientes v visizanres. vanas lineas telefonicas. fax. papeleria de buena
calidad v membretada. El personal con el que se constituye el departamento es un
Gerente Administranvo, Secreraria Administrativa v auxiliares: estas personas estan
encargadas de realizar tareas generales de oficina. tramites externos. tomar en cuenta
la importancia de las obligaciones fiscales v legales que la empresa de comercio
internacional debe cumplir. estan encargadas también del mantenimiento de
inmuebles, equipo de oficina. unidades de transporte. recursos humanos y todas

aquellas actividades consideradas dentro del proceso administrativo.

b) Area Técnica.
Se encuentra un equipo de personas especializadas en diversas areas dentro de la
empresa o que pueden desempenarse externamente. v que se utilizaran sus servicios
n los casos que se requieran.
Esta area es basica para cumplir con los requerimientos de exportacién. Cumplen con

la parte “operativa” de la misma. Los departamentos de ésta area son:

b1) Logistica internacional de operaciones comerciales.
Esta a cargo de un despachante de aduana y atendera lo relacionado a:
- Documentacion General comercial de preexportacion
" Preparacion de documentos de embarque
Despachos aduaneros
Tramites y gestiones ante la Aduana
‘- Asesoramiento sobre resoluciones. ordenanzas y normas aduaneras

. Regimen de exportacion

2] Financiamientos v mecanismos de pago internacional
La persona que esté encargada de este departamento debe tener

conocimientos y gran experiencia en lo relativo a régimen cambiario. emision de
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Letras. revision de caras de credito documentario. negociacion de divisas.

cobranzas del exterior. creditos bancarios promocionales. etc.

Arendida por un experto en embalajes. reserva de bodegas. contratacion
de medios de transporte. sequros, embarques, etc.; todo el segmento que abarca el
acondicionamiento vy manipuleo de la carga desde la fabrica hasta la puesta a

bordo

c) Area de mercado local

Esta division se encarga de la b squeda de productores de los articulos que se
vayan a colocar en mercados externos: concientizar y asesorar a los fabricantes en lo

referente a calidad. caracteristicas del producto. envases, etiquetas, etc. para que cumplan

con los requisitos v exigencias del mercado comprador.

d) Area de Ventas al Exterior.

Los integrantes de este departamento se encargan de establecer directa y
personalmente los contactos en el exterior (compradores potenciales), establecer
confianza y acelerar los tratos comerciales hasta el cierre de las operaciones, formalizar los

negocios Y del mantenimiento y ampliacion de los mercados.’
6.3 Desempeno en la ciudad de Guadalajara

La manera en que funcionara la empresa de Comercio Exterior en la ciudad de

Guadalajara sera la siguiente:

! JOSE MARIA MORENO) Manual del Exponador. Ediciones Macchi. Buenos Ares Argentina. 1993, p p 8791
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Dentro de todas las ramas de la industria en Mexico. los productores estan
asociados a camaras y o asociaciones que tienen entre sus objetivos especificos el
proporcionar apayo a los integrantes en problematicas particulares. v a organizar
actividades y eventos que ayuden a mejorar el desarrollo tecnolégico. economico y social
de las empresas que sean miembros de la asociacion asi como dar a conocer a todos los
exportadores o fabricantes que intenten exportar las oportunidades de negocio en el

mercado internacional v la importancia de adecuar los productos para ingresar a este.

En la industria jalisciense se encuentran diversas camaras para los diferentes
sectores. para el sector de productos alimenticios se encuentra la CIAJ (Camara de la
Industria Alimenticia de Jalisco) que realiza actividades en CONjUNCION €CON Organismos
federales. por lo que se tiene un apoyo importante para todo aquel fabricante de
productos alimenticios que se encuentre asociado a ella v que tenga una necesidad
especifica de informacion, asesoria, orientacién. o alg n otro servicio para su desempeno

en la industria.

La camara de la industria alimenticia tiene dentro de sus actividades. reuniones
periodicas que se organizan con los miembros de un determinado ramo alimenticio. en

donde se ven cuestiones de manera particular y general de acuerdo con el ramo en

cuestion.

Estas reuniones representan un excelente medio para promocionar los servicios de
la empresa de Comercio Internacional, en donde la persona encargada del mercado local
hara una breve presentacion en donde hablara sobre la situacion actual del pais y de la
industria en especifico mencionando sobre todo los beneficios que representa

actualmente para los fabricantes mexicanos la exportacion de sus productos

Esta presentacion se llevara a cabo de manera general a los empresarios que

asistan a estas reuniones: una vez llevada a cabo la presentacion se podran llegar a
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acuerdos con algunos representantes de la industria en cuestion para que. posteriormente
se realicen visitas a las impresas interesadas v se proceda entonces a analizar de manera
particular las necesidades requeridas por el fabricante para que se logre la inroduccion de

sus productos a orros mercados.

Una vez definido esto. y ya que el fabricante acepte contar con los servicios de la
empresa de comercio exterior. se le proporcionaran las asesorias necesarias para adecuar
sus productos, procesos y practicas comerciales para que pueda entonces desarollarse

satisfactoriamente en el extranjero.

Los aspectos claves que se tomaran en cuenta al tener contacto con fabricantes

interesados en la exportacion de sus productos son los siguientes:

<+ Productos que fabrica actualmente
-~ Adecuacion de productos
- Mercado meta
- Canal de distribucion
- Actividades promocionales
- Precios
- Costos
 Informacién financiera
- Proceso productivo
- Capacidad de produccién
- Calidad de los productos
-~ Principales problemas en el mercado nacional
 Proveedores

- Clientes



En base a esta informacion la empresa de comercio exterior eval a la situacion
actual del fabricante en México: establece los factores esenciales a mejorar o adecuar v
propone cambios al productor: este a su vez debe aceptarlos e iniciar el proceso de

exportacion ambos. como un buen equipo.

Podemos darnos cuenta, a lo largo del capitulo que la empresa que se propone
constituir con este estudio. contribuye al desarrollo macro v microecondmico del pais.
pues fomenta las exportaciones a todas aquellas empresas que se encuentren
realmente en condiciones de ingresar al mercado internacional y coadyuva al

desempeno de las pequenas y medianas empresas en sus exportaciones.

En el inicio de cualquier exportacion el empresario se encuentra siempre con la
problematica de adecuar muchas cosas en su producto y en sus practicas comerciales,
necesita una completa orientacion para incursionar en otro mercado, por esto. una

empresa de comercio exterior constituye una alternativa viable para este proceso.

Esta organizacion esta delimitada en este capitulo de manera general. pero da un
idea de lo que en su constitucidn y funcionamiento seria. ademas de que se menciona
la forma en la que en la ciudad de Guadalajara. se desarrollaria o empezaria a abrir

mercado.

En el estado de Jalisco. actualmente se esta incrementando el n mero de personas
que estan exportando o haciendo tramites para exportacion, por lo que si esta empresa

se desarrolla como debiera tendria una demanda en ascenso






7. MECANISMOS DE PROMOCION DE LA EMPRESA DE
COMERCIO INTERNACIONAL

La empresa de comercio internacional. necesita darse a conocer a su mercado
meta en base a un programa bien delimitade v a un equipo gue operativamente lo lleve a

cabo de la manera correcta.

La empresa debe ser reconocida por el buen prestigio que se vaya ganando con
otros clientes v su desempeno internacional: en este capitulo se dan a conocer los valores
fundamentales de la empresa sobre la manera en que seguira su filosofia de servicio. v la
forma en que promocionara sus productos en mercados internacionales, tomando en

cuenta el tipo de producto y el ciclo de vida de este y del mercado en su establecimiento.

Se consideran ademas las condiciones internas v externas de la empresa vy del pais
para el desarrollo de estos mecanismos. asi como se menciona la importancia de hacer
una correcta combinacion promocional de acuerdo al mercado al que se encuentran
dirigidos los productos.

En este capitulo se desarrolla también un programa promocional aplicado al sector
de salsas picantes en Jalisco, como un ejemplo practico al desarrollar este estudio,
ademas de un apartado sobre las ferias y exposiciones mas apropiadas para este

producto. dentro de la industria alimenticia.



7.1 Delimitacion

En Mexico. las empresas de comercio exterior se tormaron en 1971, con el objeto
de profesicnalizar las exportaciones del pais. La mavoria de las exportaciones
actualmente son realizadas por las grandes empresas transnacionales: por otro lado. se
encuentran las exportaciones realizadas a través de compradores extranjeros que vienen
a adquirir nuestros productos. en donde las empresas mexicanas desconocen en muchos
casos el destino final de sus productos. asi como su aceptacion o rechazo en el mercado
Finalmente, se encuentran las exportaciones realizadas a traves de un proceso
profesional. como son las empresas comercializadoras de Comercio Exterior. que
contribuyen a dotar al exportador mexicanc con las mismas armas con que cuentan los

competidores extranjeros.

En el capitulo anterior se han especificado las funciones que una empresa de
comercio internacional realiza, tales como el encargarse del manejo de una gran variedad
de productes. la coordinacion del transporte y almacenaje de importaciones vy

exportaciones, el conseguir financiamientos y el proporcionar servicio y asesoria

necesarias para los fabricantes que pretendan exportar sus productos al extranjero.

Es por esto que se ha desarrollado una estructura de la empresa de comercio
internacional que. con un completo programa de promocién puede contribuir al
desarrollo de pequenas y medianas industrias. teniendo bien definidas las estrategias u

procedimientos para lograr el exito de la misma v de los clientes que utilicen sus servicios.

Muy importante es que una empresa de este tipo se de a conocer por su buen
desempenio en el ambito internacicnal. por los que debe contar con valores
fundamentales que dirijan su camino implementando desde el centro esta filosofia de

calidad y servicio, y que se vea reflejada asi en el exterior.



7.2 Desarrollo de la estrategia de Servicio

Para desarrollar una estrategia de Servicio. la empresa debe estar plenamente
convencida de la importancia y conveniencia de diversificar mercados hacia el exterior. v
saberlo comunicar a sus clientes en el mercado de productores nacionales. para que estos
a su vez se esfuercen porgue sus productos cumplan con los requisitos de calidad
internacionales v sean aceptados en el extranjero

Para que la empresa de comercio internacional sea reconocida en el extranjero por
los importadores mas importantes v en el mercado nacional, por los productores de la
pequena v mediana empresa. se ha establecido una estrategia de servicio en donde la

empresa de comerc:o internacional se esforzara en ofrecer permanentemente lo siguiente:

Costo. Precios de los productos que se manejan de los diferentes productores. al mas

bajo costo posible para competir con la empresa internacional.

 Calidad. Super.izar que todos los productores manejen productos con una calidad

superior y qu. esta permanezca uniforme en todos los envios.

- Cantidad. Asegurarse de tener a productores que puedan satisfacer todas las

cantidades demandadas v no solo parte de los pedidos.

- Continuidad. P-ever permanentemente que las empresas productoras cuenten con

existencia de stocks v de que los pedidos sean satisfechos de la manera mas rapida

posible.

- Conducta. Implica una responsabilidad empresarial. que significa tener plena
conciencia de la seriedad con que deben asumirse los compromisos que se tomen al
concretar negocios con el exterior, para darles total y satisfactorio cumplimiento:

honestidad comercial, proceder con la mayor buena fé e idoneidad en el



cumplimiento de las obligaciones y los compromisos asumidos v en las interpretaciones
v esperanzas con las que confia el importador: vocacion de servicio. significa estar
dispuesto a encarar los negocios Y compromisos con alto espiritu y buena
predisposicion para ofrecer las menores posibilidades v satisfacer las necesidades del

importador en condiciones, tiempo vy forma.

Se han establecido una serie de lineamientos. que han sido complementados con
la publicacion de Jose Maria Moreno, - Manual del exportador - en las paginas 7 a la 12.
estos puntos son necesarios para llevar a cabo la estrategia de servicio como empresa

intermediaria de Comercio Internacional, v son los que se presentan a continuacion:

A) Empresas Productoras (clientes de los servicios en comercia internacional)

-+ Calcular correctamente los costos y precios de exportacion. fijando éstos sobre bases

técnicas y realistas.

- Ubicar a cada uno de los productos que se vayan a exportar dentro de la
Clasificacion de comercio exterior, para conocer su posicion arancelaria y el

régimen de exportacion.

- Conocer el tratamiento aduanero-arancelario del producto en los paises donde se

proyecta exportar, en relacion con aranceles. restricciones. cuotas de importacion,

etc.
-+ Prestar con absoluta responsabilidad los servicios de postventa.
* Procurar que los productores que sean clientes de la empresa cuenten con una

constante actualizacion de métodos, tecnologia y procesos de produccion. para no

verse superados por la competencia.



B) Seleccion y desarrollo en mercados extranjeros

La empresa debe concentrarse en dos o tres mercados. no abarcar mas de lo que
permitan las posibilidades financieras y'o productivas de las empresas productoras.

por donde podrian diluirse los esfuerzos.

Los mercados se conquistan gradualmente a medida que se afianzan los negocios

con el exterior v se adquiere experiencia.

~ No introducirse en mercados que tengan dificultades o complicaciones oficiales.
como problemas de transferencia de divisas. restricciones a la importacion. cambios

bruscos en la politica de su comercio exterior, etc.

- Incursionar inicialmente en los paises integrantes de Centroameérica.

.- Determinar de los productos que se manejen las ventajas sobre la competencia
nacional, como extranjera. respecto a: calidad, precio. modelos o disenos,

presentacion. stock, plazos de entrega. financiacion. servicios post venta, etc.

- Determinar la incidencia del empaque. embalaje, transporte, flete v seguros sobre

los productos manejados.

- Estar dispuesto a mantener constantes y eficientes vinculos con los compradaores del
exterior y frecuentes contactos con los agentes. representantes. distriouidores o

delegados en el exterior.



C) Producto

Hacer un analisis crinco del preducto a exportar a tin de determinar st el mismo
tiene posibilidades de ser vendido al exterior. con o sin los cambios o modificaciones
que lo hagan adaptable al mercado v ser aceprade Es fundamental analizar
objetivamente el producto para luego determinar las caracteristicas o condiciones de
los mercados a los que se intente exportar. Para esto se debe hacer un analisis de cada

producto que la comercializadora pretenda exportar que incluva:

a) Conocer y determinar:

- Si el producro tiene caracteristicas particulares que lo distingan de otros o que lo
hagan unico
Si se trata de un producto versatil. susceptible de ser adaptado a requisitos o
gustos del comprador.

- Si su produccion es lo suficientemente eldstica como para satisfacer toda la
demanda externa
Si el producto es competitivo. con otras procedencias, qué ventajas o desventajas
pueden encontrarse
Si el producto es tipico del pais o no.

- St los insumos que se utilizan son de obtencién normal. tanto si son nacionales

como importados. o si

- Se pueden escasear o ser de dificil obtencion.

b) Poner énfasis en la calidad del producto. que debe presentarse sin vicios de ninguna

naturaieza.

c) Asegurarse de que las empresas fabricantes tengan en practica un eficiente sistema

de "control de calidad”. sometiendo el producto a rigurosos controles.



d) Despachar el producto bien preparado. con buena presentacion. empague
adecuado v embalaje seguro v fuerte. para asegurar su entrega en perfectas

condiciones.

e) Acompanar el producto. cuando sea necesario. con fotografias. descripcion.

muestras, etc.
D) Condiciones del Ambito Interno
Los aspectos que se deben tomar en cuenta son:
Estar actualizados en informacion sobre los productos en los que el estado
promueve v estimula la exportacion del producto, conocer la clase. diversidad v

alcance de estos estimulos {aduaneros. impositivos. financieros. cambiarios. etc.)

- Si existen regimenes de financiacién especiales para la fabricacion y la exportacion

(venta) del producto.

* Si el mercado puede abastecer con regularidad los insumos necesarios para la

fabricacion del producto a exportar.

- Tener contactadas empresas proveedoras de mansporte que sean confiables,

adecuadas v que puedan contratarse frecuentemente.
E) Condiciones del Mercado o Ambito Externo
Para poder incursionar dentro de un mercado nuevo. hay que conocer la situacion del

mercado hacia donde se intente exportar: lcs aspectos que la empresa de comercio

exterior debe tener en cuenta son:



Averiguar ciertas v determinadas caracteristicas v condiciones de! mercado

Conocer las exigencias que imponen las autoridades del pais imporador.
g I I I

Examinar v analizar estadisticas.

Elaborar perspectivas de exportacion sobre base de los estudios realizados.

Al incursionar en un mercado nuevo, la empresa de comercio exterior optara por
seguir cualquiera de las siguientes eswategias para facilitar v ayudar a la empresa

Exportadora en sus practicas de comercio internacional -

1) Seleccion de los productos en funcion del mercado. Se determinan previamente los
mercados que ofrecen ventajas comparativas o especiales a los paises o a los productos a
exportar y luego se seleccionan los productos que pueden exportarse en funcion de las

condiciones y caracteristicas del mercado y se contacta a los productores.”’

2)" Determinacion de los mercados en funcion de los productos. Consiste en seleccionar
los productos que la empresa tenga interes de exportar, se investigan los mercados
externos donde podran colocarse en funcion de las caracteristicas del producto v de sus

] ~ w2
condiciones de venta. Se parte del producto para buscar los mercados. ™

7.3 Desarrollo dentro del Mercado de Jalisco.

La empresa de comercio exterior al realizar inicialmente sus actividades en el

estacdo de Jalisco. debe ademas de tener un perfecto conocimiento de los mercados

or, Ediciones Macchi. Buenos Awres Argenuna. 1993, pp 14

* JOSE MARLA MORENO, Manue E acor. Ec:ciones Maccn:, Buenos Awres Argennina. 1993, 5 p 14 MIGUEL ANGEL
DF.19% pp 162

139



externos a los que este dirigida. conocer las circunsiancias sobre las que se encuentra la
planta productiva del sector alimenticio del estado. v una vez teniendo esto llevar a cabo

el proceso para la exportacion de los producto: este proceso se describe a continuacién

1. Prospectacion de Clientes.

La empresa comercializadora realizara una bisqueda entre productores micro.
pequenos y medianos del estado de Jalisco, fabricantes de productos alimenticios que
estén en operacion en el mercado nacional, v que se encuentren interesados en crecer en

el ambito internacional, ofreciéndoles los servicios de la empresa de Comercio Exterior

2. Acuerdos y Negociaciones.

Una vez que el empresario muestre el interés en exportar por medio de un
intermediario, se determinan las condiciones en las que se realizara el servicio. Aqui es
importante destacar que la empresa no solo sirve como comercializadora de bienes ai
exterior, sino que también es una prestadora de servicios utiles para el fabricante.

La empresa de Comercio Exterior, puede actuar como la encargada total del
proceso de exportacion, desde el estudio del mercado al cual se pretende dirigir. el
contactar a los distribuidores en el pais de destino, la fijacion del precio v determinacién
de las condiciones relativas al transporte. pagos, aduanas. y otros procesos hasta que el
producto llegue a su destino: o puede solamente encargarse de proporcionar asesoria,

contactos; es decir. contribuir solo en forma parcial en el proceso de exportacion

3. Condiciones de pago.

La empresa cobrara honorarios por la prestacion de sus servicios, dependiendo de
la importancia o alcance de estos v del tamano de la empresa productora de que se trate.
Se cobrara también una comision por el tamano de la transaccion comercial realizada en
el extranjero. Esta comision sera del 5 % sobre el precio en planta.

Las condiciones de pago se estableceran desde un principio v los pagos seran al

inicio. durante y al terminar la transaccion comercial. para sufragar los gastos generados
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en el proceso. En dichos pagos se incluve el capital necesano para la realizacion de la

exportacion. asi como la comision para la empresa de Cemercio Extenor

4. Desarrollo de la estrategia de Servicio.

Esta estrateqia. especificada en el apartado anterior. se realizara de manera
particular v de acuerdo a las necesidades de cada empresa watando siempre de llevar a
cabo las actividades necesarias que conmbuvan al opumo desempeno de las

transacciones comerciales entre sus clientes. v los distribuidores en el extranjero.

5. Sequimiento.

El proceso de exportacion no termina una vez realizado este; la empresa
comercializadora se encargara de tener informados a sus clientes sobre las situaciones que
se estén viviendo en el extranjero que puedan afectar su participacion en el, motivando a
la modernizacion. desarrollo tecnolégico y de nuevos productos del empresario para que
siga creciendo en otros mercados y a la vez para que permanezca convencido de que el

servicio que la comercializadora le brinda es el mejor.

7.4 Promocion del Producto

Resueltos los aspectos relativos a la adecuacion del producto. v a la forma en que
este sera introducido y distnbuido en el mercado considerado. queda por definir el
programa promocional: en el que se especificaran las acciones de apoyo que se tendran
que llevar a cabo durante el proceso de venta.

Sequn el producto o el servicio de que se trate. y la forma en que este sera
comercializado. pueden requerirse diferentes tipos de acciones promocionales, las cuales
pueden cambiar incluso en los diferentes niveles del sistema de distribucion seleccionado,

a medida gue el producto se desplace desde el fabricante o el productor hasta el

consumidor o usuario final.
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“La promocién es un elemento fundamental entre la empresa y sus compradores.
sean estos intermediarios. consumidores o usuarios finales™.

En la practica. la promocién es una actividad destinada a la informacion.
persuasion vy la influencia sobre el cliente, en la cual se incluyen las actividades de
publicidad. promocién de ventas v otros medios. entre los que se incluye también
relaciones publicas.

La actividad promocional desarrollada por la empresa constituye el soporte sobre
el cual se llevan a cabo las operaciones de venta en el mercado considerado: algunas de
las actividades de promocion, como la promecion de ventas. pueden constituirse en
verdaderas acciones de venta: como cuando se participa v actia en ferias y exhibiciones
internacionales

En las acciones de promocién que deben efectuarse para la comercializacion del
producto. no todos los esfuerzos son iguales, por lo que es preciso conocer hasta que
punto o en que medida puedén utilizarse los diferentes instrumentos promocicnales de
que se dispone para apoyar las operaciones de venta.

Las caracteristicas del mercado en el cual se ejecutaran las acciones v la etapa del
ciclo de vida en que se encuentre el producto de la empresa en dicho mercado. pueden
condicionar la combinacién promocional y. en consecuencia. ésta adoptara distintas

formas. como se muestra a continuacion.

7.4.1 Combinacion promocional sequn el mercado.

Las caracteristicas del mercado en el cual se desarrollaran las acciones es un factor
importante en la definicion de los instrumentos por emplear en la combinacion
promocional. En este sentido. los mercados industriales e intermediarios difieren
sustancialmente del mercado consumidor.

En el primer caso, las acciones son mas directas v la combinacion promocional
muestra un mayor peso en las actividades de promocion de venta y, desde luego. la

accion de venta personal adquiere una gran relevancia. mientras que en el mercado

: MIGUEL ANGEL ACERENZA, Markeung irtermacional, Trillas, México D F . 1990, pp 169
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consumidor, el mayor esfuerzo recae en la publiccdad. Esto no quiere decir que al
desarrollar acciones en estos mercados se descarten odos los demas instrumentos

promocionales. pues unos avudan a la realizacion de los omos.

7.4.2 Combinacion promocional sequn el ciclo de vida del producto.
Las caracteristicas que presenta la combinacion promocional en cada una de las
etapas mencionadas es diferente. v responde a la situacion en la cual se encuentra el

producto en relacion con el mercado v la comperencia.

Etapa de introduccion

Se caracteriza por presentar un nive! de ventas reducido y altos costos de
promocion. debido a que como el producto no es conocido. es necesario hacer un gran
esfuerzo para darlo a conocer e informar sobre sus caracteristicas, ventajas v forma de

uso.

El esfuerzo tiene que ser grande puesto que. como producto nuevo, en un
mercado nuevo. tiene que vencer cierta resistencia por parte del consumidor: por tal
razén, en esta etapa del ciclo de vida la publicidad tiene un importante papel v sus
objetivos, generaimente, estan orientados a inculcar un nuevo habito de compra. o
combatir un preconcepto

La campana de lanzamiento. por tanto. tiene que ser muy bien planeada. de tal

manera que el producto se mantenga el ‘'menor tiempo posible” en esta etapa.

Etapa de Crecimiento.

Se caracteriza por presentar un rapido crecimiento de ventas en sus inicios, con
bajos costos en materia de promocion. hasta que la aparicion de productos competidores
obliga a tomar algunas acciones para fortalecer el producto.

Los esfuerzos en este caso se concentran mas en acciones de promocion de
ventas. normalmente basadas en materia de precios, lo cual hace que las utilidades

disminuyan paulatinamente hasta que el producto entra en la etapa de madurez.



La combinacion promecional no abandeona la publicidad. sino que le asigna a
esta un nuevo papel: mienras gue la promocion de ventas busca incrementar el volumen
de ventas del producto. la publicidad trata de forralecer la marca. con el fin de que
cuando el producto entre a la erapa de madurez se encuentre en una posicion favorable

con respecto a sus compertdores

Etapa de Madurez.

Toda esta etapa se caracteriza. generaimente por una intensa competencia. y los
niveles de precios llegan a sus limites mas bajos En consecuencia se incrementan
fuertemente los esfuerzos promocionales. v la publicidad tiene nuevamente un papel
principai en la combinacion promocional.

Cuando se frara de productos que son muy similares v que. por consiguiente.
estan sujetos a una intensa competencia. la publicidad puede varar en sus enfoques:
hacer un énfasis en la diferencia. si el producto tiene caracteristicas distintas de la
competencia, o hacer una diferenciacion de tipo psicolégico. cuando el producto no tiene

una diferenciacion real.

Etapa de declinacion

En esta etapa la combinacion promocional esta condicionada por las decisiones
que se tomen en torno a la vida del producto. Si el producto se descontinda o se aplica
una estrategia de desinversion. no se llevaran a cabo esfuerzos en tal sentido. pero si el
producto es revitalizado. comenzara un reciclaje en su ciclo de vida y. por lo tanto,
nuevamente tendremos una etapa de lanzamiento o. relanzamiento que exigira un gran

esfuerzo basado en la publicidad.

Considero que las salsas picantes en el mercado de Casta Rica se encuentran
actualmente (1995) en la etapa de introduccién. pues a pesar de que es un pais en
donde se utilizan los condimientos para la preparacion de sus alimentos. no tienen una

alta tasa de consumo en salsas picantes. Dependera entonces de la estrategia
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promocional que el productor este dispuesto a implementar en el extranjero. que debe
incluir tanto el esfuerzo publicitario que tenca como objetivo en conocimiento de!
producto. como el desarrollo v empuje promocional por parte de los ejecutivos de la
fuerza de ventas v los intermediarios en el pais de destino. para lograr que el producto

tenga una fase de introduccion rapida. v pase de :nmediato a la etapa de crecimiento

7.4.3 Programa Promocional.

Todo programa promaocional se desarrolla a partir de las informacicnes basicas
referentes al producto. los mercados en los cuales sera comercializado. v la situacion
definir el programa. donde se presentan las diversas etapas por cumplir v el orden en que

deben llevarse a cabo.

1. Definicion de los Objetivos Promocionales.

Tienen que indicar claramente qué es lo que se desea obtener mediante el
esfuerzo promocional que se piensa realizar. Cada situacion de mercado puede requerir
diferentes objetivos. por lo que estos pueden estar dirigidos. por ejemplo. a informar,
persuadir, estimular o a efectuar un esfuerzo recordatorio sobre el producto.

La definicién de los objetivos dependera. entonces de la situacion particular de!

producto y de lo que se desea alcanzar con el programa.

2. Seleccion de la estrategia promocional.
Se selecciona la estrategia promocional que mejor se adapte a la situacion

imperante v que presente mayor factibilidad de lograr los objetivos propuestos.



De acuerdo con los objenvos. se podra optar por una esw2:2gia promocional de
atraccion. de empure. de penetracion. o de mantenimiento. Sus principales caracteristicas

son las siguientes

Estrategia de atraccion. e emplea cuando las acciones var dirigidas al mercado
consumidor v se desea caprar directamente al consumidor =nal, la combinacion

premaocional tiene un marcado enfasis en la publicidad.

Estrategia de empuje. Se utliza cuando las acciones se orz2ntan a los mercados
intermediarios. v lo que se pretende es estimular fuertemente la :ompra del producto.
La combinacion promocional se caracteriza por tener un mayor énfasis en las

actividades relacionados con la promecion de ventas y con la ve--a personal.

Estrategia de penetracion. Se recurmre cuando se quiere intoducir el producto en
un nuevo mercado, o cuando se desea aprovechar un tipo de :egmento que no ha
sido explotado antes. La combinacion promocional presenta gereralmente un mayor

contenido de actividades de publicidad, asociadas a estimulos promocionales directos.

" Estrategia de Mantenimiento. Se emplea cuando el prod.:cio tiene una buena
posicion en el mercado; las actividades promocionales tienen gue ser mucho mas
flexibles y. en consecuencia. la combinacion promocional tzne que cambiar de

acuerdo con la situacion que se vaya presentando en el mercado

3. Determinacion de las acciones promocionales v preparacion de los
programas individuales.

Se procede a la preparacion de los programas individuales ccmrespondientes a las
actividades por desarrollar en las acciones previstas, las cuales comorenden los siguientes

puntos.
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Preparacion del material promocional de apovo. Este es de los mas importantes
pues se relaciona con la preparacion de los catalogos v folletos que serviran de apoyo
a las operaciones de venta. Por las caracteristicas que presentan dichas operaciones en
ol comercio internacional. el matenal consiituye una forma de enlace directo entre la
empresa v sus agentes v, O representantes. v entre estos v los clientes finales. El mismo
material puede ser empleado o no para tcdos los mercados, ello dependera de las

caractensticas de homogeneidad que estos presenten.

La empresa generalmente se encarga de preparar y proporcionar el material a los
agentes y o representantes para que estos puedan llevar a cabo sus operaciones de venta

en los mercados.

Definicion de la campana publicitaria. De acuerdo con las caracteristicas del
programa promocional. es posible que la campana promocional esté orientada a los
mercados industrial o intermediario, o al consumidor final

Si la campana publicitaria va dirigida al mercado industrial o al intermediario.
generalmente es desarrollada directamente por la empresa mediante la insercion de
anuncios en los medios especializados de la industria o del ramo de los negocios de
que se trate. Si se orienta al consumidor final lo mas usual es que la empresa no
realice directamente el esfuerzo. sino que recurra a las ventajas de la publicidad

cooperativa con sus agentes y, o representantes establecidos en el mercado.

Preparacion de la campana de promocion de ventas. Es uno de los métodos
mas usados para introducir los productos en los mercados exteriores, entre estas
tecnicas estan el correo directo, las misiones comerciales. los viajes de familiarizacion
para los compradores y la participacion en ferias y exposiciones regionales v o

internacionales.



@ Correo Directo. Constituye la accion de venta ‘mas personaiizada’ despues de la
venta personal. Permite llegar directamente al prospecto de mavor interes con el
mensaje personalizado y. ademas confidencial. utilizando para ello el correo. telex o
el fax. Es especialmente recomendable para las acciones de promocion destinadas
a los mercados indusmiales y o intermediarios. Es. por omo lado. la tecnica
recomendada para mantener informados a los clientes sobre las novedades de la
empresa y sus productos, promociones especiales. v scbre todo aguello que

contribuya a la motivacion de los agentes v o representantes en el exterior

[& Misiones comerciales. Es un "viaje promocional’. avudan a cbtener contactos sobre

los cuales. posteriormente. se llevara a cabo una accion de venta directa.

& Viajes de Familiarizacion. E| proposito de estos viajes es hacer que. mediante una
invitacion, los clientes potenciales vengan a conocer la empresa. vean el proceso de
elaboracidn de los productos y conozcan los controles de calidad. Se emplean

cuando ya ha habido un contacto anternor.

& Ferias v Exposiciones. Son uno de los principales medios a los cuales se recurre con
mayor frecuencia para la promocién de los productos. En el siguiente apartado se

ve con mayor profundidad el tema

- Preparacion de las acciones de relaciones publicas.
Se utilizan con el fin de dar énfasis a algun acontecimiento que pueda contribuir a
informar al publico acerca de la empresa yo sus productos o servicios. Dichas
acciones pueden adquirir distintas modaiidades: un coctel. una conferencia de prensa.

boletines informativos, etc.

4. Programacion y presupuestacion de las acciones.



Se establecen las fechas de cada una de las actividades previstas en el programa v
se procede a la estimacion de sus costos y de la forma en que seran asignados los

recursos necesarios para su realizacion.

5. Ejecucion de las acciones.

Aprobado el programa v el presupuesto. las acciones deben ser ejecutadas de
acuerdo con las fechas establecidas. El desarrollo de las acciones tiene que ser observado
v evaluado por medio de un sistema de control que permita conocer qué resultados se

van obteniendo en relacion a los que se pretenden alcanzar

7.4.3.1 Programa promocional de Salsas Picantes en Costa Rica.

1. Definicion de los Objetivos Promocionales.
Informar al mercado meta de Salsas Picantes sobre las necesidades a satisfacer. los
usos y beneficios que le ofrece la salsa picante hecha en México por este productor.

Estimular la compra del producto dentro del mercado meta (distribuidores vy
consumidor final)

2. Seleccion de la Estrategia promocional.

- Estrategia de Atraccion (CONSUMIDOR FINAL)
Estrategia de Empuje (INTERMEDIARIOS)

3. Determinacion de las acciones promocionales v preparacion de [os

programas individuales.

! MIGUEL ANGEL ACE
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Preparacion del material promocional de apoyo. Cada fabricante se hara
responsable de la elaboracion de sus wclletos v catalogos que se manejaran en el
exiranjero. y recibira asesoria de parte de la empresa de comercio exterior para la
mejor presentacion de la informacién sobre sus productos hacia los intermediarios v al

consumidor final. de acuerdo a las ~aracteristicas que presenta cada uno

Definicion de la campana publicitaria.

Para el mercado de consumo se llevara a cabo un estuerzo promocional consistente en
publicidad cooperativa con los intermediarios (Cadenas de Autoservicio v grandes
mayoristas), que anunciara que la Salsa Picante estara de venta en "X tienda de
autoservicio. con esto se ayudara al fabricante a que no tenga un desembolso fuerte en

esta etapa v al distribuidor como presencia en el mercado

Preparacion de la campana de promocion de ventas. Se utilizaran los siguientes
programas:

& Comeo Directo. Este medio se utilizara con los intermediarios. para informarles sobre
los productos que se comercializan. promociomes especiales y novedades que
mantengan en contacto directo al fabricante con sus intermeiarios.

{5 Misiones comerciales. Estas se realizaran en un principio para contactar a las personas
Y0 empresas que en un futuro constituyan un medio de distribucion de las salsas
picantes

5 Viajes de Famifiarizacion. Se llevaran a cabo en aquellos casos gue sea necesario
invitar a los intermediaros a la planta productiva en el pais, para que se den cuenta de
los procesos de preduccion v la calidad con la que se elaboran los productos. Estos
viajes se llevaran a cabo con aquellas empresas que cuenten con capital para financiar

la operacion.
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& Ferias y Exposiciones. Se participaran en las ferias de importancia para el sector de
Salsa Picante en Costa Rica v algunos otros paises de Centroamerica. Las muestras

ara este tipo de productos se encuentran especificadas ¢n el apartado siquiente.
P I 3

Preparacion de las acciones de relaciones publicas.

Al presentar el producto en el pais de Costa Rica. se invitaran a los principales medios
de comunicacion de Television prensa v Radio a las ruedas de prensa gue la empresa
sola o en asociacion realice para la promocion e introduccion de sus productos en el
mercado, en la misma se les proporcionaran boletines informanvos en relacion al
producto. y se procurara mantener excelentes relaciones con los medios para los

eventos subsecuentes y la difusion de los mismos

4. Programacion y presupuestacion de las acciones.
Esta parte del programa. se lleva a cabo una vez que se tienen odos los elemenics
necesarios para la realizacion del mismo. por lo que. en este estudio no se puede llegar

a la profundidad deseada.

5. Ejecucion de las acciones.

Se llevara a cabo de acuerdo al proceso descrito en el programa.

7.4.4 Ferias v exposiciones.

Las ferias v exposiciones que se llevan a cabo en diferentes paises representan un
excelente medio para el conocimiento del producto en los mercados extranjeros

“Antes de decidir la participacion en una muestra (o exposicion), el primer aspecto
a considerar es el mercado. es decir. la calidad v caracteristicas del mercado en cuanto a

las posibilidades reales de concretar ventas. a mas tardar en un future no muy lejano.” °
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La exposicion a la que se debe concurmr debe realizarse en un pails que va interese

por las buenas perspeciivas de pager Inmoaucir el producio sin mayvores inconvenientes v

de vender en condiciones comperitivas

-

Xisten muestras especializadas para dererminados productos. por lo que en caso

na exposic:on de '_'JrOdUCT(T":' alimenncios. que entre las

mas impornantes v diri "HL“: a nuestro mercado se encuentran:

FERIA INTERNACIONAL DE LA HABANA
Sector: Plurisectonal
Lugar: La Habana Cuba

Fecha: 20 Oct- 6 Nov. 1996

INTERFER
Sector: Plurisectonal
Lugar: Guatemala

Fecha: Nov 1997

FERIA INTERNACIONAL DE LA ALIMENTACION (FISPAL)
Sector: Alimenticio
Lugar: Sao Paoclo. Brasil

Fecha: 15 Junio - 17 Junio 1996

CONVENCION DE LA INDUSTRIA DEL SUPERMERCADO
Sector: Plurisectorial
Lugar: Chicago. E.U A

Fecha: 6 Mayo - S Mavo 1996

SALON INTERNACIONAL DE LA ALIMENTACION (SIAL)

Sector: Alimenticio



Lugar: Pans. Francia

Fecha: 20 Oct.- 24 Oct. 1996

Bancomext. ademas organiza anualmente de acuerdo con otras asociaciones u

paises misiones internacionales en donde tienen contacto exportadores mexicancs e
importadores extranjeros. solo es cuestion de recurrir a este organismo para obtener
informacion v asistir a estas misiones.

La participacion a la exposicion debe de resolverse con bastante anticipacion. la
empresa de comercio exterior y el fabricante deben visitar personalmente la muestra que
se realice un periodo antes al de la pamicipacion. Con esta visita se logra conocer

aspectos importantes como:

Competencia y tendencias del mercado.
> Precios del producto v financiacion
- Sisternas de venta v distribucion
- Modalidades v plazos de entrega
Presentacion de los Stands”
-~ Funcionamiento de la muestra
Costo de Participacion

Problemas e inconvenientes a superar

Hay que sugerir al empresario que establezca un plan de accion que apoye y
coadyuve a los objetivos de la muestra. La presencia en la misma debera promocionarse
con apoyvo periodistico, anuncios, folletos. etc. Se deberan preparar muy
cuidadosamente (calidad. presentacion. textos. etc.) los folletos v catalogos que se

distribuiran en el Stand.



El plan de promocion v publicidad debera realizarse con suficiente antelacion a la
muestra. Se debe tener cuidado en las personas que son importantes para el empresario
de que asistan al Stand. para este fin se le haran llegar las invitaciones que incluyan:

Informacion acerca de la muestra
Catalogos o folletos de la empresa de los productos a exponer.

Invitaciones para visitar el "stand” v entradas a la exposicion

- Invitaciones a cocktails, conferencias. etc. en caso de que estos se lleven a cabo
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CONCLUSIONES

Este ano ha sido de los mas dificiles en la hisionia de México desde que tengo
conciencia de esta. Ha sido un ano de cnisis. 2 desempleo. de problemas de orden
social v economico. La devaluacion que hace un ano sacudio al pais entero ha
causado grandes estragos a la poblacion en general. Muchas empresas han logrado
salir adelante. se han adecuado a la nueva situacion: otras sin embargo. por no estar
preparados a circunstancias asi, han dejado de tormar parte de la industria. trayendo
con esto una problematica de caracter tuerte con consecuencias como el desempleo. la
falta de dinero. el incremento del vandalismo v sobretodo. la depresian en las personas

y la falta de fé en el pais.

Siendo jovenes y enfrentandonos ahora a esta perspectiva que tenemos
enfrente, debemos aprender a trabajar con recursos escasos. a saber adecuarnos a esta
situacion. a salir adelante cambiando el rumbo acostumbrado. Tenemos una
obligacion como ciudadanos de contribuir al mejoramiento del pais v ayudar con lo
que esté dentro de nuestras posibilidades. Este fue uno de los principales motivadores

que me alentaron a realizar este estudio.

La exportacion en este contexto de México, representa una alternativa excelente
que contribuye a que los pequenos y medianos empresarios salgan adelante v luchen
con esta situacion, ya que abre una puerta a mercados en donde puede haber mayor
poder economico., ¢ mercados virgenes en donde no se ha incursionado con los

productos del pais.

Las salsas picantes. un producto del sector alimenticio reflejan una parte de
nuestra cultura, me atrevo a decir que cualguier mexicano incluye dentro de su
alimentacion chile en sus comidas, v es un producto que no en todas las partes del

mundo se consume. por cultura. porque no se da el fruto en todos los paises. porque



no se conoce o por alguna otra razon no es demandado. Teniendo como base mi
carrera: la mercadotecnia. he encontrado en la mercadotecnia v el comercio
internacional una manera en la que se puede hacer una conjuncion de todos estos
conocimientos v poder llegar a mercados distintos de los acostumbrados con este
producto. que sequn estudios esta ascendiendo en su demanda mundial y conmbuir

ademas al problema que como ya mencioné, se esta viviendo en México actualmente

Es por esto que el estudio se llevo a cabo ubicando este producto comn
protagonista del mismo, es un proyecto que no veo dificil de realizarse. que en un
futuro representa un reto personal de realizacion. considero que todas las empresas.
por grandes que sean han sufrido un descenso en sus ventas y utilidades. por lo que el
camino de la exportacion planteado de manera adecuada como se plantea en esta

tesis pueden lograr que se eleve su desempeno

Una empresa comercializadora representa en estas circunstancias una via mas
facil para el fabricante de llegar a mercados exmanjeros. adquiriendo una
responsabilidad laboral como la que se ha visto en el estudio. v llevando a cato los
principios fundamentales que debe tenmer una empresa de comercio exterior. el

fabricante se sentira de este modo convencido de que ha sido su mejor eleccion.

El hablar sobre esta empresa representa planes personales a corto plazo. nunca
inalcanzables. al terminar este estudio me gustaria continuar investigando v
adquiriendo experiencia en el comercio internacional para asi poder llegar algin dia a
conformar un empresa propia que tenga como objetivo final el colaborar al desarrollo

economico de las pequenas v medianas empresas de Mexico.

Estoy muy contenta con la realizacion del estudio v en este queda mi
compromiso con salir adelante en mis planes futuros. espero gue al lector de esta tesis.

lo motive tanto como lo hizo en mi.
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Anexo |
GUIA DE ENTREVISTA

Nombre de la empresa:
Numero de Empleados:

- ¢Cuantos anos tiene produciendo salsas picantes en el mercado?
. (Cudntas marcas de salsas picantes maneja/produce? ; Cuiles?
. (Qué otros productos fabrica?
. (Con cual producto maneja mayor porcentaje de utilidad?
. Queé presentaciones se producen v/o distribuyen? ;Cuales son los precios que manejan
en cada una?
6. ;Como estan conformados sus canales de distribucion?
Tamano
Principales consumidores
7. Competencia Local (en salsas picantes)
Fordnea
8. ;Como se encuentra actualmente la tecnologia en su empresa’
9. (Expora su producto o alguna vez ha intentado exportarlo?
SR
U NO ( Pasar a la pregunta 17 )
10. ;Cual es la capacidad de produccion de ofenta exportable?
¢ Y en el mercado Nacional?
11, ;Cuales son/fueron los principales obstaculos para iniciar la exportacion?
12. ;A que paises exporta su producto?
13. El proceso de exportacién lo realiza dentre de su empresa?
< ;Un departamento especializado?
0 ;Quién se encarga de ella?
14. ;Cudles son los principales problemas dentro del proceso de exportacidn?
15. (En qué porcentaje se eleva el precio de su producto al exportar?
16. (Que porcentaje de utilidad manejan los distribuidores en el pais de destino?
( pasar a la pregunta 24 )
17. ;Porqué?
18. (Ha solicitado asesoria respecto a exportaciones?
19. ;A qué organismos?
(Qué programas?
20. ;Considera que su producto tiene calidad de exportacion?
Q SI ;A qué pais le gustaria exportario?
O NO ;Qué es lo que mejoraria/cambiana de su producto?
l. ; Considera que tiene la capacidad para exportar directamente su producto?
22. ;, Cual sena su capacidad de produccion?
3. ( Considera que tiene la estructura financiera para desarrollar un proyecto de
exportacion ?
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24. Estana interesado en conocer una empresa especializada que se encargara de la
exportacion de sus productos, pagando por ello?
3 SI

1 NO ;Porque?
25. (Cémo le gustaria pagarle a esta empresa’
3 Por Comisidn
2 Por Honorarios (asesoria)
3 Por Ventas (Nivel de)
26. ;Con qué servicios le gustaria que contara la empresa especializada en exportacion?

27. (Se encuentra como empresario en la posibilidad de expomar sus productos
actualmente?

Q SI
4 NO  Porqué?

Entrevista realizada a:
Fecha:
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TACIONAMIENTO SOLO PARA NUESTROS CLIENTES

ADIE COMPITE CON NUESTRA CALIDAD DE
PRESION Y TIEMPO DE ENTREGA, COMPRUEBELO!

D TENEMOS SUCURSALES

(

)
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TESINAS ® MEMORIAS o INFORMES
8 DEJULIO No. 13

(ENTRE PEDRO MCRENO ¥ MORELOS)
614-01-22

613-61-42
GUADALAJARA, JAL.
PASAMOS TUS TESIS :
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