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La diversificacién de las exportaciones agroindustriales no
tradicionales podrian coﬁstituirse en un pilér de la economia
salvadorefia, es por eso que €l disefio de un método de
identificacidn de btienes aiternativos resulta de gran utilidad,
va gSea rarsa empresas eXistentes aque guieran dibersificar sus
exportacicnes, s} bien para el degarrollo de EMPYEsas

exportadoras.,
La estructura del Documento es la siguiente:

En el Capitule I, se expone el marcoe tedrico gque =ze
wtilizara como referencia para el desarrollo del método del

vresente trabajo.

En el Capitulo II, =ze presenta la .investigacion de campo. la
oual parte del planteamiento de la Hipdtesis, determinacién del
universo y tamafio de la muestra, método de recopilacidn de dsatos,

rara finalizar con la comprobacidn.

En el Capitule III., se presenta el Diagnésti¢o-que s GHTUVO
de la invetigacidén de campo realizada al sector agrosxportador.
En el Capitulo IV =se muestra una orientzscidn para 1o:

diferentes usuarios del método.




)
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‘El Caﬁituio V presnta el disefio detallado del métgdo, el
cual comprenée los medios jpara determinar las posibilidades de
expoftaeién, luego se preéentan los aépectos esenciales para la
realizacidén del estudio agrondmico, & continuacién se présentan
los aspectos bdsicos para realizar un estudio de meréado, luego
se expone un estudio técniceo v los diférentes aspeclos gue este

rresenta y finalmente se presenta el sstudio y la evaluacidn

3

econdmica para determinar la rentabilidad de  un producto

agroindustrial.

En. el Capitulo VI, se elabord la evaluscidn econémica y
social del diseflo del. método de’ identificacién de bienes

alternativos.

Para finalmente en el Capitulo VII, presentar wun Plan de
Impl&htacién del método,. en el cual se 'pnoponé una organizacidn

para realizar la Imeplantacicdn
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ORJETIVOS

OBJETIVO GENEﬁAL

Faclilitar & los usuarios un métodgwque les permita la
identifiéacién de un producto agroindustrial, el mercado y la
informacién necesaria para evaluar dicho rmerc&do, rel como
también, darle las herramientas para determinar si la exportaciédn

\,
de dicho pro&hcto es factible.

OBJETIVOS ESPECIFICOS '
- Disefiar una guia para la utilizacidén de fuentes secundarias

para la deteccién de oportunidades de mercado.

- Establecer un método a utilizar para seleccionar entre
varias opciones de mercado y productos, aguel gque presente

mayor potencial de exportacidn.

- Orientar en los aspectos bdsicos a analizar en un estudio

mercado.

- Determinar los aspectos técnicos bédsicos a considerar sobre

el producto.

- - Establecer los pasos a segulr para determinar la inversiodn a
efectuar en la exportacién de productos agroindustriales no

tradicionales.
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Determinar un

listado de productos gque

de exportacién.

Proporcionar
toda persona

exportacidn.

al usuario un método gue

gue desee iniciarse en

iii

presenten potencial

le sirva de guia a

ei ‘campo de la
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A. CONSTIDERACIONES SOBRE EXPORTACICOR

1. DEFINICION.

Ls exportacidn, vista en términos 'simples, implica la
produccidén de los bienes en cuestion en 2l palis de origen. v su
envio por tierra, mar o aire para s=er vandidos en el pais de
destinc. En el fondo no es mAs que la venta de un producto en

territorio diferente del local.

La. salida del comercio hacia mercados reglonales v

extraregionales es totalmente distinte gue el comercio interno,

-

normalmente crece la complejidad de la operacidn al incorporar

un nuevo idiema, otra - legislacicén, costumbres v pxac ions
comerciales diferentes.

2. ORIGENES.

Promover las exportaciones no tradicicnales de un pais por

parte del goblerno, asi como la axpansidn fusra de las
fronteras por parte de las empresas son decisiones importantes

en aonde se nacesita un buen entendimiento de zmbos  secltores

o~

!

ul

=1
LY

Ak
ot

I

(publico v privado). esta decisidn responde 0 de mEjorar

la balanza comercial del pais. &1 Tlujo de divi

'Q

2as, aprovechar

Fete

las wentajas comparativas, tante de produccicon como i

ﬂa

Generalmente la Talta de conocimiento de  la emp

h.'
4]
h

principiante acerca de los mercades eXternos y de experiencias
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kz conocido que regiones y paises difieren sustancialments en

i1z habilidad o capacidad para producir determinados productes,

algunos astan mas aptos para generar rroductos
agroindustriales, otros se especializan en suministroe de

ciertos minerales o se destacan en el campo de la manufactura,

I.....l
H
9]
a
ip]
o
@
1]
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o
o
m
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o4

es decir, cada paiszs tiende a =specisa

determinada. Considerando lo antericr, y siendc nuestro pais.

eminentemente agricola, es importante towar en cuentz este

zector en toda estrategia de desarrolio, Bin dejsr

desapercibido el sector industrial procesader de matervias
primas, oriéinando asl una relacidn entre ambos BECLOTRE POY
medi&ldé 1a_agroinﬁustria de exportacidn.

Los mercados de proéuctos agroindustriales no tradicionales son
importantes. tales como Estados Unidos, Espafia. A&lemania.
Holanda. Polania, eto.:  va  aues, los mercados  Tara  las
edportaciones de productos tradicionasles como  caTts, fzﬁc:r,_
alagoddn se estsn  tormandc dificiless:; pero mientras tanto,
crecen las importaciones de los Estados Unidos. Europas v otros

paises de productos agreindusziriales no tradicionales.

B. ANTECEDENTES DR LA AGROINIDUSTIRIA,

El término agroindustria se deriva de la interrelacisn DUE

exisne 2n €l sector primario vy el secundario, ez  decir permive
la intesracidn de la sgriculTura 1proveesedor de materia prima)




it

’f"

—_—

5

al sector industrial (procesador de estas materias primae}, por

lo tanto se hace una-resefia historica de ambos sectores.

1. ANTECEDENTES HISTORICOS DEIL SECTOR
AGROPECUARIO .,

fa agricultura ha sido ié rrincipsl aétividad econdmica en Kl

Salvador, la cual se remonta desde la época -precoiombina &n

donde &l hombre sze encuentra relacionado directamente con la

naturaleza,. de Lo cual obtiene todo lo necesarié para  su

-gubsistencia.

En la época preccolombina &l mailz se cultiveba en gran sscala v
conetituia la dieta para la poblacion: en donde el oroducto ora
para usoe exclusivo de la tribu, ademss para egis encia ¥ &8

cultivaba el cascao, algoddn v otros productos, log cuvales se

Lrabagjaban en peguena escala.

Yara la époce de la colonia, el mailz sigue siendo el cultivo

principal de la dieta de la poblacion, pero comienza el cultivo

de algurics productos, va no con un fin de consumo  para ia

¥

potlacion, sino con fines de exportscicon tal =28 sl osgso deil

cACa0 ¥V poatsEricrmente del anil.

von el  seguimiento del cultive del aiil, el pals &8s incorpora
el mundo capitalista como proveedor de materia  prima, lo cual
sucedid a finales del sgigleo XV, es asi como a finales del

sigio XVIl la produccidn anilera se convierte en el eje de ia
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X

vida econdmica del paie, descoidandose 21 cultivo del cacso.

3

Con log cecolorantes guimicor desarrollados en Alemania en las
nitimas decadas del siglo pasado, se desplazd al antil del
mercado mundial, Lo cual afecta considerablements la valnerable
Aconomlia gue posee el pails, hasta el punto que depeaparece dicho

cultivo.

La  cafia de azucayr tue introducida & 2 finales del rpericdo
colonial, pero era cultivads en pequefias extensiones de tisrrs,
tue hasta el siglo A1X que =2 explotd comerclalmente &n gran

escela.

Para la época en la cual el afiil estaba en su declinacidn, se

QD

comenzce el cultivo del cate, &l cual toma =suge cuando
inmigrantes brasilefnos se dan cuenta de g3 valor comercial v
comienza su explotacidn e&n gran escals, para cesta misma época

LZ0don,  Bero S8  brodncla en

[

fue introducido el cualtiveo del =
peguelfla escala. No es sine hasta:-el siglo XX cuando cobran auge
el cultivoe del zlgcdon v La cara de szucar, convirtbisgndose en

productos tradicionales de exportacidn.

aliza aun  ANTES

1)

La expansion de la produccidn catetvalera & o

de gue =1 afiil comienza a sentir su declinacion, pero oon RaRso
gegurc se fue convirtiendo en motor de desarrcoilo scondmico del

pELS.



@

1
El pa=o de ia economla exportadora de anil a la economia
exportadora de café volvid | necesaria una profundea
trénsformécién de la estruotupa de Jla tierra.A medizdos del
siglo, practicamentel el caté era el unico productc  de
exportacion, a partir de ;954 el cafeé ha venido disminuyendo su
rorcentaje de las exportaciones lo cual se debid principalmente
a las cuotas de exportacion gue‘ le fueron asignados al pals

desde que se resalizd el primer convenio del café.

£l convenio de la produccion de azucar se dio A rRLzZ  de gue &n
1661 Eatsados Unidos descarta la cucta preferencial de
exportacién de azucar que Cuba poseias, Lo cusl permite gue los

demas palses exportadores compitan por dicha demanda. -

be igual manera, =1 aumento de la produccion de algodon oe
Llergﬁ' mediados del siglo XX, cuvando se da la finalizacién de
la Segunda - Guerra Mund;alé v zste producto’ aumento 30
valor comercial. El cultive disminuyb'notéblemente adurante los
Bltimos afies debido a los a&altos costos de operacion v el

conflicto armedo.

For' otra parte, durante la década de log 60U camienca &n el pais
el  surgimiento de otro producto tradicional el cual es el
camaron:; &l cual aun cuando no ha  logrado alcanzar nivelss da

exportacion semejantes a los anteriores vino a formar part

©
“Q
<

los productos tradicionales de exportacion.kBn &l &uvadro Mo, L,

se presenten los cultivos basicos en la diterentes &pocas.
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Cuadro No. 1

Cultivos basicos en las diferentes épocas

EPOCA CULTIVOZ BASICOS CULTIVOS DIVERSIFICALOS
TRADICIOHALES
Precolombina Maiz, Irijol, vacao, balsamo, afiil,
calabazas. algodon, tabaco,
I henegueis.
{ =
Colonial Cacao, balsamo vatia de azucar, platano,

naranja, melodn, limén,
piha, lima.

| Siglo %X Algodon, caré ajonjoli, tabaco, coco,
okra, marsaiion ¢

s ],

Z. ANTECEDENTRS HISTORICOS DRI, SECIOK
INDUSTRIAL.

Loe indidenas que habitaban zn

[rid

L pais. eran sedentarios,. con
una  economis netamente agricola. no se habia mecanizado la
agricultura ya que se desconoclan clertas herrvamientas bisicesz

como el arado. log animales de tiro v carga v uso de la rmedsa.

wl siglo AVIL marca una época para las sociedadss agricolas
uee las actividades pasan de ser netamente agricolas s
agricolas-industriales. Picha e&poca fue oconocida como  la

Revolucion Industrial.La gran diterencia gue existio entre

Al

nuestras civilizaciones indigenss y las

[

vropesas fue 1

fat}
i

principal tactor por el cual la mencionada industriz no alcanazd

nuestras fronteras.
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lws cambios indﬁstriales comienzan en El Salvador hasta deapuéa‘
de la.indepen@encia, cuando se lanza a Centro América una nueva
politica econdmica libre cambista que en sus  inicios Iue
Tavorable pars nuestra economia.Picha politica facilitaba todo
Lipo de intercambio comercial con fos palises suropecs, quienes
pOr BU desarrﬁllo agricola e industrial tenian mas competencia

en lLos mercados mundiales.

Kl desarrollo de la industria textil comienza con =&l incremento
del cultivo del mlgodon: Y &2 hasta la llegada de los afios HO s
qus mejora la estructura del sector industrial regionsl, con la

creacion del MERCOMUN.

Hn la siguiente década se da un proceso de industrializscidn

con el propoésito de sustituir importaciones, Que en su mavoria

eran posibles de producir en el pails.

2. CELEASITIEFICACIOME (> - SECIOR
L CGROIPECI AR O

Para comprender mejor lo gue es8 la definicion v clasificacion

de ila mgroindustria &g lmportante derinir v clasificar lo que

€5 uno de los sectores mas importantes de  la economia de

nuestyro pals.
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bste sub-sector ha sido uwno de los mas stectados en la decadsa

pasada debido & la carencia de una concliencia clara sobre la

importancia de esta actividad.

d. SUH-SECTOR PECUARIO.

La explotacidn de productos arimenticios & paprtiyr de la arisnzs
de animales, - tales como ganado bovino, porcino, egquina vy
mapecies menores, ya gque sean productores de leche, carne vy

otros. Se le conoce con el nombre de sub-sector pecuaric o

ganadero del sector agropecuario.

D. DIVEKSIFTILCACITION _&ﬁﬂlﬁﬁbﬁw_

CHMPOIRCIARCIA ¥ OB MECTEVOS -

itl sector agricola es @l predominante en la astrucitura

pcondmica del pais; pero hay gue tomar en cusenta qu n1 La

W\l

industria, ni la agricultura pueden avanzar sin gus se de un

desarrcllo halanceado tanto de la una comd de la oTrAa.

racteyriza por desempenar urna Turneion

i

h

La agroindustria se o
porLants, Ve Jue, permites 2L uso lntensivo de materlsas primas
de origen naciconal promoviendo asi la diversificacidn agricola.
Un buen desarrvollo de la agroindustris sers un medio =1 cusl
contribuira & la diversitficacion de la produccidén agricola e

industrial, constituvendose esta en wuno de los elementos

esenciales para el desarrollo del paas.
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La diversificacidn agricoia, ademas de la introduceldn de oLros

cultivos, significa el wmejoramiento e incremento de los
‘existentes. Bl agro salvadoreno, desds su colonizacidon v

pdat&rior vida del pzis se hg mentenido en un constante proceso
de diveréiticaaidﬂ agricala. BEste CONGepto BUTNIQWNE & 5
relativamente nuevo, &n  la préctisa he gsido experimentado ¥y
desarrcllado por agricultores v,o0 empresas desde spocas INESE

rEmotas.

¥ o o

o LEHFORPSRAT A bk Léh NIVERS T FPICGACTION

t

AGRTOCOT.A

la diversificacion es2 iunportante porgue en  la medidsa gqus

existan mas opciones de produceidn, y si la agroindustria
vuenta con  las suficientes materiss primas Dara ser procesads
como resultado de wun estudio de mercdde de apastecimiento, =e
posibilitara de esta manera ofartar Mas ProducTos
sarcinduatriales de exportacicn: o gue implica ampliar la base

exportadora soportande asi wmejor los efectos negstivos de las

12
tl

fiuctuacicnes de precics de sus productos tradicionale

xportacidn, también se lograra mayor eficiencis en &1 uso del

e

suelo v mantener un flujo etective mas sano durante el ciclo

agricola, 1o gue rermitira ingresos mayores v nas

egullibradoe durante todo el afio.
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2. OBJELTIVOS

BASICOS D

13
LA

DIVERSIFICACION AGRICOLA

Bntre los objetivos a alcanzar con la diversgiiicsecidn assricola

‘podemos encontrar los sifguientes:

- Proveer de materia prima a todas las empresas salvadoreriss
gue se encargan de exportar productos agroindustriales.
- suplir {a demanda de muchos prodiuctos alimenticics dque

actualmente son objeto de importacidén y para los cuales

existen buenas posibllidades de produccidon-local.

- Aumentar =1 numero de productores agropeéuarios dedicados
a los mercados existentes,

- Incrementar el amwmpleo en la zona rﬁral.

- Llncrementar 21 nivel de vida de la pobl&cidn gue ae
dedique al cultivo de los productos Qque serviran comd

'

materia prima para la agroindustrias.

E. DEFINICILORN W CLASTWICACION EYES o

HOEGROTRRDUSTIRI A

1. DEFINICION DR AGROINDUSTEILA
A pesar de muchos estuerzos de definicidn del ambito en &1l cual

vueds ocolocarass v derinirze una actividad dindustrial como

cey los limites

e
i—

I

"gEroindustria’,. resulta problematico satabl

dentro de los cuales una actividad industrial pueda asa

clasificarse. La daficultad Jde una definicidn clara se

repercute directamente scbre la diricultad de establscer
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politicas vy medidas de politicas que puedan apoyar al

desarrcllo de este sector productivo. Como resultado se
observan distintas definiciones en los diferentes paises. Para

el siguiente estudio y para efectos de delimitar el alcance de

i o-

la investigacidn se elaborard una definicidn tomando en cuenta

la formulada por las Naciones Unidas las agroindustirias son

las que procesan materias primas principalmente de origen

agriccla ". Y la formulada por el Banco Central de Reserva dg
El Salvador, rpara efectos de otorgemiento da cradito,
"Agroindustria es la actividad de aguellas empresas gue

transforman materias primas de origen agropecuaric ¥ agusllses

gque tienen como objeto incorporar a los productos agropscLarios

algun grado de transformacicn o elaborazcidn, a fin de adepbarl

1

a las rcondiciones recueridas por el wmercado, mejorando asi

131
p
o
HE

rosibilidades de comercializacidn y al mismo tiempo incrementar

su valor.”

Partiendo de las definiciones anteriores se egtablecerid la

siguiente definicidn operativa:

La agroindustria, es &l conjunto de actividadesz productivas

de aguellas empresas gque afiaden los primeros procesos de

transformacidén a materias primas de origen agricola e
incorporan a los productos agricolas algin grado de
transformacidén o elaboracidn, a fin adaptarlos a las

condiciones regueridas por el mercado importador., mejorando asi

su comercializacidén, y al mismo tiempo incrementar su valor™.
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Esta definicidén se Justifica, porgue lag © produccionss
agroindustriales tienen menos restricciones cuanto mas bajo s

g1 nivel de procesamiento no resulta sencillo "entrar” en 1

0
m

mercados de paises industrializados con productcos procesados 1y

2. CILASIFICACION DE ILA AGROINDUSTRIA
La c¢lasificacion de la agroindustria 1o &s uUnica y esta ce
puede desarrollar tomando en cusnta numerosces coriterios, Dars

nuestro casc se tomard en cuenta el destino de éstas y  asi

LENemnos :

- Tradicionales: Aguellos dedicados al procaesamisnto de
productos destinados a la exXportacidn tales-como: café,

zlgoddén, cafia de azidcar y sobré los cue se sustents da

SCOnNoOmia.
- No  tradicional: Son aguellics due particiman recientementes

ol

n las exportacicnes v que su cultivo v explotacidn no

astan generalizados.

i. Bases para una estrategia  de  desarrolio EECODECRATLD W

agroindustrial IICA.
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F. ERNTORKO IMRETERNACTONAY, ¥ MACTORATL.
QIR FAVORRECK EY. DESARRCOENO DR LAS
EXPORTACTORIED E@GHRI)IEEE%JEKEE&I!&EJEES MO

TRADICIONALES OE EL SALVADOR

. ENTORNO INTERNACIONAL.

Ei.escenario del comercio internacional para lgs productos no
tradicionales de El Salvédor ha Qariado favorablemente en los
altimos afios. Este c¢ambio favorable es consecuencia de la
aplicacién de una serie de medidas comerciales tales como: lg
Injiciativae de 1a Cuen;a del Caribe (CBL), los esquemas
preferenciales aplicados por otpos‘paises desarrgflados, asi

como los tratados de Libre Comercio que se estdn negociando.

b. ENTORNO NACIONAL.

Péré efectos de conoccer coCno én el wais se ha tratadé de
fomentar las exportaciones no tradicionsales a'terceros paises -
se plantean politicas e instrumentos gue han sidd:utiliza&os

durante la década recién pasada.

1. Incentivogs Fiscales

Los incentivos fiécales concedidqs a los exportadores no
tradicionales y a la inversién extranjera estdn contenidos
bésicamente.en la Ley de Fomento de HExportaciones de septiembre
de 1974 (reformulada en 1986) y en la'Ley delFomento vy Garantia

de la Inversidén Extranjera promulgada en mayo de 1988.



>

Con respecto & la Ley de Fomento de las exportacionss

promulgadas en l¥7d vy en 1986 el objetivo es haslcamente el

mismo: "Fomentar las exportaciones de productos industriales,

manufacturados, semifacturados, agroindustriales, artesanales y

SErOopECcuario no tradicicnales fuera del Mercado Comun -

lentroamericano”.

La principal diferencia radica en gue la ley de 19868 exdtiendes
guz beneficiarios a las exportaciones de servicios.

ton respecto a  la Ley de Homento v Garantia de ls  I[nversidn
extranjera el objetivo de ézta es "fFomentar y zarantizar la
inversion exXtranjera en el pals v regular los derechos v

obiligaciones de los inversionistas extranjeros’.

O

be acuerdo a fa ley, la inversion extrandera podra reslizars

sC0isa © an combinacion oon la  inversion privada nacional,

Siempre ¥y cuando contribuva a los sigulentes Lineea: IncrementAl

la productividad, generar emplec, auvmentar las exportaciones de

bienes y servicios, y aumentar v diversiticar la produccidn.

Z. Incentivos Cambiarios

lws incentivos cambiarios han sido bastante utilizados en Kl
Salvador para tomentar las exportaciones no tradicionales a

terceros mercados.
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Entre lLos principales mecanismos se destacan leog sigulentes:

* La autorizacion de apertura v gperacion de cuentas
especiales en moneda extranjera. - .

* La liguidacion de las exportaciones no tradicionales al
tipo de cambio vigente en el mercado bANCEY1O.

* Certificado de bono de pronto integro.

3. Incentivos Urediticios

A mediados de la década e Los B0 s las actividades vinculadee
gi sector exportador no tradicional han contado con facilidades
financieras. KEntre algunas lineas de oredito especiales
disponibles me encuentran 1as'siguientes: luiineas especiales de
credito de pre-sxportaclion, Linea especlal <& oreddito de
exportacion., linea de crédito de avio para meléh, sandia ¥y
pepinoc de exportacion, Linea de oredito parsa Irinanciar
agroempresas. linea especial de crédito para la industria v
agroindust-.r-ia, linea de credito para el desarroilo de zonss
trancas privadas, lines )de crédito para TIinanciar empresas
exportadoras de servicio tuera de Cenitroamerica, linea aspecial
de corédito para la préduccién de artesanlaé, Jinea de crédito
para la compra y procesamiento de productos no tradicicnales de

exportacion (ver anexo # 1, en pag. 352 )-
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INVESTTGACION DE CAMEPO

OBJETIVO GENERAL

de la

[

Conocer la situacidn actua

w

Smpr:

i

sa8 agroindustriales exportadorss
gue permita obtener infqrmacién de agquellos aspéﬁtos que contribuayan |, a
diseriar un método de identific;cién de bienes alternapivos seroindustrisles
v 2l desarrolio de empresas con fines de exportacion. ‘

ORJRTIVOS ESPECIFICOS.

Determinar las causas © razones por lasrcuales las empresas inicisron
gus exportaciones.
Determinar los problemas tan;o externos como -internos al gue s
gnfrentan las empresas en su proceso de exportacidn.

. ) Establecer si las empresas  agroindustriales exportadoras. no
tradicionales utilizan un método para identificar los productos qus

actualmente exportan.

. Determinar la situacidn . actual de las empresas agroindustriales

exportadoras en lo referente al absstecimiento de mgterias primas.

. Identificar los actuales mercadcs de éxﬁort&cién de los productos
agroindustriales no tradicionales.

. Establecer las razones por ias cuales las empresas no  diversifican

sus exportaciones,

. Determinar 21 grado de utilizacidn que las smpresas  agroindustrizles

exwortadoras hacen de la informacidn cue brindan las instituciones de

aPUVO.
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CRNVESTITQASCION XK CAME)

+

.Con el objeto de tener un panorama -mas confiable acerca de como

ze desarrollan las exportaciones-de productoé aéroindustri&le&
.no tradicionales y abordar el problema en la realidad actual Y
local, se désarrollaré la- invesﬁigacién de campo: tomando para
esta, como sujetc de informaciénra rropietarios, gerentes -Q a
perscnas gue dirijan las SMpPresas agroindustriales
exportadores; de  tal manera que existan ios argumentos
necesarios para generar conclusiones vy recomendaciones acercs
de la situacién qué atraviesan estag empresas y 'asi de esta

manera lograr los objetivos del estudio.

A HIBEPOTRERSYIS .
a. La falta de un wmétodo que permita identificar nuevos
productos de exportacidn eé un aspecto gue limita el

crecimiento v divergificacidén de 1la expartacidn de

productos agroindustriales.

b. Las politicas econdmicas respecto a las exportaciones
favorece la actividad agroindustrial no tradicional

exportadora,

Q

Los convenios comerciales que el pals posee con los demas .

paises es un factor que constituye un incentivo a la
exportacidn de productos agroindustriales no

tradicionales.
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d. La carencia de un apovo institucional adecuado por parte
del sector publico, e&s un factor que no .permite qQue se
lleve a cabo un desarrollo en las exportaciones de

productos agroindustriales.

La empresas agroexportadoras tienen wn acceso limitado =&

P

la informacion de mercado existente en las instituciones

de apoyo.

f. Las empresas para identificar oportunidades de mercado.
utilizan medicos diferentes a la investigacidn de mercado
detallada con personal especializado.

B. EﬁEﬁEfIEK}IA}(;IEX DR LA INVESTIGACION

La metodologia ¢ue se empleard para alcanzar los objetivos,

0
e}

describe de la sgiguiente manera:

1. DETERMINACION DEL UNIVERSO b4
TAMANO DE ‘LA MUESTRA .

a. DETERMINACION DEL UNIVERSO.

Parsa deterﬁinar el universo de las empresas agroindusﬁviales

exportadoras, es nececsario aclarar gque dentro de éstas =e

W

encontraron aguellas gue se dedican a exportar totalmente su
produccidn y aguellas gue su produccién esta orientada tanto al

mercado interno como externc.



22

Fara establecer el universo de empresas  ag rolndugtr1d¢33

exportadoras se revied las siguiernites fuentes de informacion:

- Fundacidn Salvadoreda para 1 Desarrollo Econémico f
Social (FUSADES. -

- Directorio de Camara de Comercio de El Salvadaor

- Diréctorio de Coexport

- DHirectorio General Comercioc Exterior

- Registros de la Direccidn General de Comercio Exterior.

- GCuia Telefdnica

Revisando las fuentes v  tomando como  base las referencias

encontradazs en FUSADES v el Directorio de iz Cémara ﬂde

Comercio, se detiermina el universo o pobiacidn. =21 cusl da oomo

resultado 75 empresas.

Para distribuir el universo. =& procedid de la @iguisnts
maneyrsa:
Contando con  las empregags ¥ osus reapéctivoa vroducwos de

gxportacidn, se clasificaron éstas Dor Erupos desde un. »untoe de

vigta angnnmllo, quedando lac-emprﬁ en determinados grupos
d4e  acusrdn a los productes gue £€stas comerciaiizan guedando
digtrioaidas de la siguisnte mAaners:

- Fiores v plantas ornamentaies

0
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Es asi comc el universc gueda distribuido de la siguiente

forma:

:UADRU No. 2
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- T :

SECTUR b . No. DE EMPRESAS L PORCERTAJR
Flores v Plantas
Urnamentales 13 17.33
Frutas v Vegetales 44 58.67
Oleaginosas 10 13.33
OUtros 8 10.67
TOTAL 7h 100 i
Ver apéndice #1{ sobre determinacidén de empresas a2 encuestar).
b. TAMARO DE LA MUKSTRA.
Dado que el universo de empresas agroindustriales exportadoras

de El Salvador se identifica como poblacidn finita se utilizara

la siguiente férmula para determinar la muestra:

Z ¥ phgkN
n = —————aw- R
(n-1)*& + zZ=pg
DONDE :
n= Tamarnio de la muestra
N= Universo o poblacidén

&= Grado de error gue puede se antre HE ¥y 10X

segin el criterio del investigador

D= Probabilidad de éxito




®

Para el
=

e=
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a= Probabilidad de fracaso (g= '1-p)

Z= Nivel de confianza

estudio los datos a utilizar serén los siguientes:

75

9%, se estimé dicho valor por las siguientes razones:

‘a.

"-

P

Escasez de tiempo '

Costo -

Incertidumbre y c¢ontiabilidad de los datos

Para obtener una investigacion gque se eﬁcuentra
dentro del margen aceptable ‘
0.5, probabilidad de que. selgcontestado sl
cuestiohario

0.5, es la ppobabiiidad cue el éﬁescionaﬁio, no

sea contestado.

2§ = 1.96 de la curva normal, el cual

generalmente se considera 95%

X

sustituyendo en la férmula:

ror

lo

tanto el numero d

(1.96) 5 (0.5)%(0.5)¢(75)

S e T T o
(75-13)~(0.089) + (1.368) ~ (0C.5ix(0.5;
T2.03
n= ———————
1.5598
n= 46.18 = 46

empresas a encuestar s de 46.

h]
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Las empresas .a ser encuentadas se encuentran distpibuiaas

4

de la siguiente manera:.

CUADRO HNeo. 3
EMPRESAS A SER ENCUESTADAS

SECTOR No. EMPRESAS A ! PORCENTAJE
ENCUESTAR

Flores y Plantas a8 B 17.83'
Urnamentales

Frutas y Verduras 27 . | 58.87
Oleaginosas 3] : 13.33

Otros & 10.67

TCTAL 4t | 100

Z. METODO | PARA RECOPILAR _ LA
INFORMACION. |

z. OBSERVACION:
Con este meétodo se intenta veriticar gue es lo gue ocurre en
las empresas agroindustriales exportadoras en el marco de las

actividades gue éstas realizan.

k. ENTREVIZSTA:
Con este wmeétodo s reforzd la investigacidn hecha con  la
obaervacidn, se entrevistd a persenas relacionadas con el

a situacidin actual de

i}
[

ambito para tener una vivencia real d

las emprassas agroexportadoras.
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c. ENCUESTA:

Es agqui donde se cuiﬁina' la  informacion gue comensé &
recopilarse mediante la obsepvacién v la entrevista lo cual se
realiza mediante la elaboracidn del cuestionaric &1 cual se
estructurd de la siguignte manera:

Se encuentra dividido en 6 arsas, lés cuales son generalidades
de la empresa, area de mercado, produccidn, diversificacién
agroindustrial; fipgnciera v entornc econdmico Yy Aapoyo

institucional. En cada una de estas Areas se hacen pregunas

[ &

con el fin de obtener la informacidn necesaria para presentar

un disefio del método a utilizar ( ver anexo # 2, pag. iep )-

¥

o)
it
a

La presentacidn de la informacidn recopilada vy &l acalisis

(B

los datos se hace en forma resumida en cuadros y graficas, t

w

como se muestra en el anexo ¥ 3, pag. 368.

3. CXDDiFHRCHBf&C)I(DDi DE HIPOTESIS.
= 3e comprobéd que la falta de un wétodo e permita

identificar nuevos productos de exportacidn s un Iacior

s]_t

gue. limita el crecimiento y diversificacion de 1

exportacicén de productos agroindustriales; ya QUE

O

anicamente el 4.34% contd con una guia que le orientara en

los pasos a seguir para determinar que se Qodian expartar

b

sus productos.
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S3e comprobd que las politicas econdmicas favorecen s

exportadora a

Q
-l..!.
0
[0
Q
]
m
—

actividad agroindustrial no tra
traves de los incentivos fiscales v cambiarios que son

utilizados por éstas empresas.

Los convenios comerciales que el pais posee con - otras
naciones, constituven un incentivo a la exportacidon: esto
se comprueba, va aue, la mavoria de los exportadores han

sido faveorecidos con dichos convenios.

Se comprobd que la carencia de un apoyo institucional
adecuado‘por parte del sector?.pﬁblico, noc permite gue se
lleve a cabo un desarrollo en las exportaciones; va gue,
menos de la mitad de las empresas no han hecho ustc de

dichas instituciones.

e 7rachaca la hipdtesis de gue el transporite de  lag
materias primas constituve wuna actividad critica dentro
del proceso agroindustrial, va que, =1 50% de las empresas
encuestadas, afirman gue poseen problemas én la seleccidn

vy un 41.3% en la conservacidn.

Se comprobd ocue las empresas utillizan medios diferentes a
la investigacion de mercado detallada para identificar
ovortunidades de mercado; va que &n 91.3% no-utiliza aste
tipo de infqrmacién, ¥y un 80.9% utiliza: misiones

comerciales para descubrir oportunidades de mercado.
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21 AGMNOSTTICO 2 1A SITUACTON ACTUAY..

La investigacion de campo, fealizada para lograr detectar la
rroblematica existente, permite elaborar el rresente
diagnostico que éera la base para la elaboracion del disefio

detallado.

Con el objeto de resolver ia problematica se presenta en el

diagnéstico, uUnicamente aquellosd problemas de mavor relevancia
v de los cuales se derivan una serie de efectos que dificultan
el incremento v diversificaclon de las, actividades

agroindustriales.

L. AREA DE MERCAIDO. )

Los principales problemas detectados en el area de mercado son:
La problematica .existente, en . lo referente a canales de
distribucidn, es que la mavoria de'+as-empfesas no mantienen un
flujo de informacién con dichos canales ‘que permiten ﬁna
comunicacidn masg dinamica, en donde los imporﬁadores 'Q/o
distribuidoreé puedan tfaémitiﬁ las iﬁquietpdes, deseos vy
preferencias de los consumiaores. LA malﬁa de este flujoc de
informacidn es originado pdrque Los éxportadoreé no tienen
criterios que le vermitan lLa séleccién adedﬁada de
intermediarios. -

ha mayoria de empresas consideran gque el principal obstaculo a
sus exportaciones lo constituven los precios bajos del mercado
internacional, sobre: todo en los productos donde existe alta

competencia en el mercado.
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l.as empresas agroindustriasles exporﬁadoras, no cuentan con una
guia gque les oriente en los pasos a seguir couando deseen
diversiticar sus exportaciones hacia otros mercados, o bien
cambilar el producto, que se esta expdrtando, pror otro gque
podria ser mas rentable para la empresa cuando seleccionan un
nmaevo producto no lo hacén en base a un metodou.

También se presenta éi problema de qQue las camaras de comercio
Yy agregados comerciales de los paises importadores no son
utilizados por los exportadores como enlaces para contactar
clientes en el exterior, debido al desconocimieﬁto de la
informacidén exzistente en estas instituciones.

La informacién secundaria 28 vtilizada por un‘bajo porcentaje

de empresas, debido al desconocimiento de La relevante

informacién de mercado que se encuentran en estas tfuentes;

desaprovechando oportunidades de axportacion que pudieran

determinarse.

= . ARRBA DK PROIDOCOCION.

Al analizar ei area de produccidn se detectd la siguiente
problematica:

Las empresas consideran. Jque la baja capacidad de producir los
altos volumenes de producto sxportable (debido al tamafio de la

rOpresdE; VvV la incapacicad de cumplir altos estandares de

0

calidad, constituyven los ractores gue podrian obstaculizar la

exportacion de un nueevo producto. .
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5L ENTORNO BECONOMICO N4 ABPOYO
INSTITUCLUNAL..

Las empresas consideran, que el principal obstaculo interno que
podrian arectar los planes ae exportacién lo constituyen los
altos costos de transporte, scbretodo para el sector de tlores,
que tiene que utilizar transporte aéreo dado el alto grado de
rerecibilidad de esos productos.
En lo que se refiere al apdyo institucional se encuentra gque lia

inrormacion comercial no esta actualizada en ias instiiuciones

" gubernamentales.
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TEIFD DE USUARTO DR LA GUIAL

La guia gue se muestra a continuacidn presenta los diferentes

mecanismos para encontrar las posibilidades de svportacién de

|..!-

productos agroindustriales, asi como también., la evaluacidn de

otros factores importantes en el proceso exporitador; =2nitre los

‘usuarios de la guia tenemos los siguientes:

A ;nversionista: Persona interesada en entrar al negocio de
ias exportaciones. facilitando, sus recurscs »ara la

producclon v comercializacion o

Q
4

108 croductos

agroindustriales.

oL Empresario: Persdona gue actualmente  estia exportando v gue
tiens planes de ampliar o diversificar su  ofartsa

ORIENTACION AL USUARIO

La guia se& encuentra compuesta por cinco partes. las cuales se
musstran a continuacion.
La parte de posibilidadss de mercadc 22 orisntard vara aquellos

[y
it
)
1]
o
i

aues mercados exportarlo. para asusilos gue no  tienasn en
ments ningun  tipe de producto ni mercado,  para. 2Mpresss

wvroductoras nacliconales gue no exXporian ¥ para rErsonas gqus

o
[
41
o’
1]
o
o

roducte e importador:  sera de muicha  importancila pars

que se realice 1la diversificacion de las empresas. &




L

. ‘ : ' £ 35

r

continuacion ege presentan lase. distintas situaciones que ze

1

pueden dar, va ses, que el usuario ya se sencuentre exportando o

que se esté iniciando en el medio.

b,

‘

s

Cuando se tiene el producto pero no se posee €l mercado,
se hace uso del tipo.-de fuventes para determinar
posibilidades de eXportar para definir los posibles

mercados, en donde se puede dar dos casos:

i. oe encuentra importadores especificos, para Lo cual

" P

Be pasa gl estudio de 'mercado - para establecer si el
metrcado de diopo importador es prometedor y estable vy
ﬁara deperminar s1 dicho importador es confiable;’
poéfériérmenté Sg establece: el medio para estéblecer
contacto, ‘se hace el analisis de factibilid%d

agronomica, tecnica v el estudio econdmico, luego s

i

’

hace un snaligis de variables criticas para . tomar una

decision.

i

Li. woe NCVENLran  Varios mercados, para lo cual se pass
al metode de seiecciédn de mercado para derinir que
mercado se snslizara, ana vez derfinido éste, e hace

el eztudio de mercado y luego ge procede igual gua en

=1 caso anterior.

Se tienen el producto a4 eXportar v &l importador: en &ste

1

casc se pasa al estudio de mercado para establecer si ei

merzado del importador es sstable y prometedor, ¥y par

-

g_!

determinar si el importador "es contiable; posteriormentes
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se determina el medio para establecer el contactd mediante
el proceso de seleccidn de medios, a continuaciodn se hace
ei estudio de ractibilidad agronomica, técnica, economica
v el analisis de wvariables ecriticas para luego tomar la

decision.

No se posee la idea de qQue producto exportar ni el mereczdo
a exportar, en este caso se puaden dar las siguientes
situaciones:

L. Se¢ utilizara ifuventes secundarias, por nedio de las
cuales se encontrara un producta e importador
especifico, para Lo cual se seguiran loces pasos de la
situacidn anterior.

ivi. Al hacer uso Jde tuentes secundarias se establsce

varioe productos v mercadoes \por lo cual se tiene qus

&

cealizar todo el procedimiento del metodo), Liego 8
utiliza el metodo para seleccionar un producto ds
eXportacidn, a continuacion se hace el proceso de
eeleccion de mercado, lusgc se pasa a! estudic de
mercado para determinar si dicho mercsado v productso
seieccioﬁado son e&stabies vy prometedores; siguiendo
:on la metodologla se derfine el medio para establecar
contactos, por medio del proceso de seleccion de
medi1os, para Linalmente heacer 21 estudio de mercado,
agronémico, tecnico, econdmico vy el analisis ds

variables criticas para tomar una decision.



E.

mercado.
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Ha§ que tener en cﬁenta aue en cada uno‘de..los.caSOS, existe
mas de uﬁa opcién ¥y que se 'ahalizé ila pr}mera, ¥ gi esta no
resulta factible se estudiara la siguiente opcion.
Tambien_ hay gue tomar en cuenta gue deptro del proceso dél
inétodo se dan ciertos puntos craticos, eﬁ los cuales se toma la
decision de contiﬁu&r con &l  proceso o regressr Vv evaluar
nuevamente ciertos puntos. Le esta manera fenemos que al llegar
al estudio agronogico, se pueds decidir por continuar, volver
al proceso denseleccion de productos ¢ analizar nuevamente ias
fuentes se&ﬁndarias de facuérdo a la situacion - eh que - se

encuentre; el mismo caso pude darse al estar en el estudio de

-

B

Al realizar el estudio técnico se pusde obptar por ITegresar a
revisar aspectos del estudioc de mercado, regresar al proceso de

selecciétn de productos vy de mercado .0 reégresar a’ iuentes

j .

secundarias, lo cual sera devendiendo del caso. Hn el estudis

mconomico se puede regresar a evaluar aspectos (ecnicos o 0 Se
puede . abortar el Froyeclo, regresar al proceso de seleccion dé
productos © ¥ mercados O COmenzar nudvamente &l eétﬁdio con
fuentes sequndéfias:

bespues de realizar el estudio econdmico, se procede a realizar .

q

el analisis de variables criticas, mediante el cual se puedes
decidir por La realizacion del proyecito,o se puede optar por

revisar aspectos técnicos o econdmicos.

bespues de haber presentado’ lLos diferéntes tipos e uswarios

Qque utilizaran la metodologia, se procede 2 desarrotlar =i

disernc del metodo,
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39
A. DETERMINACION - DR POSIBILIDADES D
HXPORTACTON _ )

I

1. ASPRERCTOS “:[Eif?C)lﬂﬂ?é&kifrfE&S A CONSIDERAR

BEN LA BEXPORIUACION - . . .
La _exﬁortacidh, _vista en términoe mwuv simples, implica

produccion de los ‘bieneg, v su envio por tierra, mar ¢ aire

para ser comerclializados en el pals de destino. Wormalmentea ad

entrar & esate tipo de 'thividéd.creoe la complejidad en el
sentido de encontrarse con un nuevo 1diomq,.otra legisiacidn,
oostumbres; ¥y ©practicas-.comerciales diferentes; de tal manera
que el emprésariﬁ.gue pretvendes. eXpoTLAr AN Producso o Zrupog de

productos debera trabajar organizadamente v con la intormacion

b}

L deaga
posicionarse.,Se requiere de varios.#ecursqs para lograr una
exportacién|¢xitqsa, esta no débe de’ 'seyr  Tomads SOMmo VN JUeHEC
al azar, ni -porque“se considera quéyes un negocio rentablg,
sino  Por que; débe prepararse adecuadamnente datéctandr las
poaibilidad¢8'de_ex?d%tar, y"éva%uandbiotrés aspectos pasicos

del mercado de- destino, que -comprendersa ls investlgaclion de

estadisticas de importacién, precios yv aranceles.

KL wkietivo no es' mantener una amalgama de estaqlsticas v Oonros |

datos  acerca del mepcado, sing gue,. 1o que debie hacerse. es
andlizarios & dAnterpretarios para obleneyr SonolRELOGES iR

permitan tomar decisiones acertaaas.
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Qquizas no,.apdrezcan a primera vista.

41
Fuentes primarias: Estas .consisten en teney un contacto
personal con los posibles consumidores, este tipo de fuentes

son mas seguras, pero su costos es alto, en la, practica el
analista de wun mercado ' de exportacién con recursos limitados

recurren a otras ruentes ( tuentes. secundarias ).

Fuentes Secundariaé: Este tipo de ruentes _pueden ser tanto
. w® . - . . | )
documentales como institucionales, Yy presentan iimitaciones va

que la inform&cién brindada es muchc mas. genesral. Con este tipo
de fuentes se pretende ahorrar tiempo, esfuerze ¥ dinerc. ks
precigamente a este tipo de fuente, a la que.se orienta. el

contenido de la presente gula | de intormacidn,  va que haclrendo
: b

un buen uso de ellas se puede lLograr Lo“énterior.

Fl

Cualesguiera que sea la tuente utilizzda ® 28 de aprovechsr &l

LT
"

maximo la intormacidn gue é€stas oiregcen, Vv asi de ssta manera,
optimizar los recursos invertidos; e&s necesario de personas

perseverantes para descubrir la informacidon reguerida,. ademas
! i - B
se  neceglita 1maginacion para  pensar en nuevas ruventés  gue

Unas fuentes consultadas . suministran la  inIorwacicn que  se

busca mientras otras. indican donde encontrarla, en la practica,

muchas. fuentes sirven para ambos Iines. ' -

4 £ o

Mucha de la  informacion para detectar posibilidades. ce

comercializar un producto, asi como también otra informacién

necesaria para analizar <! producto 5&¢ - puede obtener . con
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astudios de mercado de nivel internacicnal.
oin embargo, debido a lo costoso gue resulta este tipo de
investigaciones, son pocas las empresas que lo realizan, de tal
manera que una opcidn para sfectuar este tipo de investigacion
es basandose en las fuentes secundariss.
ikn la siguiente pagina se presenta un esguema con los tipos de
fuentes secundarias mas comunes para detectar las posibilidades

de exportar.
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- P 4
a. FUENTES SECUNDARIAS.
Como sBe observa en el esgquems anterior las tuentes secundarias
se dividen en tuentes documentales v tuentes institucionales,

las cuales se explican a continuacion:

. FUENTES DUOLCUMENTALES.

Es importante para el investigador estar familiarizado con las
publicaciones gqué permitiran detectar la oportunidad de
contactar posibles clientes, y es recomendable, aue cuando se
vigite wuna bibliocteca o institucidn relacionadas con las
exportaciones. se conozcan los documentos gue se necesitan;
como ejemplo de diéhas publicaciones tenemos:

- Directorios

- Pericdicos v revistas

- Monogratia

- libros generales de relerenclias

- Gulas sobre acuerdos o tratados comerciales

- LDIRKCIORIOS.

Los directorios comerciales, auvngue poseen informacion bhasteante
general. son de las primeras ruentes a las gue pusde recurrir
2! usuario, exXisten dos ¢lases de directorios comerciales, los
que engloban a todas las empresas que generan diversos
productes en una region, pais o una sola ciudad, v los aue se
centran én un so0lo grupo de productos. Cuanto mas reducida sea

Lta Zona geogralica abarcada mas completa sera La inrormacidén

contenida por el directoric. Generalmente la intormacion gque
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esta contiene eg: ° ‘ . .- - .

:
v

. 3
|

]

IRFORMACION BASICA DE UN DIRKCIORLO

’

B

Nombre de la gmpreéa' .

,I—. Direccion ¢ - (
:— Telerono n A
[ - Fax - . !

- . Representante L

- Producto que.se 'importa
Ademas contiene intormacion general sobre el pais respectivo
(principales bancos, ciudades,puertos,etc. ).

[

Pk et . S A S AL i, ST A Ay UL

5

= PERIODICOS Y RKVISTAS

‘iran parte de noticias internacicnaled sobre economia, mercados

y productos, .86 publican en periodicos,- Llos que se =2ncuentran

en bibliotecas de instituciones dedicadas a la proémocion de

exportaciones:

3

lambien existen ‘algunas Yevistas como "Ki- fSxportador” editadsa

menéuaiménteﬂpor La“Coréorécidn de Expértadores de El'Saivadpr,
La uugl .;presénta po$;b16§' cémpradgres Qe - productos
éaiiadbréﬁos;? otras tughtes -séh los boletines d4que editan
determinédas_ inétituciohgé, . COmo léw Cama?a de Comercio e

Industria de Bl Salvador, la cual distribuye entyre sus -

.
* L]

asociados. v en cuyo contenido aparecen posginles lmportadores.
J - .
i} . I .

A continuacion &e preserta un cuadro cor la intormacién mas

relevante que 'preséntan los pericodicos y revistas:

i
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Informacion importante que se puede encontrar en periddicos.

* Posibles importadores

* Informacidn sobre terias a realizarse 1

¥ Anuncios de empresas que presten servicio al sector i
exportador, tales como empresas de transporte, proveedores
de insumcs agricolas,ete.

* Articulos sobre aspectos que atectan al sector exportador
tales como aspectos legales v técnicos

* Experiencias de exportadores

- MONOGKAKIAS.

Qtra fuente wmportante dé  1niormaclidn  son Llas monogratias
rublicadas por el Centro de Comercio Internacional. las cuales
se publican sobre determinados mercados vy productoa, 1o vcual

constituye una valiosa intormacion para el exportador.

INFORMACION A BNCONTRARSE EN LAS MONOGRARIAS

# Compradores potenciales
Canales de distrivuclon 4
Hequisitos exigidos en cuanto a empague., embalaje., eto. i
Kstudios sobre la demandia

Intormacion sobre arancelas

L

[ A STL AL W XL
by ey

- = LIBROS GEKFERATES UE RRFKRENCIA.

Ademas a2 las rTuentes senaladas anteriormente existen una seris
de libros éue tratan scobre muchos aspectos importantes dentro
Jde las exportaciones, tal como lo es el "The red book”( el cual
contiene inrérmacion sobre el comercio exterior de Canada v
'Estados Unidosg}, "Como exportar a l<3 paises” y "The blue book'.

La intormacidén gque se puede sncontrar en los libros ss la
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siguiente: LT : g :

[ ~

%

INFORMACION A" ENCONTRAR EN LUS LIBROS GENERAIRS.
T . . . . .
Nombres de empresas importadoras: -

Como evaluar a intermediarios

Estrategias de entrada a los mercados
'Ferias(y gventos comerciales

Canales de comercializacitmn

Intormacion economica en general

R S

L e s w22 P, T mam s e

'

Tw . . .

- GUIAS SOBRK ACUERDOS O URATADOS COMERCLALES:.

r

a  gue -nuestro pals mantiene acuerdo o . tratados con otro

m

i

L

" palses, existen 'cliertas publicaciones en donde se dan a conocer

ios productos due estan incluidos-‘en dichos tratados, as8i coms

los requisitos gque se deben de tener en cuenta al exportar

=

tlichos productos; di@ha intophacién se puede obhtener va £2& &n

‘el Ministerio de Economia, Ministerioc de Helaciones Exteriorss

o Embajadas de lo palses= con-que se tienen dichos acuerdeos (ver
X .

11. Fuenlds 1Mol iiduidlifies.

' i -
- FUBNTES EN KI PALS.
Hn auestro pais existen instituciones (sSean estas  publicas o

privadas)  las cualss suministran intormacion sobre mercados,

pertiles: tezcnicos, legislacion arancelarias, v Dueden

suministrar inrormacion. va sea como actividad principal o como

¥ 4
r
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actividad secundaria.

s importante para el investigador zTamiliarizarse con estas
instituciones, Vv con el tipoe de informacidn  qQque estas
contienen. A continuacidon se presentaran las lnétituciones aque
apvoyan al sector eﬁportador de nusstro pals, detaiiand; &n

algunos. los servicios adicionales gue &stos provorcionan.

+ FUNDACION SALVADORENA PARA KL DESARRULLU  HCOHOMLICL %
SUCLAL  BUJSADES )
bn  La fundacion Salvadorena para ei  besarrollo koonomico v
social existen ciertos programas, que tienen como objetivo ia
DromocLon y ASBESOr1E tecnlica al sector exportador,
destacandose dentro de estas el programa de diversificacion
agricola (DIVAGRU), =i oual promueve v tiene &omo tinalidad
tomentar el cultivo de materias primas agricoulas ¥ éi
establecimiento de plantas agroindustriales: y =1 Lavoratorio
de Calidad Integral, el cual tiens como objetivo contribuir s
LI e ntar Y AaSsgurar La calidaad de Wi P TOS

sgroindustriales de exportacion de El salvador.
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PROGRAMAS SERVICIOUS QUE PRESTAR i

DIVAGRO * Wetablecimiento de contactos por
medio de una red de importadores
+ Pertiles de cultivos :
* dervicios de 1ax sobre precios
internacionales por producto v  mercado.
* Costos de producclion
* Dervicio de Tfax de volumen importado
en el mercado internacional, al daiz,
poy el productce ¥ mercacdo.

LABORATUKLG DE
| CONTROL DE

#* beaboratcrio de Iitopatologia,
entomo logia, residucs, control de

. w3 o

CALLDAD calidad ¥y microbiologia de alimenvos i
* pecclon de asistencia técnica
* Analieis 1Toliar de suelos v aguas
* Diagnostico de plagas v enrermedades
* CAMARA DB COMERUiu B OINDUSTRIA DE Kl SALVADULUK

ha Camara de Comercio representa un contacto inicial entre las

empresas exportadores v los rosibiles importadores.

En La Camara de Comercilo de nuestro palsg se estudia la demanda
extranjera de productos nacionales, susceptible de exportacion
y s& las dan a conocer a gus so0clos; sSe estudia  la orertsa
exXportable de El salvador v busca su adecuacion a rin de podsr

solocaria en el extranierc.

Entre otros servicios que competen al Ssctor elportador s

encuentran Los siguientes:
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§
Pox Orientacién schbre el uso de Acuerdos o Tratados
Comerciales.
* Formularios para exportacion

3

Formularios aduaneros

* Urientacion en tramites aduanales para exXportar
productos, también se informa sobre las gestionas
necesarias para la obtencidn de divisas v de lineas de
financiamiento

& Extiende credenciales y cartas de presentacion para
viajes de negocios. ,

* Mantiene nexncs con otros organismos representativeos de
empresas privadas de direrentes palses, lo que permite
establecer contactos comerciales con sus respectivos
miembros.

* La Camara recoge a nivel mundial. intormacidon relacionada

. con tramites administrativos vy solicitudes del extranjero

F de productos nacionales.

* CORPORACION DE- EXPORTADORES SAIVADORENOS ( COEXPORT)

En nuestro pals exXiste oTra institucidn Jue apova  las
exXportaciones, su mision es la de promover v tomeﬁtar 1ls
produccion v exportacion de pienes v servicibs, como. medio de
desarrollo econdmiceo vy social del Pa1s aglutinande a los
sactores productivos vinculados a la exportacion. Entree  los

“

servicios que presta CUBXPUR! se tienen:

IINbURMAClUN * btosibles compradores en el exterior

* Precios internacionales de productos

¥ Inrormacion sobre Ierias vy eventos
internacionales N

i £ Clasiticaciones arancelarias

convenios Comerciales

astadisticas

Lo

e P B AL . S AR T A

ORIENTACION ¥
t ASESUKLA

vueationes legales

controel camplario

aistema arancelario .
Kegimenes Cvomerciales de dizgrentes palses

wow E R
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PROMUCION + Boletinee inrormativoes mensuales.
+* Revista "El Exportador” que =e edita

| mensualmentea

L.

birectoric de BExportadorves
+ Rkl catalogo "Bl 3alvador Exportable
Yroducts™ aue se publica anuslmente.

X MINISTERIU DE HKCONOMIA

la Direccidén de promocion de exportadores 2 1nversiones tiene
como objetivo fundamental, orientar v ccoordinar las politicas v
actividades aue buscan el crecimiento de las exportacicnes de
bienes v servicios e inversiones extranjeras en £l Salvador.

La Direccion de promocion de exportaciones e inversiones, pars
cumplir con sus objetivos, cueﬂta con las siguientes unidades o

divisiones:

& Centro de i1niormacidn comercial
* Unidad de negociacicnes internacionales
& Unidad de promocicon de 1inversiones vy Transierencis de

capital y tecnologis

£ Division de incentivos Iiscales

CENTRO DE INFORMACION COMERCLAL

Tiene como Iinalidad principal mantener actualizado 1
sector exXxportador como toplcos tales como:

bPrecios internacionalss

* Procductos especiticos de exportacion

vonveniocs Comercialas

Ademas brinda la siguiente inrormacion:

b

TR o WS D DI ol ST A ML 3.

& Uportunidades comerciales de productos en el exterior.

+ Directoric de exportadores & importadores de diferentzas
palses. .

+ Sistema de itniormacion womercial de Estados Unidos.




-

&

%

* EMBAJADAR

lias embajadas establecidéds en nuestro pals., a traves de sus
agregadurias comercigies pueden proworcionar buena cantidad de
intoﬁhacién sobre Sus regpectlivos palses, cémo por ejemplo 21
directorio de importgdores. estadisticas de :comercio.
reglamentos arancelarios y aduaneros, nombfes de instituciones
Publicas vy Privaéas involucradas en las impqrtacionés .lista de
datos y publicaciones estadisticas disponibles vy nombres de
organizaciones oricliales v no oficiales del pais que puedern ser

de utilidad en el guehacer exportador.

- FUENTES INST(TUC{ONALEE EN KL EXTERIOR

kxisten también en el exterior determinadas organizacicnes, las
cuales publican cuantiosa intormacion sobre mercados. Lntre ias

o

mas importantes se destacan ias sigulente
* CENTRO UF COMERCI( INTERNACIONAL
Esta organizacion <olabora con los paises en desarrollo.

entre los machos servicios que presta es el de encontrar

mercados con miras a 2 determinar oportunlidades nueva

S de
exportacicn manteniendo estudios sobre determinados
paises, |

* NACIONES UNLIDAS

se realizan &studios relacionados con eb desarrollo de
mercados, series estadisticas scobre comercio ¥V muchos

wEros aspectos economicos internacionales.
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ORGANIZACION DE LAS NACIONES bUNIDAs PARA LA AGRICULTURA ¥
LA ALIMENTACION (FAQ)

Jeries estadisticas relativas a la agricultura y temas
arines: estudios especiaieé, estudios de mercado.
CONFERENCIAS LE LAS NACIONES UNIDAS SOBRE EL COMERCIO PARA
ElL. DESARROLLO (UNCTAL). |

Locumentos de conierencias y estudics especiales relativos
a muchos aspectos del comercio internacionai.’

La mavoria de estas ordanizacionss Tablecen catwalozos o

i
]
it

listazs de sus publicaciones. pero existen_;nxormes gque no
se publican. pero se pueden obtener solicitandoios a log
regpectivos organismos.

ORGANLZACIUN DE LUS KIVADUS AMERICANOS (URA)

Fresenta intormacion basica tal como datos oel comercio en
los Estados Unidos; pueden windicar donde crece la demancsa
para determinados productos importadores. Hstas
estadisticas sirven tamblen para,identiiicar Llos paises
gue compiten en el mercado norteameridano. L.os registros
pueden servir para hallar clientes potenciales y' Las

regiones gecgraticas donde estan concentradas.

informacion sobre comercio nortsamerlicanc £sta disponible

en banco de datos del banco nacional de datos comercialies

lal

del gobierno, y &1 servicio de inIormacidn sobre comercis
internacional de la organizacion de Estados Americanocs. 3
emite informacion sobre Lo Ladores, precios rarsa

rroductos como: frutas, vegetales. flores ornamentales v
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vultivos especiales del servicio de intormacidn de mercado
del departamento de agricultura de los HEstados Unidos {(ver

anexo % b, pag. 410 ).

CUADRO No. 4

FUENTES LNSTITUCIONALES EN KL, KXTERIOR

T
: FURNTE } INFORMACLION REINEVANTEH
] i 1
{ ' 1
! Centro de Comer-— * DLa servicio de posibles cportunidades de .
cio Internacional | mevcado.
lx Asistencia tecnica. ]
Nacicones Unidas * Yosee estudios de desarrollo de mercados. g

|* Datos sobre importaciones y exXportacliones

|  de diferentes palses. I

[ :
b Ao I+ Estudios de mercado.

* Asistencia tecnica

] ;
| UNCLAD }* informacion sobre comercio internacional.

i# Intormes sobre oportunidades de mercado.

H
b ukA ?* getadisticas de importacion. =
i i*# InTormacion soore comercio internacional. -
. I4 Hanco de: importadores. 3
{ it Asistencia tTecnicsa i
i i

; !
111. tvaALUALIUN UE LHs FUENTIEDS

Al investigar acerca de las posibilidades de mercédo, a medida
gue va oBteniendo fuentas. debe evaluarlas segun sus
necesidades concretas, desechando machas de ellas sin necesidad
de perder tiempo =2n estudiarlos detenidamente o desperdiciar

vilnero &n =su Ccompra.

iwon €llo no se pfetende decir gue el investigador debe tratar

de encontrar una sola ifuente para cada tema, al conTrario no



55

debe confiar ciegamente en ninguna fuente secundaria de

informacidn; siempre que sea posible debera emplear dos o mas

fuentes para comprobar la informacion y evitar interpretaciones
equivocadas.

Bl investigador puede utilizar varios_criterios para evaluar

las fuentes. tales como: )

a. ALCANCE: sJHay probabilidades de gue la 1fuente
abarque de manera tal v precisa el tema? o
existiria otra tuente que Sea
cpmplementaria?

B. NIVEL: JEs la ruente lo bastante tecnica o 1

£
e}
W

tecnica’
wllo debe verse a Luz:de,ia finalidad de la
investigacion de la manera de como deba
usarée ié inrormacion.

C. ENFOQURE: s3e centra el texto en los aspectos mas
pertinentes del tema o todos son  Tratados

con la misma importancia’

3. ACTUALLDAD: Loe rertiere &l teéexto Al perigdo de Tiempo
adecuado’

Un articulo " dde  hace dise? =003 puede
contener informacion basica util. @a cual
necesita ser actualizada de acuerdo a las
necesidades actuales.

. ACCESIBLLIDAD: :Puede utilizarse el documento con rapidez.
convenientemente v de manera barata’

5i la informacion se necesita  <on urgencia
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quizdas sea imprescindible utilizar ruentes
con altos precios.

B. PRECISLON: A qué distancia de la ruente primaria se
encuentra el documento, guién lo hizo y por
gué, la informacidn que contiene poses
credibi lidad?

Una vez se ha revisado toda la informacidon y se tienen varios

productos gue a aparentan ser raciibles para la exportacion, =se

requiere dg un analisis para determinar si efec£ivamente es un

producto de exportacion.

S. MBEITODO LR SRERLACCLON.

El usuario de la guia puede afrontar dos situaciones las cuales

son las siguientes:

- Bl usuario no tiene la idea de cual producto exportar ni a
cual mercado exportar.

- £l usuario tiene disponibilidad de materia prima. la cual

puede otfrecer pero no sabe a cual mercado dirigirse.

Partiendo de Lo expuesto antéeriormente se proponzsn dos procesos
los cuales le racilitaran elegir &l{los) producto(s) y ademas

el(los) mercadoi(s) potencilal(es); dichos vroc 3 son Los

y
w

SO
siguientes:
ol PROCKSO D SELECUCION OE PRODUCTOS

b) PROCESC DE SELRCCIUN DE MERCADOS
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PROCESO DE SELECCION DE PRODUCTOS.

Cuando el usuaric desea iniciarse en la exportacidn, no tiene

idea de cudl producto exportar y a cudl mercado; recurre

entonces a la blisqueda de fuentes secundarias, como resultado

de la bisqueda se obtiene varios productos ¥ varios mercados

dentro de los cuales el usuarioc seleccionard el gque mas le

convenga. Es en esta situacidn donde se debe aplicar el proceso

de seleccidn de productos el cual se detalla a continuacidn:

i)

SELECCICN DE‘GRUPOS DE PRODUCTOS
El rroceso de selecciodn de productos se ‘inicia
seleccionando un grupo de prcductos, paré hacer esta
eleccidén el usuarioc tiene dos_opciones:
- Escoger un grupo de productos del listado(ﬁer Pé&g. 114)
- Escoger un grupo de productos siﬁ consultar el listado,
centrdndose en el andlisis de fuentes secundarias.
Para seleccionar el grupo de productes el usuario puede
plantearse diferentes criterios entre ellos tenemos: la
experiencia del usuario en el cultivo, la disponibilidad
de agistencia técnica, los recursos agronémicos
disponibles; otro aspecto importante para el usuario es
tomar en cventa las sub-agrupaciones de loe productos que
se presentan en el listado {(ver ©pag. 119)}; va que estas
sub-agrupaciones le facilitan el trabajo al usuario,
puesto que existen estudios prevics sobre determinados

productos.
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Independientemente del criterio adopfado por €l usuario,
€l tendra como opcidn una lista con "n"” productos ("n" es
el posibie_ numero de productos) v ‘m’ posibles mercados
("m" representa el numero de pésibies mefcados).

Para visualizar mejor la situacion se presentan A
continuacion un casoe hipotetico dondé se tomo Ccomo
vwriteric partiengo del listado. aguellos productos para
los cuales existen estudios detallados (vér pag. 121 donde
se encuentra el LLSTADO  DE  FRUDUCIOS  CON KES1TUDICS

DETALLADOS) .

Kiemplo :

PROLUCTO MERCADOS

—— BEstados Unidos *

Sandia Holanda *
—— Inglaterra
L Espafia £
—— Brancia
. —— Alemania
Melon Estados Unidos *
| HEspafia *
L Holanda £ 3
0 il

Para =1 caso antericr s& sape que 21 wvalor de n” ez -
Lporgue cinco =on Los  productos con  2studios detallsados
los cuales se invastizZan); pero el valor de "m” pusde
variar dependiendo de los mercados disponibles para &stos

productos.
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La intormacion se colocara en el formulario A-1. en el
cuzsl se obtiene los mercados que engloban mavor cantidad
Jde productos; se seleccionaran entonces agquellos tres

ralses gque tengan mavor Ifrecuencia.



t urMi U AL

UkDENALLUH Db MERLADES 7 PRUDULIU.

Fais 1 ! ]
)
T i Holanda | E.&. U, { = > - - - — = I 1nqiaierra1
| Froduclo | i i E
| : i t
Pepino % ' X
Sandia X X
Tucs ¥ ¥

»

TOTAL
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ITNSTRUCTIVO

3e llenardn en la fila paises aguellos gue han resultado

del andlisis de las fuentes secundarias.

Se 1llenard bajo la columna producte aguellos gue se

encontraron en las fuentes que se consultaron.

Una vez gque se tiene el pais y el producto se marcaran con

un "x" bajo la columna del pais gque demanda el producto.
Por ejemplo en el supuestc presentado en el cuadro sl
repino es demandado en Holanda e Inglaterra.

L

En la fila de TOTAL se colocarad del total de cagillas

marcadas con 'x" segin el total gque posea asi  se

seleccionari el pais.
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FUOSLalES MERLALUS FaRE LGS FRODUCTUS.

bespues de haber seleccionado los palses con mayvor porcentaje,

se& evallla para los productos los aspectos siguientes:

A - HKExistencia de tratos preferenciales.

8 — Admisibilidad legal del producto.

C — Experiencia nacionali en la exportacion del producto.

La inrormacion para cada uno de esLos ILacLoOres Duedse ordeEnarse

en el siguiente tftormularic.

FORMA'TO A%

PRE-SELKECCION DE MERCADOS

PRODUCTO

EEUU INGLATERRA [|- HOLANDA

FlEFZ F3|T J|FLIF2|F3|T | F1iF2{ F3|T

Orauideas
Claveles
Sandia
Meldn

TOTALES

instrucciones para

i)

En la columna

producto para

en la columna

la urilizacion ael rtormulario :

de productos se colocara aquellos oroductos

en los rpalses selazccicnados (81 hay  un
varios mercados, solo se coclocaran una ves

de produacto;.
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kn la primera 1fila de paises se colocaran los palses

seleccionados tomancose estos del formulario a-1.

En la segunda fila se utilizan una serie de codigos los
cuales se explican & -contilnuacion:

FlI - Existencia de tratos prererenciales : Se marcara con

s

w

un numerc L si para ese mercado exXisten trato
prererenciaies'y con un cefo si no existen.

F2 - Admisibilidad legal del producto se debera
investigar si 2] productd es legalméente admisible: en
Cuyo caso S marcara Corn un numero l., Cas0 Ccontrario
se asignara ceroc.

F3 - Experiencia nacional en La exportacion del producto
21 el producto yva se ha producido en el pais o existe
alguna eXperiencia en Las exportaoiohes, se dehers
asignar 1. caso contrario se asignara cerd.

Totalizar horizontalmente para cada une de los productos

en cada uno de i1o0s mercados.

Totalizar &1 puntajse para cada uno de Llos mnercados

Escoger el mercado gque posea mayor puntaje v dentro e

o]

ste, los productos gue tengan mavor puntaje v Que posea
&l numero I dentro Jdel codigzo Bz, el cual represSenta ia

Admisibilidad jegal del producto.

Ut lcaiilAli e vk L e RABLLIDAD UE LhRDA
FRuUbDJL v .

resultade del pasc anterior Se tiene varios productos,
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fﬁara un mercado, por lo que se hace necesarioc evaluar aspectos

especlticos que permitan depurar dichos productog. Una buena
medida de seleccion son los costos involucrados en el  procesoc

de exportacicon, Vv Los ingresos provenientes de la venta d

(
L

MW

producto; estos permitiran calcular las relaciones de Ingreso-
ibusto v de Utilidad-ingreso. los cuales permitiran una decision

con mayor certeza. Bl procedimiento a realizar es el siguiente:

.

-1

1) be  caleula el ingreso de cada’ producto & 2 partir de

Y
r,

miltiplicar el precic internacional minimo, ror
cantidad ¢ lote minimo que las cdmpanias de nransporie por
las gque se ha elegido transportar el producto i(maritimo,

’

terrestre, AEreo ). be utilizo el Lote wminimo: de ilas
compafitas de transporte va que &l lote. minimoc del
Cconprador no  se puado determinar. oy CcUANTO ES8TO depances -

de cada negociacidon especiiica  ante lo cudl no se tuvoe

"

se utiliza el precico minimo con el proposito de establecer
un resultado conservador. =n £l gsentido de que &en  un dado
vasy el precio =8 mavor gue el utilizaao para =i analisis.

seria de un mavor beneiicig.

La wnformacion para establecer &l ingreso total  por

producto se colocara en &! siguiente Trormulario.
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FORMATO A3

DETERMINACION THGRESO TOTAL

| Producto Unidad |Lote Min. {Precio Unit. |Total Ingreso

¢/1bs. (colones)
]Pepino Libra 36,000 14.9340 537.,624.00
Malanga Libra 40,000 3.2750 131.000.00
Arveja . | Libra 32,000 4_3885 140,432.00

Fuente: Elaborado a partir de Trecios internacicnales minimos

i1

proporcionadeos por UDEXPORY, v una carga wminima en libras

proporcionados por la compafiia de SEABOARD MARINE.

se calculd el costo total, el cual incluye &l costo de la
materia prima, costo de procesamiento. costo de transporte
¥y costo de comercializacidn.

El costo de la materia prima puede obtenerse en &l CENTA,
division del Ministerio de Agricultura v Ganaderia, asi
como tambhién en  estadisticas del Banco de Fomento
Agropecuario, cuando el Producto ﬁa s ha producido en =1
pais. 51 la intormacion no se encuentra disponible se

deberan ir descartando estos productos.

Kl costo de procesamiento puede obtenerse de estudios

realizados por Companias Consultoras Internacionales (por
ejemplo : AGRITRC INC.) v consultores nacionales como

TECNUSERVE, XUSADES & traves de DIVAGRY posee un banco de
provectos de exportacion., &l cual contiene intormacion

actuallzada de costos .
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El costo de transporte _puede obtenerse a traves de
compafirlas de transporte maritimo, sHerso Vv terrestre:
dependiendo del tipo de transporte gue requieras &L
producto.

Kl costol de comercializacidon dependera del tipo de
intermediario gue se utilice para la venta del producto.

Lus coustos pueden ordenarse en &l siguiente tormulario

FORMATO A4

DETERMINACION DEL COSTO TUTAL

Costo de | Costo de Costo de Costo de  COSTO

Producto ||Materia Prima |{Procesamientoi| Transporte |{Comercializac.l TOTAL
b 0446094 L0 ) 9.4.:9.0.0.0.06 ¢ )9 6664604 P 9.4.0:6.0:0.9.6.4 XX

) ) ) i
iii) bLerterminacion de la Kelacion lngreso-Coste vy Utilidad-

Ilngreso.

fsta se medira a partir de la comparacion de los ingresos
v los costos, en ese sentido.se determinara para cada
producto su utilidad, una relacidn ingresos/costo, y una
relacién utilidad/ingresc. Las z1oérmulas de . calculo se
presentan a acontinuacion:

kKelacion ingreso <osto: ksta relacion se& obtiens al
dividir el total de la columna 1 de cada producto entre la
columna 2.

Relacion utilidad ingreso:’ KEsta relacidn se obtiene
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dividiendo el total dé la columna 4 de cada producto.
entre el total de la columna 1.
CUADRO) No. 7
DETERMINACLION DE RENTABILIDAD
_ INGRESO _] COSTO TOTAL UTILIDAD RELACION RELACION
Producto (colones) (colones) (colones) {|Ingreso/costollUtilid/Ing.
Pepino 637,624 231,116.00 I} 306,508.00); 2.32 0.57
Malanga 131,000 25,849.97 [ 1056,150.00 5.06 0.80
Arveja 230,560 70,903.70 159,656.30 3.25 0.89
Y

L

digsponibilidad

Vna vwvez establecida ia rentabiiidad se escogsra el

producto gue tenga mayor rentabilidad ¥y se continuara
realizando una investigacion mas profunds mediznte Tuentes

secundarias con &l rin de encontrarle otrcs mercados al

producto vy se llevara a cabo el proceso de zeleccidn de

mercados.

Una wvez se2 ha seleccionade el producto Jue se planea

exportar, 8 necesario seleccionar entre todos los

cual de =llos es €l mas conveniente,

€O

mercados probables

para lograrlo se establece el proceso de selsccion de

mercados,

FROLESU DE SELEUCCION DE MERCADDS.

Bl proceso de seleccion ds mercados permite ali usuarics con

de materia prima, priorizar aguellos mercados
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que mas oportunidades le brindan y descartar agquellios con bajas
probabilidades de comercializacidn v evitar asi proiundizar en
investigaciones que probablemente no resultaran de beneficioc al
usuario vy que le consumiran tiempo de wrabajo, dineroc y
estuerzo. Bl metodo tambien es de mucha importancia para aquel
usuario, gue no posee ni producto ni mercado de sxportacion.
Come se observara =21 resultado del proceso de seleccion de

prodireheR &R steokrvamsntes un produaste de esposdacion sonosu

o

respsctive mercado definido, pero para este Pproducto s
necasarioc evaluar los cotros mercados que fueron descartados en
el método anterior ¥y gus seran retomados en el proceso  ds

i

seleccion de mercado.

Las tases para dicho proceso se detallan a continuacion:
* Aspectos generales de mercado: En asta stapa se estudia

lag variables de tipo general 'sin entrar & detalles o

problemas especiticos propios de cada rpais.

k LAnalisig: kn esta etapa se  analizZasn agpectod con un grado
mayvor de detalle.
¥ Mercados alternativos: Una veI gque se han  =valuado Los

mercados ge hace ﬁecesario clasiticarlios en diversos
criterios no con 1 Dbje;o de ssguir eliminando, sino de
agrupar los que poseen caracteristicas similares previc a
la decisidn final.

4 Lecisidn: hkn ésta ELADA g2 evaluan. Ccomparan y oo Se
seleccionan los mercados ¢con &l objizto de pricrizar =l

mercado con mavor potencial.
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i. ASPECTUS GENMERALES DE MERCADDO

En esta fase deberd analizar y evaluar aquellos aspectgs
generales vy eliminar agquellos mercados dque no resulten
aconsejables va sea por factores propios de la empresa o
factores externos a ella. Cabe aclarar que los criterios
utilizados son muy aproximativos, peroc a medida el proceso

avanza, éstos se profundizan.

El usuario puede selecciocnar paises partiendo de los resultados

de la evaluacion de los siguientes factores:

- Tratos preferenciales que gozan los productos.

- Ubicacidn geogrifica.

- Experiencia local en la exportacién del producto.

- Tratos preferenciales que gozan los productos.
Para seleccionar el prais gue presenta mayores ventajas en
este factor, el usuario puede tomar como criterio el
periodo de duracién del tratado.

- Ubicacién Geogrdfica del mercadc meta.
Para seleccionar el pais que mayor ventaja presenta en
este factor puede tomar como criterio las facilidades que
prestan las empresas de servicios de transporte v el costo
de estas.

- Experiencia local en la exportacién del producto.
Para evaluar este factor es importante considerar 1la
experiencia aque .existe tanto de productores como de

exportadores nacionales.
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Kl exportador podra considerar otros factores genersleg gue
considere conveniente, 3y cuva  intormacidn se le racilite

obtenerla en &l pais.

La intormacidn mencicnada santerlormente se puede ordenar en €1

formalario Bl.

FARMATO B1

ASPECTOS GENERALES DE MERCADRO

FaIS

TRATO MEDIDA COMERCIAL DESERVACIONES
FREFEREMCIAL

UBICACIOH CONTINEMTE O REGION NESERVACIONES
GEQGRAFICA :

EXFERIAMCIA
LOCAL EN
FRODUCCION
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INSTRUCTIVO.
Dentro del campo de la primera fila : Se colocarad el

nombre del pais.

Dentro del campo de trato preferencial =e tratard lo
siguiente:

- Medida Comercial = Todo trato preferencial es
consecuencia de un pacto entre el gobiernoc del pais
exportador e importador, por 1lo gque en este cEmpo S
anotara gue tipo de medida es la gue ampara el producto.

. Observaciones = Dentro de este campo se puede explicar
brevemente algunas observaciones sobre la . medida
comercial, por ejemplo: perspectiva de ampliacidn,

vencimiento, impacto de otras medidas que le afecten..

Dentro del campo Ubicacidén Geogrifica se trata:

. Continente o Regién: Se colocard la regidén o continente
a la que el pais pertenece.

. Observaciones: Se puede realizar gue fendmencos naturales
afectan esta regidén (variaciones de clima, seguias,

fendmeno del Nifio).

Experiencia Local en 1la Produccidn = Aqui se comentars
brevemente acerca de la experiencia que se tiene en la
produccién de familia o grupos de productos a locs que

pertenece el producto.
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ii. ANALISIS
De la fase de aspectos generales de mercado se seleccionan

aquellos que cumplan con los factorezs definidos anteriormente;

luego, se analizan los asgspectos especificos siguientes:

Barreras Comerciales: El usuario debe tomar muy en cuenta como
criterio de seleccidén el monto de las tasas impositivas de los
paises a los que se planea exportar, para verificar si estos no
son muy elevados y afecten el precio del producto.

Estadisticas de Importacién: éé examina el tamafio ¥y crecimiento

de las importaciones del producto de gque se trata enrcada pais.

Si 1las importaciones de los productos son muy pequefias
comparadas con el consumo, las perspectivas probablemente no
sean buenas para el producto gue se estudia. §Se analiza

asimismoc las fuentes de importacién“de cada pais. Deja dé iado
los paises cuyas importaciones son claramente insignificantes
en tamafic respecto al consumo, Se encuentran en disminuciodn 5
estdn dominadas por uno o dos paises proveedores (a2 menos que

entre esos proveedores se incluya su propilo pais).

El usuario habré identificado los mercados-cuyas importaciones
aumentan al ritmo miés alto, ¥ procede a compararlas con los
datos sobre el consumo total. Si el consumc aumenta a ritmo
muacho mads lento gue las importaciones, estc puede ser un
indicic de que las perspectivas de importacidén a largo plazo no

son brillantes.
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Por otro lado, el hecho de gue 1las importaciones crezcan a
ritmo mucho menor gue el consumo y disminuya su parte en el

mercado total constituye también un signo negativo.

Facilidades de Comunicacidén: Las facilidades y comunicacidn
Jjuegan un papel importante en la exportacidén, ya que esta
actividad exige una coordinacidén vy control con los
importadores. Un criterioc muy importante de +tomarlo en cuenta

es la facilidad de acceso, tiempo y costo.

Experiencia: El usuario debe tomar en cuenta, 1a ezperiencia
que el pais tiene en el comercio de ese producto con el
importador; las recomendaciones dadas por otros exportadores se

deben de tomar muy en cuenta. En el caso de existir los mismos

w

tratos preferenciales, se buscaran diferencias entre los paise
respecto al grado de aceptaéién, yva sea porgue el pais ha
importado otras clase de productos, o porgque da un &apoyoe a la
promocidn de es0s productos. La informacidén descrita

anteriormente se puede ordenar en el formularic B2, =21 cual se

muestra en la siguiente pdgina.
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FORMATORZ

AMALISIS DE WERCADO

FAIS =
BARRERAS ARQNCELES ORSERVACIONES
COMERCIALES
IMFORTACIOMES and ORSERV&CIONES
19x2x 19xx 1 12%x 19x%xx
c | v Y, c | c v
FaCILIDADES DE TRNSPORTE
COMUNICACION
TERRESTRE AERED MARLTIMG
Fax TELEX TELEFOHD

EAPERIENCIA

74
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INSTRUCTIVO
En la primera fila se colocarada el nombre del pais que ss
analiza, asi como también la etapa que corresponde dentro

del proceso de seleccidn.

Dentro de la fila de Barreras Comerciales se tratard lo
siguiente:

. Aranceles = Se coloca el porcentaje del arancel aque se
paga por la introduccidén del producto al pais analizado.

. Observaciones = Se: podfé comentar cuanto representa del
precio el érancel pagado, que perspectiva hay que baje.o
suba.

Se evaluarad si gl arancel es considerado alto o bajo

respecto a otros mercados.

Dentro de la fila de Importaciones se trata lo siguiente:
. Importaciones = Se anotardn la cantidad y valor de les
importaciones del producto gue se traté.

. Observaciones = Se analizara que tanto crecen o bajan
las importaciones agi ccmo las pefspectivas de entrar al

mercado.

Dentro de las facilidades de comunicacidén se anelizsn lo
siguiente:

- B8e colocard todas las facilidades que prestan las
Comparfiias navieras, Aéreas vy Terrestres, sus frecuencias

de viajes, las facilidades que dan, la seguridad, la
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responsabilidad.
- En lo gque se refiere a la Comunicacién se analizan gue
tan desarrcllado esta la infraestructura de Comunicacidén

del pais importador.

Dentro de lo que es experiencia se comentard qus tantas
relaciones comerciales se tiene con el pais importador por
ejemplo: existen programas de avuda provenientes del pais
importédor, existen intercambio de relaciones diplomaticas

con diche pais.

DEFINICION DE MERCADOS ALTERNATIVOS

Se tiene en esta fase del proceso un numero mds reducideo de

mercados; el objetivo de esta etapa no es eliminar mercados., es

el de tratar de ordenar y/0 agrupar los mercados seleccionados

a fin de facilitar la eleccién; esto se puede hacer, ya sea por

praises que forman bloques comerciales (NA?TA, CEE, etc. ).

FORMATO B3

MERCADOS SELECCIONADOS QUE FORMAN BLOQUES ECONOMICOS

BLOQUE ECONOMICO PAISES DIFERENCIAS ENTRE

LOS PAISES -

COMUNIDAD ECONOMICA FRANCIA
EUROPEA ALEMANIA

INGLATERRA

Las ventajas de agrupar los mercados en blogues econdmicos son
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las siguientes:

- Permiten al exportadof cénocer los integrantes del bloque
vy de esta maﬁera, +verificar si existen importaciones
procedentes de paises miembros del bloque, yva gue estos
tendrdn mayor preferencias que un exportador que no
pertenece al bloque econémico.

- También rermite conocer al exportador, si existen entre
los paises qQue forman el bloque beconémico, los mismos
tratos preferenciales para el producto Qque se piensa
exportar. -

- En el casce de existir los mismos tratos preferenciales se
buscardn diferencias entre los paises respecto al grado de
aceptacidén; esto facilitara en la fase de decisidn
seleccionar agquellos blogques que ofrezcan mejores +tratos
preferenciales y dentro de estos, los paises donde el

producto tenga mayor aceptacion( ver anexo # 6, PEE. 413) -

En el caso de que los paises no estén integrados en blogues;

sera necesario ubicar aquellos que se encuentran

geogradficamente cercanos, a fin de establecer las diferencilas

especificas en cuanto a las posibilidades de importar el
producto; se puede establecer la informacidn en el cuadro

siguiente:
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FORMATO B4

MERCADOS:SELECCIONADOS CERCANOS GEOGRAFICAMENTE

ZONA GEOGRAFICA PAISES DIFERENCIAS
SUR AMERICA i VENEZUELA
COLOMBIA

iv. DECISION.
En cada etapa de seleccidén la lista de mercados se ha ido
reduciendo hasta: llegar a una cantidad menor, las cuales se

agruparon en la etapa definicidn de mercados alternativos.

El objeto de una empresa que se inicia en la exportacidn o una
va existente, debe ser no tratar de abarcar o ampliar a
demasiados meroadqs,_ sino que es yeComendable comenzar paso a
paso, consolidé:ée en algunos mercados v gansando experiencias
en 1los mercadosiy:asi gradualmente extendepse. Bs por la razén
anterior que eg ;ﬁportante definir: v eyaluar una serie de

factores para obtener la alternativa mas adecuada.

Eara decidir cual es el mercado adecuado ze deberia seguir los

pésos siguientes:

a. Listar, definir y calificar una serie de factores que
influyen en la seleccion del mercado mds adecuado. Los

factores a considerar son:
¥ .
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1. Canales de distribuciodn

2. Precios

3. Distancia,

4. Compeéetencia

Asignacién 'de paradmetros de variacién, descripcién vy
puntuacidn @e parametros.

Descripcidn .del formulario a-3 para facilitar la elecciédn.

A continuacién] se presentan detalladamenta lcs pasos
! .

mencionados antericrmente:

a.

Listar, qeﬁinir vy calificar una serie de factores dque
[}
. | .
. 1 ] . . . - X
influyen eni{la seleccion del mercado més adecuado.
. ]
oo
Canales de distribucidn '

i
El usuario ideberd invesgtigar los canales de distribuciadn

.
usuales en; los mercados a los cuales destinara el
producto; déberé determinar si se utilizan distribuidores,
brokef, agente de exportacidén o casa exportadora. La
investigaéién compreﬁdéré el ‘nﬁmero de intermediarios
existenteé-én la cadena de distribucién y las comisiones
gue cobran, . ésto le ayudard a calcular.los precios del
producto situado en el pais destino, ademds permite
evaluar él' poder de negociaéién_ de los canales de
distribucién.

Las monogréfias del Centro de Comercio Internacicnal

J .

proporoioﬁaﬂ informacién‘ sobre canales de distribucidn

para determinados productos hacia mercados especificos.

Otra opcidn de fuente de informacidén para evaluar los
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ii.
B
i ,

e

; iii.
f
: —
;/..;—

iv.
¢
[
i
f

- f“‘
b.

380

canales de'distribucién serdn las embajadas en nuestro
pais de 1los mercados hacia los gue se destinaria el
producto.
Precios
Mediante la consulta del Banco de Datos de FUSADES, Banco
de Datos de COEXPORT o solicitando la colaboracidn del
Cenéro de Comercio Internacional el posible exportador o
usuario Ipuede conocer los ©precios promedios a los
diferentes niveles de la cadena de comercializacidn.
Utilizando la informacién de que dispone sobre los canales
de distribucidn, y datos acerca de aranceles podra dedpcir
los precios del producto situado en el pais destino.
Distancia
La distancia frecuentemente es. proporcional a los costos
de transporte, por 1lo gue la calificacidén a2 asignar
representaria la cercania o lejania relativa del pais al
mercado meta.
Competencia
Las estadisticas de importaciones donde se detalla el pais
de origen deberd ser consultado por el usuariéc (esta
T
informacién puede encontrarla en las embajadas).
Es importaﬁte determinar los paises que tisnen mayor s=radc

de participacion en el mercado y las condiciones en gue se

realiza la competencia.

Asignacidn de: parametros de variacidén, descripecidn ¥y

puntuacion de parémetros.
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lejos del mercado exportador

Hay que tomar en cuenta gque
entre més lejos estan los
mercados mayor es su costo
de transporte.

FACTORES PARA&ETRO PUNTUA.
DE SIGNIFICADO ASIGHNA.
VARIACICN
EXCELENTE |Significa que el canal de 3
distribucidn es adecuado pa-
ra el tipo de producto y la
comision del intermediario.
REGUﬁAR Los comisién sclicitada por 2
CANALES el intermediario esta un po-
DE co elevada para el servicio
DISTRIB. que presta.
DEFICIEN- |El servicio gque el interme- 1
TE diario presta es poco compa-
, rado con el costo.
EXCELENTE |Los precios del producto son 3
i buencs y existe posibilidad
de obtener buenas ganancias.
REGULAR El nivel de precios no le 2
PRECIOS : , permite asegurar. una alta
ganancia.
DEFICIEN- |Los precios no permiten ob- 1
TE tener altas ganancias.
EXCELENTE |El mercado se encuentra 3
cerca del pais exportador.
REGULAR El mercado meta se encuentra 2
DISTAN- ! relativamente cercanc del
CIA pais exportador.
DEFICIEN- {El mercado meta se encuentra 1
TE
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COMPE-
TENCIA

EXCELENTE

REGULAR

DEFIFIEN-
TE

Se refiere a que existe fa-
cilidad para entrar a dicho
mercado.

Existen algunos paises que
poseen un poco dominado el
mercado.

Existen uncs pocos paises
exportando hacia dicho mer-
cado, por lo que es dificil
entrar en dicho mercado.

ia eleccidn.

descritos an el
- Factor
el usuario cada factor;

precio,

de peso:

numeral a.

por ejemplo un 0.8 para

C. Descripcidn del formulario BS5, para facilitar
FORMATO BS
FACTOR PAIS 1 PAIS 2 PAIS 3
FACTORES DE
PESO

CANALES DE

DISTRIBU.

PRECIOS

DISTANCIA

COMPETENCIA

TOTALES

Instructivo del usoc del formulario.
- Columna de factores: Se colocaran aquellos factores

Se refiere a la imporitancia gque tiene para

el factor

significa que existe un gran interés por parte del

usuario.

La sumatoria de esta columna deberd ser igual a 1.0
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- Columna de paises: Se coloca el -nombre del pais, a=zi como
su calificacién asignada, la cual puede ser de 1 a 3
dependiendo de la calificacién dada por el wusuario. En la
columna de calificacidn ponderada wva el resultado de

multiplicar el factor de peso por la calificacidn.

CRITERIOS DE SELECCION.

- Sumar los valores de la calificacidédn ponderada para cada
pais para calcular su valor total.

- Elegir aquel pais con mayor calificacidn ponderada, yva gque
serd el que mavor posibilidad presenta.

A continuacidén se expone un ejemplo en el gue el usuario

pondera y califica los factores segin la situacidén del posible

exportador:



FACTCR| PAIS 1 PALS 2 PAIS 3 PAIS &
FACTORES DE
PESO |CA |CALIF{CA [CALIF|{CA |[CALIF|CA |CALIF
LIF| BonD. | L1E| RonD. | LIF| PCOND. | L1F| POND.
CANALES DE DISTRIBUCICN .3 |2 0.6] 110.312 |06 3l 0.9
PRECIOS g.4 |1 0.412 0.8 {1 |0.4a |1.-]| 0.4
DISTANCIA g.a5s 13 | 0.191 la.osl2 {0t |3, 04d
CCMPETENCIA g.25 |2 | 0.5)2 0.5{3 (o.75|l2 V0.5
TOTAL 1.88 165! 1.65 1.85 1.95

Fi pais seleccionado e:

el numere 1

[Ac]



 J
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4. MEDIOS PARA ESTABLECER CONTACTOS
MAS DIRECTOS.

Una vez el exportador ha detectado las posibkilidades de

comercializar sus productos en determinado pais, debera conccer

cuales medios puede utilizar para entrar en contacto con el

posible importador (El expertador también puede establecer la

negociacidén sin necesidad de salir del pais), ademéds en esta

fase el importador puede descubrir nuevos clientes potenciales.

A continunacién se presenta un esquema con los medios que
rermiten establecer un contacto mas directo con los
importadores.

EN PLAN DE

_ YISITANTE
FPARTI
) CIPAR
EN FERIAS
54 EN PLANN DE
EXPOSITOR
FUENTES Y
MEDIOS
COLECTIVO
REALIZAR
YIAJES
- INDIVIDUAL

ESQUEMA DE FUENTES Y MEDIOS
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a. EXPOSICIONES Y FERIAS.

Las ferias Yy eXposiciones comercilales en el egterior
constituyen medios eficaces para el incremento y seguiniiento de
las exXportaciones, va que, muchas de las informaciones
preliminares pard gque un exportador pueda percatarse de la
importancia de wun mercado puede lograrse aprovechando éste

medio.

Es muy conveniente dar a conocer los productos, mostrando la
variedad y calidad 4gque se esta en condiciones de producir y
entregar; ademds, la asistencia a estos eventos permite
establecer contacto directo y personal con los importadores
potenciales vy estrechar wvinculos con los clientes, agentes,
distribuidores, organismos pliblicos ¥y privados que sSe
relacionan con el mercado internacional, suele ser muy util la
asistencia a una feria o saldn especializado due se celebre en
determinado pais; dicha asistencia serd provechosa, tanto i se
lleva a cabo en plan de visitante o de expositor; ‘pero siempre
gue se procure, tanto en uno como en otro caso, establecer

buenas relaciopes v causar buena impresidn.

i. CQNSIDERACIUNES A TOMAR EN CUENTA POR’
PARTICIFANTES EXFOSITORES.

Para un expositor las ferias o exposiciones permiten exponer la

variedad vy cal%dad de los productos que se ofrecen, vy de esta

manera ver la aceptacidn gue pueda tener el o los productés

expuestos, en funcidén de los requerimientos de los futuros
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importadores Que visiten las exposiciones.

Cuando se trata de instalar un pabelldn ya, sea sclo, junto con
otros connacionales u otros miembroz de instituciones de
promocidén de exportaciones, gue han ‘decidido acudir a una feria

en el exterior, es necesario tener en cuenta los siguientes

aspectos:

a. Acompaflar a los productos con personas gue conozcan de los
atributos v carécteristicas de éste ¥y asi poder
difundirlos.

b. Las personas a cargo del stand deban contar oon  la

habilidad necesaria para desenvolverse en con@iciones de
intensa competencia gque siempre se da en este tipo de
eventos.

c. La persona encargada de presentar los productos debera
tener conoéimiento del idioma del pais visitado ¥y asi,
darse cuenta de las exigencias -que se derivan de los
comentarios realizados por visitantes en lo que se refiere
a calidad, envase, etiguetas, etc. del producto expuesto.

d. La persona(s) que asista(n) a las ferias v exposiciones
debera(n) tener receptibilidad, para poder asimilar los

requerimientos que podrian ser solicitados por los

posibles importadores.

Previo a la decisidn scobre la participacidn, en una feris

se debe tomar en cuenta ciertos aspectos, tales como:
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presentaran posteriormente.

1. Se deben de tener claros y definidos los objetivos
que se pretenden con la participacidn.

2. Mercado geografico que cubre el evento.

3. Caracteristicas particulares del evento. (8i es
general o especifico)

4. Tipo de publico al que estid dirigido ¥y numero de
asistentes al evento.

5. Tomar en cuenta las ventajas y desventajas que se

Un factor muy importante que se debe analizar al instalarse en

una feria son los costos en gue se incurriran.

El exportador deberid tomar en cuenta los siguientes gastos en

gue incurrird al participar en una feria:

RUBRO

CANTIDAD

. Alguiler del espacio a ocupar
Proyecto ¥ construccidn del pabelldn
Decoracibdn, gastos. desmontaje
Costo de participacidn en el evento
. Gastos de limpieza durante la
celebracidn del evento

Sueldeo de personal necesario
Precios de los catalogos y folletos
a distribuirse en el pabellén ¥y
costos de edicidn, si deben
realizarse catalogos especiales por
razones de idioma u ctras
necesidades.

000
a8 L0600

m +h

VENTAJAS Y DESVENTAJAS.

Las ferias y exposiciones son uno de los medios bastante usados

para entrar en contacto con mas importadores,

pero es
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importante que antes de participar, se analice sus pro vy

contras y los prcbables beneficios que se pudieran obtener.

VENTAJAS:

Desde el punto de vista de la venta:

a. Permite contactar a un gran numero de clientes potenciales
en corto tiempo.

b. Brinda una exXcelente oportunidad para pregentar vy
demostrar los productos de la empresa ¥y destacar las
ventajas gque ofrecen en relacién con los productos de la
competencia.

c. Ayudan a reforzar la imagen del exportador vy destacar a su
pais c¢como productos de este tipo de bienes, pero las

empresas recientes pueden obtener mayor beneficic.

Desde el punto de vista de la investigacidn permite:

a. Generar informacidn sobre clientes potenciales.

b. Observar el interés del mercado hacia nuevos productes,
variedades, calidades e incluso conocer provectoz de la
competencia.

c. Conocer los esfuerzos de promocidn de la competencia.

DESVENTAJAS:

Las ferias y las exposiciones presentan ciertos aspectos que
pueden ser desfavorables, entre ellos, los mas significativos

son:
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a. Para las empresas que vya desarrollan una actividad de
exportaciqnes en ciertos mercados, es posible que dichos
eventos lés;proporcionen muy pocos clientes comparados coﬁ
lo gque =se esperaba.

b. En el aspecto operapivo, es decir, cuando se participa del
evento como expositor, es muy frecuente, que se pierde
mucho tiempo en la atencidn del  puro espectador y no de
verdaderos clientes potenciales.

C. Otra desventaja es el cos£0 por la participacidn que puede

ser elevado cuando se participa individualmente.

ii. LLEGQNDD EN PLAN DE VISITANTE.

Al asistir a una feria como participante 1la posibilidad de
establecer contactos es mas reducida gque al asistir como
expositor ya qué, este no tiene la oportunidad de mostrar lecs
productos qQue ofrece y asi dar a conocer sus atributos; v por
otra parte no tiene la facilidad de contactar a todos los
rosibles compr;dores.

Sin embargo, en‘las ferias existen ciértas ocportunidades para

eate tipo de participantes,por ejemplo:

- Existen ciertas firmas gque importan este tipo de vroductos
y asisten a estas ferias c¢on el objeto de contactar
posibles abastecedores (Como por ejempleo la empfésa
Tavilla Marketing).

- Otro tipo de contactos es el qQue se realiza por medio de

las llamadas "Ruedas de Negocios". Estos son programas de

.
reuniones para los empresarios de los distintos paises que
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rarticipan; con este tipo de mecanismos, se pretende
facilitar las comunicaciones y contactos efectivos de
negocios que ruedan realizar los empresarios
participantes, nacionales e internacicnales. En las ruedas
de. negocios 1los exportadores dan a conocer aspectos
especificos de los diferentes productos que desean vender,

asi como también, condiciones de pago y plazos de entrega.

Los tipos de participantes en estos eventos son:

- Exvortadores: Son ias empresag gue tienen productos que
ofrecer para comercializar.

- Importador: Empresas gue demandan productos para
comercializar en distintos mercados.

- Inversionista: Empresas que buscan invertir en el pais

promotor de la feria ¥ en el exportador.

b. VIAJE DE NEGOCIQO.

Aspectos a considerar en los viajes de negocios:

El viaje de negocios es un mecanismo para detectar
oportunidades de mercado que suele ser muy eficaz permitiendo
el contacto directo con los posibles importadores, lo gque
rermite aclarar todos aguellos aspectos importantes en 1la

exportacidén. Dos son los sistemas que se pueden dar, estos son:

I. La participacidn en un viaje colectivo o misidn comercial
organizada por algin organismoc publico o privado.

ITI. La realizacidn de un viaje individual.
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Tanto en un casoc como en el otro la finalidad ea l; ‘de
contactar con posibles importadores, saber los gustos y las
tendencias de los importadoreé potenciales de los mercados gue
se van a visitar y la acogida présumible que "‘se va a dar a los

productos que se tratan de exportar.

Cuando se participa en viajes colectivos lo mas probable s que
la institucidn que ha organizado la misidén comercial organice
toda la logistica en cuanto hoteles, adguisicién de _os
pasajes, de los medios de transporte a utilizar, e incluso
facilitarse todos los datos que se precisen para trasladsrse s

agquel o aquellos paises que se van a visitar.

Cuando el interesado decide llevar a cabo por su propls cuenta
v en forma aislada, un viaje de negocios, debe cuidar por si
mismo, o© con la ayuda de sus auxiliares de toda la
organizacidén, con la mirada puesta en el mdximo aprovechamiento
del desplazamiento. Unos dias en el pais importador seran
valiosisimos rara conversar ccn lbs agentes, clientes ¥y
posibles compradores; ademds ayudan a estudiar 1os sistemas de
ventas, analizar vy comparar productos iguales o semejantes a
los que deseamos introducir o incrementar las exportaciones;
también mediante un viaje podemos presentar nuestra imagen

personal, responsabilidad, seriedad y confiabilidad.
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FAS0OS5 A REARLIZAR EN LOS VYIAJES DE NEGOCIOS.

Se debe preparar adecuadamente el viaje. El exporfador o sus.
ayudantes d@ben consultar las publicéciones disponibles sobre

el mercado -a visitar, embajadas, cdmaras de comercio, bancds,

instituciones de prbmocién de éxportadores, etc., sguelen

disponer de folletos y material informativo necesario de
lectura, en donde se consideran aspectos importantes que el

viajero debe de considerar, tales como:

ASPECTOS A TOMAR EN CUENTA AL REALIZAR UN VIAJE DE NEGOCIO
1. Las condiciones de cambio de moneda.
2. Visas consulares. .
3. Indumentaria escogida en funcidn de la estacidén o el
. mes escogido para realizar el viaje.
4. Datos geograficos; como principales ciudades,
principales puertos. :
5. Idioma.
8. Dias feriados.
7. Oficinas gubernamentales de informacidn.
8. Promocidén comercial.
9. Exportaciones e importacicnes.
10. Politicas arancelarias.
11. Aspectos legales.
En el caso de una misidén comercial, seran sus organizadores

guienes se encargaran de realizar la logistica del viaje ¥
cuando sea un viaje individual, serd el mismo exportador gquien

realice la lecgistica.

Una wvez. al haber decidido el wviaje el exportador deberé
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preparar su documentacién con cuidado y tener en cuenta los

detalles

siguientes:

8.
9.
10.
11.

12.

Fijar claramente los objetivos de la visita.
Identificar, si es que se tiene a las diferentes
personas que se visitaran (con sus direccicones,
teléfono y si es hacer confirmacién).

3i se llevan folletos deben de ser redactados en la
lengua correspondiente, evitando que el texto
contenga falta de ortografia y sintaxis.

Es recomendable llevar tarjetas de recomendacidn
impresas con caracteres claros que no induzcan a
error a personas poco familiarizadas con el idicma
del exportador.

Se debe de llevar papel para cartas con membretes y
sobres.

No se debe de tratar de abarcar demasiadas ciuvdades
en un solo wviaje.

Es recomendable lievar cartas de presentacidn
expedidas por bancos o camaras de comercio, las
cuales le pueden abrir muchas puertas al exportador
que vieita un pais extrafio, en donde no se tiene
ningin contacto pre—-establecido.

Recoger al midximo la informacidén que pueda encontrar
en el pais visitado (folletos, anuncios, etc.)
Llevar fondos suficientes, para poder hacer frente a
todos sus compromisos.

Ser puntual en las citas.

Se debe evitar el sometimientc de un horarioc muy
estricto. Se debe dejar tiempo para reuniones
imprevistas.

No dar en ningin caso la sensacién de tener prisa en
una conversacion cuando se estid negociando.

Otros aspectos a considerar en los viajes de negocio son los

costos en que se& incurriran, algunos de éstos costos a tomar en

cuenta son:
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RUBROS CANTIDAD

a. Sueldos de los empleados gque preparan
todo lo. relacionado con el viaje.

b. Preparaéién de informes preliminares so-—
bre el o los mercados visitados.

c. Obtepcién de las visas necesarias.

d. ‘Precio de transporte hacia el pais a vi-
sitar vy la movilidad una vez se encuen-—
tre en éste.

e. Gasto de estancia (alojamiento, alimen-
tacién).

f. Pago de comunicacidn en el pais.

'g. Pago dé informacidn requerida (folietOS,
catdlogos, fichas, etc.).

h. Salario de las personas que asisten al
viaje. |

T O T A L .. e et e e e aeans
i. FUENTES A CDNTQCTQR EN EL EXTERIOR.

Mientras el exportador visita un determinade

interés puede revisar determinadas fuentes,

proveeran de informacidn importante gue

exportacidon de sus o su producto. Es de aclarar

pueden ser variadas; a continuacidn se detallan

mercado de su
las cuales le
ayudara a 1la
gque las fuentes

algunas:
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OFICINAS DE PROMOCION DE IMPORTACIONES:

El exportador debe de ponerse en contacto con‘la oficina
de importadores del pais visitado, para tratar de conocer
todas las clases de'servicios aque estas le pueden prestar.
En muchos paises existen oficinas de promocién de

importaciones gque pueden dar informacidén importante al

-eiﬁortador, tales COmo las que se mencionan a
continuacion: ’

X Informacidén sobre contactos comerciales

3 Estaﬁistioas sobre los mercados del pais, informacién

sobre reglamentacién y procedimientos de importacidn.
* Informacidén y ayuda para la participacién en ferias

comerciales.

'El Cenﬁroidg Comercic Internacional piblica un directorio

anual de este tipo de oficinas o instituciones similares
qQue prestan asistencia en materia de exportaciones a los

paises en desarrollo.

CAMARAS DE COMERCIO.

En las Cémaras de Comercio pueden proporcionar informacién
de mucha wutilidad, como por ejemplo: mediante la lista de
sus miembros se pueden establecer posibles contactos,
también pueden proporcionar informacidn en cuanto a

reglamentos comerciales del pais.
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Es muy frecuente que -las cdmaras de comercio posean
bibliotecas comerciales en 1las cuales se puede erncontrar

informacién valiosa.

- EMBAJADAS .
Es-muy recomendable visitar si es que la hay, la embajada
o consulado de nuestro pais en el pais visitado, el cual
puede o:ientar al posible exportador acerca de las
-practicas comerciales que se dan, asi como, Los
establecimientos con posibles contéctos. En este aspecto
desempefia un_papel importante el agregado comercial el
cual se encargaria de promover los bienes gue en su pais
se producen y asi de esta manera, estableéer un - flujo
dinamico de comunicacion entre los exporﬁadores y los
impbrtadores;' lamen£ablemente nuestro pais noc cuenta con

este tipo de servicio en el exterior.

ii. ~INCONVENIENTES EN CUANTO AL IDIOMA.
Cuando se sale de viaje de negocio a un pais en el cual el .

exportador no domina el idioma del pais, o solo lo habla . con

gran dificultad, pueden surgir confusiones, va gus, para voder

tener ' la informacion exacta de otras personas as necesério
poder comunicérée con éllos, lo cuai puede ser dificil cuando
el exbortﬁdor v el posible 'importador no hablan el mismo
idioma; para selucionar este problema se Ssugieren los

siguientes aspectos:
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* La negociacidén puede realizarse por intermedio de un
interprete profesional (Es de tener mucho cuidado al
utilizar este tipo de medio), es importante gque el
interprete comprenda los términos comerciales y técnicos.

* La negociacién se puede realizar por conducto 'de algin
miembro de servicio u organismo que tenga interés en la

venta de los productos del exportador.

iii. SEGUIMIENTOS DE CONTACTOS.
Uno de los aspectos importantes a tomar en cuenta en el éxito,
va sea en ferias o en viajes, es el seguimiento que se les da a

los contactos y las relaciones establecidas durante loz mismos.

Una veé que se regresa al pais se debe establecer un
seguimiento de’ contacﬁos, astos se.puede hacer escribiendo a
las partes, no solamente por cortesia, sino, porgue puede
facilitar la neéociacién, de los tratos iniciados vy con el
propodsito que }os posteriores contactos sean mas faciles; esto
reflejarid una excelente seriedad e imagen a la empresa. Se
deberan atender directa vy especialmente cada solicitud
especifica de informacidn va que, ruede resultar que
determinado cliente este interesado en un productoc qQue no se
tenia en mente, énte esto, el exportador debe contestar si esti
en posibilidaa de producirlo previec al andlisis. . ?ambién el
importador puede haber mostrado interés sobre la siguiente

informacién: precios, caracteristicas, cantidades, tiempos de

entrega, etc. En este caso se deben contestar todas estas
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solicitudes, con rapidez de tal manera de qQue =21 interés del

cliente potencial se convierta en una venta al extericr.

™

El no dar importancia & estos aspectos, es uno de los errores
graves gue usualmente  se cometen. Las labores de seguimiento
deben de ser inmediatas a la <terminacion del evento v deben

tener por objetivo cerrar ventas y concretar nsgocios.

iv. CDNSIDEEACIUNES FINALES.

Es importante que el exportador tome‘en cueﬂta La imagen v el
prestigio gue se pretende dar en el extranjérb. =

mucho cuidado’enino comprometerse promoviendo altos voliumenes v
en frecuencias que no se podra cumplir, también se debe rrestar
atencién a la calidad, en el sentido de pretendsr detsrminada

validad en  los productos qQue se presencan en la Teria, v lusgo

aprovecharse 'de  la coniianza del cliente rvorgue Lo Mas segaro

fu]
wn
o

gue rechacen el producto v pisrda credibilidad tanto el
exportador individual como el resto de los exportadores

nacionales.

gs importante ser persistentes, en el. caso de las Tferias los
importadores al ver a una empresa  participar en varias farias,
observan que s una smpresa responsable v gQue guiere permanecer

en =1 mercado.
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Es importante recalcarlpéra los empresarios que la tarea de
ganar mercados no es 'nada facil, ‘se rueden hacer algunas
ventas, pero a veces no renuevan pedidos debido a cometer
errores, O bien unos tpatos que parecian prometedores acabaran

tal vez, menguando y hasta desaparasciendo.

C. CONTACTO SIN SALIR DEL PAIS EXPORTADOR.

-Después.de haber seleccionado por medios secundarics 21 mercado

“

al cual se exportara, se requlere establecer el meaio gue se
utilizarid para abordar diche mercado; el ocual puads ser por
revistas cuandoe no se tienen clientes especiiicos o se puede.

hacer uso del teléfonc, fax o correc, cuando se ha establecide

un posible cliente.

el

ara caracterizar a los diferentes medics se abordaran loz
siguientes aspectos: La comunicacidn, el cubrimiento v el costo

de cada uno de ellog,

[yl

i. La comunicacidn: En la cual se establecerd el emisor, el

medio y el receptor del mensaje; para todos los medios el
emisor serd el mismo {( el. empresaric exportador .
unicamente variara el medioc v el tipo de publico (receptor

al que va dirizido el mensaje ).
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El cubrimiento: Se refiere al numero de personas al aue
ird dirigido el mensaje.

Costo: Aca se comparara el costo en el que se incurrird en
los siguientes medios.

ESPACIOS PUBLICITARIOS ENM REVISfAS.

exportador se anuncia en una revista que se publica en el

mercado al que el desea exportar, en dicho anuncio muestra la

calidad, propiedades y otras cualidades que 2]l consgidere.

importante respecto al producto.

Comanicacidn.

Mediante este medic se puede llevar el mensaje a un
piblico muy amplio, el cual constituye el receptor, pero
el mensaje que se proporciona no es personal; por lo que
esto se convierte en desventaja debido a gue es necesaric
aque los lectores interesados se comuniquen con el

exportador.

Cubrimiento.

La base amplia de lectores de las revistas especializadas
permite un gran cubrimiento en vénta, aungue hay que tener
en cuenta, que de todos 1los lectores sera bajo el

porcentaje de ellos qQue se interesarda por el producto.

Costo.
Esta parte es positiva, ya gque, el costo por suscriptor de

la revista es bajo. Sin A embargo, esto puede ser engafioso,
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prues no todos los suscriptores veran el anuncio y muchos
de gquienes lo vean no se molestaran en verlo o no estaran

interesados en el producto.

También hay gque tener en cuenta que el costo de las
revistas es por cada membresia, de esta manera si existen
una gran cantidad de miembros el costo puede llegar a ser

elevado.

CORREO DIREE€TO.

método se utiliza cuando se tlene clientes especificos.

Comunicacidén.

Existe una comunicacién bastante personalizada, pero atun
asi no se establece un contacto personal con el cliente,
ademés es Dbastante lento el Tlujo de informécién

existente.

Cubrimiento.
El correo se puede enviar hacia un gran numerc de personas

0 hacia un numero reducido; de acuerdo a los listados. de

posibles usuarios.

Costo.
No resulta tan econdémico, como lo es el espacic en
revistas, pero sigue siendo méds econdmico gque =21 teléfono

0o 1los wviajes personales; su costo dependerd de la
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distancia a que se encuentre el posible cliente.

iii. CONTACTG FPOR TELEFONO.

Consiste en establecer conﬁacto con posibles importadéres
telefénicamente, si dicha comunicacidén se realiza, de manera
metodolégica, es decir de manera sistematica ée conoce como

telemercado.

X Comunicacidn.
El teléfono proporciona una comunicacién personalizada con
todos los posibles ~ importadores, lo cual es muy
importante, porgue genera mayores oﬁciones de venta de los
productos que se estan promoviendo.

L S Cubrimiento.
El teléfono es mas eficaz cuando se trata de oportunidades
concretas de mercado; la . disponibilidad de listas de
importadores afecta el cubrimiento del medio, tiene la
ventaja que' se -puede contactar a variocs imgontadofes

potenciales en un pericdo reducido de tiempo.

Se debe de tener cuidado al planificar-las llamadas, ya
gque, hay que tomar en cuenta las horas de oficina, el
lenguaje utilizado y el cambié de hora de los diferentes

mercados que estdan contactande.
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Costo.

Normalmente el costo del contacto telefénico es mds
elevado que para el de otras opciones, pero aidn asi, es un
mecanismo sumamente aceptable y mucho mds baratc gue otros
medios de contacto como son viajes al exterior o ferias
comerciales. -

Se debe de tener muy en cuenta el cambio de hora (si

existe) del mercado demandante, para evitar hacer

llamadas innecesarias.

CONTACTO VYIA FAX.

Consiste en comunicarse via fax con los posibles importadores,

al

enviar el fax, se debe de incluir toda la informacidén

solicitada por el posible importador, dicha informacidn puede

ser:

caracteristicas del procducto, calidad, precic, voliamenes.

Comunicacidn
Aqui la comunicacidén es similar a la que existe al hacer
uso ' del correo, a diferencia de gque el flujo de

informacidn es mas réapido.

Cubrimiento.

La comunicacidén por fax es un medio eficaz, el cual posee
la desventaja, gue no es completamente personalizada, pero
tiene la ventaja que no se requiere que en el destinno ze
encuentre la persona a quien éste va dirigido, en el

momento en que dicha informacidn es enviada; también se
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puede cubrir en gran cantidad de posibles importadores en
un periodo corto de tiempo, la cual puede verse limitada

por la disponibilidad de lista de éstos.

Costo

Un contacto via fax es un tanto menor que al contacto
telefénico, debido a ~ la brevedad de la llamada, esto es
porque la’ informacidn gue se puede dar telefdnicamente eﬁ
tres minuﬁos, al hacer uso de fax sélo- se reguiere de un
minuto. Posee la desventaja de que requiere de que el
receptor 'né pierda la infofmacién, que sin sucede, sera
necesario enviar nuevamente la informacidn. .

RECOMENDACIONES A SEGUIR AL HACER US0 DE FUENTES
SECUNDP«F{'IAS FARA ESTABLECER CONTALCTOS.

Se debe de tener cuidado de incluir toda la informacién
relevante 'del producto, para que los lectorés puedan tener
una idea clara de'éste; los aspectos que se pueden incluir
son: caracteristicas del producto, calidad, réngo de

precio, volumenes gque se estd en capacidad de ofrecer,

tiempos de entrega, etc.

Cuando se esta contactando a un importador potencial, se
debe de hacer en el idioma de éste, o en caso de no
dominarlo; utilizar el mimo de la fuente secundaria en el

cual se dio a conocer dicho importador.
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X Al contactar a los demandantes se debe de enviar toda la
informacién que ellosg han solicitado, para evitar tener
contactos nuevamente para complementar la informacidn;
ademds se debe de ser clarc vy coneiso en la informacidn

que se envia.

* Enviar junto con la informacidn gque necesita el
importador, referencias comerciales respdldando ila

seriedad y confiabilidad del exportador.

* Al utilizar 1la via telefénica se debe de tener en cuenta
los horarios de trabajo y el idioma del demandante, ademdas

se debe de ser pausado y claro en la conversacidn.

Los costos en los cuales se incurre al hacer uso de este ti@o

de fuentes es el siguiente:

RUBRO COSTO

* Cuando se utilicen revistas, costo de

anunciarse en ella. ¢
* Uso de servicio telefdnico. ¢
* Uso de papeleria. ¢
* Utilizacién de fax: ' ¢
¥ Costo de folleteria. ¢
* Obtencién de referencias &
* Envio de informacidn. ¢
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5. PROCESO DE SELECCION DE MEDIOS
PARA ESTABLECER CONTACTOS
COMERCIALES .

Para efectuar el proceso de seleccidédn de los medios se
utilizard una matriz de evaluacidén por puntos, la cual guiarad
al usuario para escoger entre las opciones de feria, viajes de

negocios y fuentes secundarias.

Para determinar el medioc adecuadec se deberdn seguir los

siguientes pasos:

a. Listar una serie de factores gque influyen en la
determinacién de los medios para establecer contactos

comerciales. Los factores a evaluar seran los siguientes:

i. Gfado de concentracion de los importadores.

ii. Concentracién de la competencia.

iii. Exposicidn de las caracteristicas vy atributos del
producto.

iv. FEconomia del medio a utilizar.

Se establecerdan cinco situaciones que puede presentar cada
factor, dependiendo del parédmetro gue le describa, de esta
manera para cada parametro existird una puntuacidén asignada, 1ia
cual sera la siguiente:

Paridmetro factor puntuacidn

Excelente 5



-

L

108

Bueno 4

regular 3

Poco 2

Ninguno 1

b. Asignar un peso en cada -factor segun el grado de
importancia.

c. Asignar una calificacidén comin a cada factor.

d. Calcular la calificacidn ponderada para cada factor
utilizado.

e. Sumar los valores calculados en el paso antericr, para

cada una de las opcicnes vy priorizarlas de acuerdo al

total obtenido.

A continuacidén se describe cada uno de los pasos mencionados

anteriormente:

a. Listar una serie de factores que influven en la
determinacion de los medios para establecer contactos
comerciales.

i. Grado de concentracidn de los importadores.

Se refiere al nimero de posibles compradores del producto
ubicados dentro de un drea determinada y contactados en un
tiempo especifico. Una mavor cantidad de compradores,
garantiza la obtencién de wun precioc competitivo para el
rroducto, al sstablecer varias opciones de importaciones

v/0 distribuidores.
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Conocimiento de la competencia.

Be refiere a la necesidad de profundizar en el
conocimiento de la competencia, en las nuevas variedades
de productos que lanzan al mercado, los esfuerzos de

promocidn, formas de empaque, plazos de entrega, calidad y

cantidad de los productos.

Exposicién de 1las caracteristicas vy atributos del
vroducto.

Este evaluard si el medio pvermite 1la exposicidn al
cliente, de las caracteristicas y atributos del prcducto;
va sea, sl se realiza por medio de catidlogos o mostrandolo

fisicamente.

Economia del medioc a utilizar

Lo econémico de la opcidn serd un factor gue se evaluard
por medio del costo; por lo que, el costo de llevar a cabo
cada una de las opclones constituye uno de los factores
mds importantes a evaluar: vya que, la opcidn a elegir
deprendera de lo gque disponga el inversionista o el usuario
de la guia; o bien de lo gue la empresa haya presupuestado
para tal efecto.

El usuaric encontrarida los principales rubros de costo de
cada una de las opclones al final de la descripcidn de
cada apartado, por lo que éste podrd calcular el costo de
escoger cada opcidn y evaluar la gque mas se ajuste a sus

necesidades.
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ASIGNACION DE PUNTOS

Para

los factores propuestos, los pardametros que pueden

aplicarse son los siguientes:

i.

*

Grado de concentracidén de los importadores

Excelente grado de concentraciodn

Estd relacionado con la asistencia de un gran ndmero de
importadores 1los que son fdcilmente controlables en un
Adrea especifica y en un corto tiempo.

En general si s8e participa en ferias de tipo especificas
como expositor se podria lograr lo anterior, o si el
contacto se reallza via fuentes secundarias que poseen

gran cantidad de importadores

Buen grado de concentracidn

Se refiere a la asistencia de un gran nuamero de
importadores a los que es un poco dificil contactar en
corto tiempo en el Area que se encuentran.

51 se participa como visitante en una feria, o el realizar
un viaje de negocios como integrante de una misidn

comercial se podria lograr lo anterior.

Regular grado de concentracidn

Significa que el numero de importadores es grande pero se
encuentran un poco dispersos en el drea a cubrir, por lo
que se necesita  una mayor cantidad de tiempo para
contactarlos. Un viaje de negocios realizado de manera

individual podria relacionarse con estas caracteristicas.
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* Poco grado de concentracién
Se refiere a que 1los importadores se encuentran dispersos
y el niumero de estos es pequefio; por lo que se necesita
una mayor cantidad de tiempo para contactarlos.
Algunas veces los viajes de negocios realizados de manera
individual o 81 el contacto se realiza via fuentes
secundarias podrian cumplir las condiciones mencionadas

anteriormente.

* Ninguna concentracion
Los importadores se encuentran dispersos en un 4&rea
geografica extensa; por lo gue el tiempo para contactarlos
podria extenderse si esto se hace directamente; si se
hacen wvia fuentes secundarias podriamos encontrar alta

dispersion.

CONSIDERACIONES

Los pardmetros descritos anteriormente incluyen una opcidn que
podria cumplir las condiciones descritas; sin embargo, existen
maltiples variaciones en las caracteristicas de los medios a
evaluar, por lo que la opcidn dsbe de tomarse como una
sugerencia. Por ejemplo, una feria puede no calificarse como de
excelente grado de concentracidn si es de tipo general, ya que
el numerc de importadores para dichos productos serd menor que

si la feria es de tipo especifica.
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Otro ejemplo es el de los wviajes individuales, gue pueden

alcanzar un excelente grado de concentracién, cuando los paises

visitados promueven los viajes y organizan reuniones de

importadores en sus paises.

En 1lo que s8e refiere a fuentes secundarias el gradeo de

concentracién variara dependiendo del numero de contactos que

se tenga proyectado realizar por teléfono, télex o fax.

ii. Conocimiento de la empresa

* Excelente conocimiento de la competencia
Se refiere a conocer con detalle vy en forma directa la
competencia, sus esfuerzos de promocidn v nuevas
variedades de productos;

* Buen conocimiento de la competencia
Esto se refiere a neo profundizar demasiado en esfuerzos de
promocidn v nue#as variedades; sino investigar aspectos
generales de calidad, formas de empagque Yy plazos de
entrega.

* Regular conocimiento de la competencia
Se refiere a conocer indirectamente la calidad, =smpaque ¥y
cantidad de los productos gue la competencia lanza =al
mercado; ésto puede hacerse de catdlogos, revistas e,
informacidn estadistica; o también puede que el medioc no
permita profundizar en el conocimiento de la competencia
en forma directa.

* Poco conocimiento de la competencia

Significa gque el medio a seleccionar no permite conocer
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agspectos claves de la competencia, sino Que udnicamente se
podrd conocer los nombres de las empresas y algunos de los
productos gque éstas producen.

X Ningin conocimiento de la competencia
Se refiere a que el medio no proporciona ningan

conocimiento de la competencia.

CONSIDERACIQONES

Se déberd tomar en cuenta que a través de las ferias se puede
conocer directamente la competencia que llega 2l evento: por
medio de los viajes de -negocios, se pueden consultar estudios
especificos sobre la competencia en determinade tipo de
producto, visitando instituciones; en estos paises; por medio
de fuentes secundarias tales como: revistas, catélogos,
periddicos, estudios realizados pof organismos internacionales:

se pueden conocer aspectos importantes de la competencia.

iii Exposicién de las caracteristicas ¥y atributos del
producto.

* Excelente exposiclidn de las caracteristicas
De aplica cuando el producto puede mostrarse fisicamente v
el importador puede percibir su aroma, textura, color,
condicidn, tamafio y peso; ¢ bien mediante un catdlogo
disefiado con excelencia tal, gue e;prese las
caracteristicas como 81 se estuvieran. observando,
detallando en forma explicita todas las caracteristicas

técnicas que contenga ] producto.
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Buena exposicién.de las caracteristicas

Se refiere a aque la exposicidn del producto sufre algunas
limitaciones cuando se hace fisicamente debido a que si el
evento +tiene una larga duracién, el producto perderid
caracteristicas en los 1WUlitimos dias del evento. 3i la
exposicibén se hace por medio de catdlogos v existen muchas
caracteristicas que no pueden representarse en é&ste; se
calificard como "buena exposicién de las caracteristicas'”.
Regular exposicidn de las caracteristicas

Se aplica cuando el medio para establecer contactos
comerciales limita la exposicidén de las caracteristicas
del producto.

Poca exposicién de las caracteristicas

Se refiere a aquellos medios para establecer'contactos,
que utilizando otros medios diferentes a la‘presentacién

fisica; no utilizan con todes sus posibles clientes, otros

‘medios visuales como catdlogos, revistas por razones de

costo.

Ninguna exposicidén de las caracteristicas

Cuando no se realiza la exposicién de los atributos y
caracteristicas del producto se califica por medio de este

parametro.

Economia del medic a utilizar
Excelente economia del medio a utilizar
Se refiere a gue el costo de la opcidén es bajo por lo que

puede afirmarse que es econdmico, lo gque permite una

5
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variacidén positiva en el presupuesto gque el usuario ha
destinado para tal efecto.

X Buena economia del medio a utilizar
Se refiefe'a que costo de la opcidn es bajo vy la variacioén
positiva respecto al presupuesto asignado es minima.

i
* Regular economia del medio a utilizar
!
El costo de 1la opcidén no es bajo ni elevado, no existe
variacidri positiva respecto al presupuesto sino que puede

existir una variacién negativa.
* Poca economia del medio a utilizar.
Se refieree a que el costo de la opcidn es elevado

comparado con el presupuesto que se tiene destinado para

tal fin.
* Ninguna economia del medio a utilizar
El costo ' de la opcidén es tan elevado que esta fuera del

alcance de la empresa utilizar ese medio.

CONSIDERACIONEé

Es necesario tomar en cuenta que las empresas, pueden ser
ayudadas econdémicamente, por instituciones extranjeras gque
organizan evenfos tales como ferias y misiones comerciales; por
lo gque es importante verificar 1los costos en que no se

|

incurriran y que seran cubilertos.

b. Asignar un' peso en cada factor segin el grado de
importancia.

El exportador decidird que pesoc es el que &1 considera més
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importante segin su.situacién econdmica y los objetivos de
exportacidén que se plantean; el peso que se le asignarad a
cada factor debe oscilar entre 0 y 1.0 ¥y la sumatoria de

ellos debe de ser igual a 1.0.

Asignar una calificacidon comin a cada factor, de acuerdo

al parametro asignado por el criterio del usuario.

Calcular la calificacidén ponderada para cada factor
utilizado. Dicho wvalor se obtendrd al multiplicar el
factor de peso asignado en el paso b por la calificacién

en el paso c.
Sumar los valores calculados en el paso anterior, para
cada una de las opciones y opriorizarlas de acuerdo al

total obtenido.

la siguiente pdagina se presenta un ejemplo en el gque un

exportador pondera vy califica los factores seflalados segin su

situacidn especifica.



FERIAS VIAJES FUENTES
PESO
EACTORES EXPOS ITOR| V1S 1 TANTE[{MISIONES | IRDIVIDU. || SECUNDARIAS
FACTCR!
ca lcaLir|ca |cartdlca [caLir{ca [caLiF|ca [caLtF
L1F| FoD. | L1E| road. || L1 E| ForD. | L1E| FOND. || L 1F| POND.
GRADO DE CONCENTRACICN DE
LOS IMFORTADCRESS sl 51a.75.( 5 |a.75 (| 3 |e.a5{ 2 {8.38 || 1 { 8.15
CONCC IMIENTO DE LA COMPETENCIA o.sll 5 a.sa| 5(e.58(| 2 [0.20 | 2 |B.28({ 1 | B.10
EXFOSICION DE LAS CARACTERISTICAS
Y ATRIBUTOS DEL PRODUCTO .15 s18.75 1 1 le.15 ||1.5]@.225 1 |e.1s || 1 | @.15
COSTO DEL MEDIO A UTILIZAR g.58 | 11e.58 |2.511.25|| 2| 1.8 |2.5/1.25 | 5| 2.58°
EVALAUACION DE LA CONFIABILIDAD
DEL IMFORTADCR g1 ll2.508.25 [2.519.25 l|3.5]0.35 |3.5{@.35 || « | 0.40
TOTAL 1.0 2.75 2. 98 ” 2.225 2.25 3.38

Fl medio seleccionado es fuentes «secundarias

il
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A continuacién se presenta ﬁn listado de log productos que
poseen posibilidades de ser exportados, ademds se presentan los
productos prara los cuales existen estudicos de perfiles
realizados ¥y los producfos gue poseen demanda en el mercado

mundial.

7. PRODUCTOS DE EXPORTACION.
La exportacidén es un proceso ror el cual la actividad de las
empresas se orienta a gatisfacer la demanda de los

exportadores.

La demanda por los productos agroindustriales es numercsa vy muy
diversificada las cuales van desde productos que son parte del
régimen alimenticio (como sandia, melcones, brécoli). hastsy
productos que se consumen debido a lo exdético y extrafio uso que

se les da (como la flor de Marigold).

Dentro de la diversificada demanda de productos en el exterior,
juega un papel muy importante la posible lista u oferta
exportable que el pais puede ofrecer, este aspecto puede ser
planteado desde dos puntos de vista, los cuales son: aguellos
productos que se estan exportande ¥y agquellos que son
potenciales de exportar, porgue técnicamente se pueden
producir. Partiendo de lo anteriormente expuesto se presenta
una 1lista de productos exportables. Entre las fuentes
consultadas para elaborar dicha lista se encuentran los

siguientes:
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Centro de documentacién de la Unidad de andlisis de
Politica Agrocpecuaria dependencia del Ministerio de
Agricultura ¥y Ganaderia.

Ministerio de Relaciones Exteriores (Lista de acuerdos
comerciales).

Consultas en inztituciones de apoyo (Directorios,
monografias, revistas técnicas, estudios especificos).
FUSADES, COEXPORT, CAMARA DE COMERCIO.

Universidades privadas (Tesis gque versan sobre 1la
exportacidén). UCA, Universidad Politécnica, Universidad
Leonardo D Vinci.

Direccién Generzl de Estadisticas y Censos (antecedentes

de exportacion).

2. POSIBLES PRODUCTOS- DE EXPDODRTACION.

ASFALFA BROCOLI

- AYOTE BERENJENA
ANIS BERRO
ACEITUNA BANANOQ
ALGODON BULBO DE LIRIO COMESTIBLE
AMARANTO CACAQ
ANIL CALABAZA CRIOLLA
ACHIOTE CALABAZA DE INVIERNC
ALCACHOFA CAIMITO
ANTURIA CARDAMOMO
ALMENDRA CACAHUETE
AJONJOLI COPRA DE COCOC
AGUACATE COLIFLOR
ARRAYAN CHILE DULCE
ALBERJA CAMOTE
ALGARROBA CIRUELA
ACELGA CULANTRO
ALBARICOQUE CEBOLLA
AMATILLO CHAYOTE
ANCNA CHILE PICANTE
APIO COTRONELA
BARBASCO CUCURBITACEA
BALSAMO CHULA



ESPARRAGO
ESPINACA

EJOTE

ESPECIES
ESPINACA CHINA
ENELDO

FLORES TROPICALES
FLOR DE MARIGOL
GRANADAS
GUAYABA

GUINEO

GUANABA

GADUL

GUISQUIL
GARBANZO
GERANIO
GUISANTE
GUISANTE ENANO
GRANADILLA
GUICOY

HONGO

HIGO

HELECHO

ICACO

HOJAS DE BAMBU
HOJA DE AMARANTHUS
HOJA DE CANELO
HOJA DE GRANA
HOJA DE CULANTRO,
HOJA DE MENTA
HIERBA BUENA
JACA

JOCOBA
JENGIBRE
JICAMA

JOCOTE

LIMA

LIMON PERSICO
LECHUGA

LOROCO

MANGLE
MARACUYA

MAMEY
MANZANILLA
MAJONCHO

MAIZ TIERNO
MELON
MARARON

MANGO

MORA

MANDARINA
MANZANILLA
MORRO

MAICILLO
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MOSTAZA
MULSTA
NARANJA

NORO

NUEZ
NELUMBIO
NENUFAR
NISPERO
NANCE
NACASPILO
OKRA
ORQUIDEA
OREGANO
PEROTE
PAPAYA

PIifa

PEPINO
PEREJIL
PAPA

PASTA
PITAHAYA
PIMIENTA GORDA
PAIMITO
PEPETO
PATERNA
PIPIAN
PLATANO
PLATANILLO
PISTACHO
PARGO

PACAYA
PINGUIN
RABANO

RABO
REMOLACHA
REPOLLO

S0YA
SAGITARIA
SEMILLA DE MACADAMIA
SANDIA
SEMILLEA bbb HARANON
SEMILLA DE COpRINOL
SEMILLA DE MANI
TAMARINDUO
TOROMNIA
TOMILEO
TAaBESCO
TRUFA FRESCA
TOEEPL
TOMATILLG
VAMAKILLO
VIGNA

TUCA

ZAPOTE
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b. PRODUCTOS €0NM ESTUDIOS REALIZADOS.
Dentro de la numerosa lista de productos presenta
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dos

anteriormente, exXisten alguncos productos los cuales presentan

ventajas desde diferentes puntos de vista, de tal manera qQue el
usuario le permita tener una visidn mas clara acerca de la
2ituacicon de cada producto en el contexto nacionsi.
1. EXFORTABLES ACTUALMENTE.
Dentro de los productos que actualmente se estan exportando se
destacan los siguientes (Tomando como base la Investigacidn de
campo):
- ANTIRIUM O CORAZON CHINO
* MELOHN - HELECHO TROFPICAL
k& SANDIA - AGLAONEMA SILVER
* LIMON PER3SICO - FOLLAJE CORTADO
& BANANG - FLOR DE IZCOTE
* CEBCLLA - DRACAENAZS
£ AJO - BICCUS
* CHILE - KALANCHOE
4 PEPINO — RHODODENDRO!
# BJOTE : - VIOLETA
* YUCA - SPATHIPHYLLUM
* CAMOTE , — HEREDA
£ QU0
* AJONJOLI
* SEMILLA DE MARARNON
+ CACAC
¥ BFLORES TRUPICALEb

- AVE DEL PARAISC

- GINGER 2,
JUNGLE QUEEN
JUNGLE KING

— HELICONIAS

PARAKEET
LADY DI
GOLDEN TORCH
CARIBEAN AMARILLA
KAWOUCHT
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Ca PERFILES AGRONOMICOS ELQBDRADDS.
Dentro de los productos de la lista general existen algunos
para los cuales determinadas instituciones de apovo a las

exportaciones han elaborado cilertos estudios especificos.

Es importante para el usuario conocer este tipo de estudio. va
que han sido elaborados tomando en cuenta que deben

considerarse productos de mayvor potencial de exportacisdn.

Dentro de este grupo de productos se destacan los siguientes:
* CHAYOTE |
* COCQ
* JENGIBRE
* MANGO
* PAPAYA
* TAMARINDO
¥ 1ZOTE
¥ DRACAENAG
* AJO
* CALABAZA CRIOLLA
* CALABAZA DE INVIERNO
«* CHEBOLLA
* PINA

« VEGETALES ORIENTALES
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d. ESTUﬂIOS AGRONOMICOS EN PLANTACIONES OCUPADAS POR
CULTIVOS }RQD¥CIDNALES.
Desde 1956 el Instituto Salvadorefic de Investigaciones del Caré
(ISIC), comen%é a realizar estudios sobre diversificaeién de
cultivos; ade%és la FAO (Crganizacidén de las Naciones Unidas
para la Agricultura ¥y la Alimentacion) realizdé tvambieéen este
tipo de estudias. Nuestro pais posee areas cuyas condiciones
ecoldégicas son f'vérables psra cultivos no tradicicnales,
auﬂque algunos se cultivan de manera eficiente, a otros no se

les presta la debida atencién, ric existen huertas comerciales.

Entre los producfos que se adaptan facilmente a estos tipos de
suelos se encu%ntran los siguientes:'
© % NARANJA
« PINA
* MANGO
* PAPAYA
. % GRANADILLA HAWAINA
' % SEMILLA DE MARANON

* MANDARINA

e . ESTUDIDS DETALLADOES DE PRGDQCCIDN AGRIéDLA CON
"FINES DE EXPDR%ACIGN.

Histéricamente las exportaciones de E1 3Salvador han estado

sustentadas en los productos agroindustriales tradicionales de

exportacidn (carfé, azucar, algodon), productos gue han

predominado: en la actividad agricola, bajo este contexto, se
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i ' - ] : -
han desarrolladoc numerosos estudios e instituciones las cuales

han apovado el desarrcllo de. las exportaciones de estos

v
[

productos; pero la situacidn con los productos agroindustriales
| .
de exXportacion 'es distinta, sus inicios es relativamente
reciente (comienzo de la década de log 807s), por 1lo tanto
estudios detaflagos v centro de investigacidén de desarrollo de
este tipo de ppoductos se encuentran en incipiente desarrolio;
sin embargo, gegun la investigacion en campo se realizaron
estudios sobre:p}oductos agroindustriales, los cuales van desde
su produccién agricola, haéta el proceéamiento con fines de

exportacion.
Dentro de los cﬁltivbs para losgs cuales se han desarrollado
estudios detallados se encuentran:
* MELON
* SANDIA
. % PIPIAN
! % EJOTE

* PEPINO DE MESA

f. FACTORES QUE - AFECTAN LA COMERCIALIZACION DE LOS
FRDDUCTbS;AGRDINDUSTRIALES.
Los productos agroindustriales son perecedercs considerandose -

como organismos vivos los cuales aun después de ser separados
del arbol o del tronco continuan en un pProceso de

descomposicidén. Pero dentro de todo este grupo de productos

existen muchos los cuales son mas sensibles  al medio ambiente
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i ° N
debido a caracteristicas propias de cada uno. Lo cual trae como

consecuencia mayor cuidado en el proceso de comercializacién.

Todo este grupo de caracteristicas las cuales afectan a este

.

tipo de productos hacen que unos se vean mds afectados, ya sea

por mermas, desperdicios y deterioros.

Es importante que el exportador dega evaluar dentro de los

productos aguellos factores que determinan - que tan complejo

pueda ser su comercializacion. ks importante recalcar que

+

aquellos productos con mayores riesgos son los gque zeneralmente

tienen mejores precios (o que compensa la exposicién de la
inversién del usuario.

i
'

Uetallar para cada uno las caracteristicas propias que la
arectan es dificil, pero a continuacidén se presentan aqueilos

Tactores generales gue afectan, Que se han obtanido en base &

entrevistas con‘exportadorés de productos.

1) Productos con ritmos elevados .de respiracidn.

2) Productos que producen mas gas etileno. lo que causa mas

maduracion y descomposicicn.

33 Productos Qque producen mas calor O respiracidn, lo gue

causa mas maduracidn vy detericro.
4} Productos que propagan La descomposicidén rapidamente a
otros en la carga.

b)) Productos gque absorben la descomposicion rapidamente a

OTros en la carga.

L
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)
3)

9)
10)

11)

Productos con excesivo calor de campo.

Productos con elevado numero de maduracion.
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Productos con elevada pérdida de humedad lo gue produce un

mayor encogimiento y marchitacion.
Productos con mayor sensibilidad al gas etileno.
Productos con mayor produccion ¥y absorcion de olores.

Productos con mayvores niveles de accion por deIlectos.

Productos con mayor puntos c¢riticos de pre-enfriamiento.

Un aspecto muy importante gue debe mantener =21 exportador para

evaluar

este.

sus productos, es un registro de caracteristicas de

La Fundacidn Chile prepara =1 siguiente registro:

NCMBRE = Ei1 usuario debe mantener el nombre o los nombres
comunes v nombre cientifico de los productos lo que
ayudara al usuario. en la identificacion =
investigacion de cada producto. A menudo los nombres
varian de pals en pals y por regiones y algunas veces
existe un desacuerdo respecto al nomnbre comun
“correcto’” de muchos productos.

DISPONIBILIDAD = 3e debe mantener un registro exacto de ia
disponibilidad del producto en nuestro
pais, asi como también las ventanas de
oportunidad.

CLASIFICACIONES = En ausencia de clasificaciones oIlicialesz o
de ia industria, se dan descripciones de
tamarioc vy apariencia. Algunos oproductos
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tales como la rina se cosechan
completamente maduros, . puesto Jgue el
proceso de maduracion no continuara después
de que han sido cosechados. Normas
internacionales de clasificacion tropical
se discuten trecuentemente.

TRATAMIENTO = Se deben mencionar brevemente ios
tratamientos después de la cosecha. Hstes
tratamientos deberan gatisfacer los
reglamentos del pais importador.

PRE-ENFRIAMIENTO = G3e recomienda un meétodo © basado an  ia

9 naturaleza del ﬁroducto. Muchos productos
puedén enfriarse usando méé de un método de
pre-~enfriamiento.

TEMPERATURA Y HUMEDAD RELATIVA = 5e proporciconan la temperatura

v humedad relativa recomnendadas de
producto gque deben ser fogradas en el pre-
enrtriamiento, transito v almacenamiento a

fin de mantener la calidad.

SENSIBILIDAD = e  subrava la sensibilidad del producto al
dano por enfriamiento, datio nor
congelacion, perdida de humedad, dano por
etileno, olores, magul lamiento o

descomposicidn.
VIDA EN TRANSITO Y ATLMACENAMIENTO = EI. tiempo disponible para
el transito v el almacenamientoc estd estimado

g rara productos que estan empacadcs,
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apropiadamente y mantenidos lo mas cerca posible
a la temperatura v humedad relativa recomendadas

rara el producto.

EMPAQUE = S5e dan los tamalics comunes de empague, CcoOn pesos
aproximados.
TRANSPORTE = En base a2 la wvida de transito v almacenamiento,

se hace una recomendacion de transporte.

CARGA = Se mencionan consideraciones especiales

o

A continuacion se presenta un <jemplo de registro ocara &l

aguacate y esparrago para &l mercado norteamericanc.

DISPONIBILIDAD = Marzd—Junio.

CLASIFICACION - U.5. Ne. 1 v Neo. 2 ; Washington exXtra-
selecto vy Jumbo-selecto grande ¢ normal;
New Jersey L. El esparrago de mejor calidad
2 recto, de media pulgada maximo de
diametro, v &Ppocr Lo menos verdes en dos
TLEeErCios.

PRE-ENFRIADO : Hidro-enfriado.

TEMPERATURA Y HUMRDAD RETATIVA: O.Z Grados centigrados
{\32-38 Grados Farenheit), 95-100%.

SENSIBILIDAD : Daros por congslacion a =0.5 Gracios
céntigrados (31 Grados Farenheit); pérdida

e humedad.

VIDA DE TRANSITO Y ALMACENAMIRNPO : 2-3 Semanas.
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EMPAQUE - Jabas de madera clavadas en piramide, cajas
de plancha de fibra enceradas o cajas de

plastico carrugado en piramide.

TRANSPORTE : Remolgues de carretera v transporte
combinado de ocarretera - ferrocarril,
contenedores de furgén, barcos de carga
general, contenedores aéreos.

CARGA : Cargado a mano o en tarimas, las Jabas de

madera se estiban en forma cruzada.

El exportador puede obtener valiosa informacidn técnica acerca

de los productos consulitando bibliografia especifica para este

tipo de productc. Entre las fuentes recomendadas a consultar se

encuentran:

- Manual para el transporte de productos trovicales Editado
por la Organizacidén de Estados Americanos (UEA).

- Manual del Exportador Hortofruticola Editado vpor la
Fundacidén Chile.

En dichos textos se puede encontrar la informacidn acerca

de los productos gque el exportador debe de tener
conocimiento.
q- FRODUCTOS CON MAYOR DEMANDA EN L0Ss FPRINCIPALES

MERCADOS.
Dentro de la diversidad de procductos que demandan los mayores
consumidores de ' preductes agroindustriales. s& e&ncuentran

alzunos los cuales son demandados en mavor cantidad.
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Dentro de los productos con mayor demanda en los mercados antes

descritos se destacan los ziguientes:

* AGUACATES * MANGOS + ESPARKAGOS
* CHILES * QUINGOMBOS (OKLA) * BERENJENAS
* JENGIBRES & PAPAYAS £ PFRIJOLES
VERDEG
« LIMAS _ + GRANADILLAS * MELONES
* PINAS * CALABACINEGS

ESTADOS UNIDOGS
En 1o que se refiere al mercado de Estados Unidos, los

productos con mayor consume segun ia Fundacidn Salvadorsha para

w

el Desarrollo Econdmico y oocial, son los siguisntes:
* Meldn

& Sandia

* Ejote

+ Pepino

* Toronja

* Pipian

*» Limbn Pérsico

* Mango

Utros aspectos importantes son que los paises con nayor demanda
del rubro flores tropicales, estos son:
Japoen

Holanda
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Es de recalcar que los productos nombrados ne son estaticos en
el +tiempo wva que segin estudios del Centro de Comercio
Internacicnal, &l consumo de nuevos productos sigue creciendo;
esto es como cansecuencia de los siguilentes factores:

La divulgacion de organismos de salud los cuales recomiendan
este tipolde consumo, desarrcollo de los sistemas de transporte
refrigerado Lo gue permite la liegada de este tipo de producto
en su estado natural, el numero de consumidores que viajan a

paises abastecedores y se familiarizan con este tipo de

producto.

Pentro de los mercados se destacan 21 mercado de Bstados Unidos

v el Mercado Europeo.

EURGPA

. Dentro del mercado Europeo los paises con mayor consume de

productos agroindustriales son los siguientes!
- Reino Unido
- Francia
- Alemania
- Paises Bajos
—~ Bélgica
— Suiza
—~ Suecia
— Austrisa
- Dinamarca

- Noruega
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- Alemania
- Bstados Unidos
- Bélgica

- Dinamarca

B_ ESTUDIO AGRONOMICO .

fs importante para el exportador, cocuando se tiene la

oportunidad de exportar un producteo en el cual no se tTien

y:]

experiencias en su cultivo, realizar un estudio agrondmico en
cual proporcionara las bases técnicas para decldir si ez

factible desarrollar dicho producto.

Es importante estudiar las diferentes variables Je caridcter
técnico v de esa manera asegurar al maximo los buenos

resultados.

1. RECURSOS.
e deben de revisar determinados recursos, iog cwuales alectan

el desarrolloc de las materias primas.

AL Naturales.
Sztog Tviros de recursos  arectan directamente el desarrollioc del
producto, razon rvor la cual estos deben de ser investigados con

mayor detenimiento: entre estas clases de recursos deberan

.
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investigarse los siguientes: clima, altura, relieve, agua.
precipitacion, suelo, humedad relativa. Deberidn describir los

recursos en explotaciéon y el potencial con que cuenta la zona.

b. Humanos.
Dado gque el <trabajo esta considerado como agente de la
produccion, se deduce su  importancia respecto al resto de

factores gque intervienen en la produccion.

Dependiendo del tipo de cultivo de que se trate se estableceran
ilos reguerimientos de recursos humanos, con respecto a la mano
de obra, debera establecerse su disponibilidad en las
difefentes épocaé del afic, tanto mano de ocbra calificada, como

no calificada.

2. TECHNOLOGIA A AFLICARSE.

Esta fuente del estudio debera comprender una descripcidn sobre
las diferentes técnicas agricolas y practicas de cultivo
recomendable de manera de poder esfablecer sobre ellos las
estimaciones sobre inversiones v costo de produccién.

] .
esta manera se describiran métodos de siesmbra. densidad ds

=
o

siembra. fertilizaciones, combate de plagas v enfermedades.

B,

3. ZUNIFICACIUN ECOLOGIUA.
Se debera tener conocimiento de una zeonificacidn ecolégica que

podria ser =l resultado de una superposicién de mapas d

el

zonificacidn climdtica con la zonificacidn edatfica.
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De esta zonificacion ecoldgica se deducird 1 Area potencial

rara el desarrocllio del cultivo o actividad agricola.

. 4. SEGHMENTACION DEIL. AREA CULTIVARBILE._

La superficie’territorial de E1 Salvador es de 20,526 Em . de
la cual 1,506,345 hectdreas tienen uso agricola.

La forma de la tenencia de la tierra ha sufrido modificaciones
en los ultimos afios, como consecuencia directa & indirecta del
proceso de Reforma Agraria, loé beneficiarios del decreto 207,
v los socios de las cooperativas de la fase I, de esta manera

se presenta el siguiente cuadro.

CUADRO No. 10

SUPERFICIE POR FORMA DE TENENCIA DE LA TIERRA

; TI?O0 DE PRODUCTOR Ne. PRODUCTORES No. DE HECTAREAS i
! .
PROFPIOS I 233,848 A 1,157.3226
ARRENDATARIOS ; 36,372 71,320
BENEFICIARIOS 207 45,891 63,231 |
{ SECTOR COOP. FASE 1 30,268 207,868 E
TOTAL 374,475 1.506,345
FUBNTE: The 1989, El SZalvador Agricultural land wse and land tenure

study. McReynolds, BSamuel A., National Cooperative Business
Center, Washington, 1983.

Tal como se puede observar del ocuadro, existen 374,479
productores agricolas 1, perc este numero por si solo no dice
nada. por lo cual serd necesario hacer una distribucidn de

dichos datos, lo cual se hace a través del siguiente cuadro:
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: CUADRO No.1ll
TAMARO DE LAS EXPLOTACIONEo POR FORMA DE TENENCIA

Ismcn: dgé . Jenzficizricy saeserativas :
Iuportacién Fropistarzos Arrzndazsriz: Dorrazi 7 2 pos Tai
! i piatarias arrendazs ics Decrzto 247 3. Reiaraads Tatal f
[
. . Mizers 32 Zwaictacionas
2o - L N
¢ <2 134,835 36,207 31,238 5 238,388
L » > ol A= ’ - ;
243 32,087 5,507 4,258 ] 43,738
$C20 30,983 L 2 5,7
30,983 co 13 333 H 33,770
T R ] - e ] o e ]
26430 7,072 258 F 3 5,337
< 7 b IR
59 ¢ 100 2,499 £05 3 (3 2,807
ol 2,17 G
100 "\’ 200 1,'\}1& “'0 'L: ' 17 ¢-|r-" .i'
n s A : M ] t/ Syakis
200 y nés 280 3 it 25t FAE)
Total 233,348 : 8,30 38,79:
FARE-1 .U,\u. -rc,'r?; ‘:2 Jl?,uv-
! ,
Superiicoz zo adstsrssz Aé
P ] - . d
3¢2 36,743 19,845 44,325 9 150,35 1
2¢3 114,393 1,588 17,788 4 134,129 %
e Lol c ! !
Ak 193,257 15,460 5,738 i 36,667
W 275,571 8,449 ¢ 156 194,258 j
: 150 id+,ioc 4
36 ¢ 106 179,732 7,587 17, ‘
yiwd iawdd ¢ 1,542 179,848
P -y - ’
100 ¢ 200 133,485 5,735 ¢ 7,038 1’5!3=3
200 333 . 774 e r ot :
0y nds 80,330 776 ) 197,107 250,213 §
1
Total 1,157,923 : 7L, $3,23 7,388 :
4,197,925 PR 59,231 07,3:8 1, D0k, T45 g
‘ ]
Del cuadro se observa que existen wuna gran cantidad de
b

propietarios y 'variedad de ellos, ilo cual va desde propietarios

con pequefias extensiones de tierras (de O a 2 hectdareas) hasta

aquellos que poseén grandes extensionea {mas de 200 Hectéreas),

por lo cual se hace factible tratar con cualguiéer tipo de
rroductoresg, dependiendo la conveniencia de cada exportador,
esto es, porgue aun cuando un productor con una extensidn de

tierra menor a dos hectareas se vea insignificante al agrupar a

todos. los productores de esta categoria se tiene un Area de
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150,358,00 hectareas lo cual viene a ser el 10% del total
cultivable; esto si es significativo si se toma como
referencia que existen siete categorias.

Por otra parte tenemos gue hay una nueva politica de nuevas
opciones de propiedad de la tierra bajo el decreto HNo. 747
aprobade el 12 de abril de 1891, el cual estipula 4 nuevas

formas de tenencia, las cuales son:

A Sdistema individual.

b. Sistema colectivo de participacion real.
c. oistema mixto {a y bj.

da. Sistema colectivo.

Haciendo un censc entre las cooperativas existentes, sze
determind que en su mayoria ifas personas gque pertenecen al
sector rerormado no desean modirficar su  Torma de tenencia, tal
como Se muestra en el cuadro No.lZz
CUADRO No. 12
DISTRIBUCION DE LAS COOPERATIVAS DE LA PRIMERA ETAPA,

SEGUN TENENCIA DE LA TIERRA.

FORMA DE TENENCIA , No. DE COCUPERATIVAS
Coleetivo tradicional 305
Individual L=
Mixto 10
Total - 327
FUENTE: X1 Evaluacion de la Reforma Agraria en El Salvador. HMiniaterio

de Agricultura vy Ganaderia, 1994.

Del cuadro anterior se observa que el 93.33% mantiens el

sistema de cultivo.
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De lo ante?ior:sé fuede observar que no importando el tipo de
propietario se puede tener suficiente mercado de
abasfecimiento, con algunas variantes en su obtencidn, de tal
manera que ée el exportador se abastece de peguefios
productores, se tendria que trabajar con varios de ellos vy si
por el contrario se abastede con grandes productorés bastaria

2Oon un mencr numero de estos.

De esta manera., el exportador después de haber determinadeo el
lugar donde se localizara la planta, debe de investigar cémo se
encpentra distribuida la tenencia de la tierra para establecer
el tipo de abastecedor aue se utilizard; para lo cual se debe
de tomar en cuenta las ventajas vy desventajaé que posee cada
ﬁné de las opciones. |

En anexzo #, pdg. 420 se presenta un mapa de Bl salvador con los
diferentes tipos de éuelos.

Observando =21 mapa se -puede determinar que existen los
siguientes tipos de suelns:

A- Suelos formados en arenas marinas.

- Jaltepeque.-

[ S

- San Juan.

[

Estos suelos se sncuentran en las peninsulas v barras, formados
por la deposicion de arenas, mavormente por accidn de las olas
v brisas marin::asT

La +topografia es plana =& suaveﬁenté on&ulada. Son  bastante
arencsos, con baja tapacidad de produccidn: los cultivos

anuales se pierden facilmente en los periodos de séequia. Son
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bastante importantes entre el Puerto de La Libertad v La Unién;‘

con “menor importancia entre el Puerto de Acajutla vy 2=

desembocadura ael rio Paz.

B— Suelos Aluviales son texturas arenosas.

3~ Aramuaca tarenas andesiticas).

4- Coldén (mezcla de arenas pomiciticéa y maficas)

5- Chotia (mezcla de varias clases de arenas)

8- Jiboa {(arenas y gravilla de pémez)

7— Pichiche {(mezcla de varias clases de arenas)

8- Polvorin (arenas maficas)

9- Toluca (arenas pomiciticas).

Estos suelos se encuentran en abanicos, planicies. valles y
terrazas a lo largo dé los rios. BEn general la torpografia es
rlana a suavemente andulada. Tiene una capacidad de produccion
regular. Los cultivos anuales sufren darios en Llos periodos de
segquia. Los suelos mas importantes son loeg Jiboa, localizados
entre el rio Comalapa y la Herradura: los Pichiche a lo larso
de los rios, priﬁcipalmente el Lempa; el Coldn en el Valle e
Zapotitan v el Aramuaca al oestelde San Miguel v en varios
abanicos aluviales. El FPolvorin esta en complejo con el Coldn.
El Toluca en complejo con los Jiboa. EL Chotia se encuentra

cerca del Puerto de La Libertad.

C— Suelos Aluviales francosos.
10- Amate (franco arcillosoc, drenaje moderado).

11~ Ateos {(francosc, buen drenaje).
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12~ Avacachapa (influencia salina, mal drenaje).

13- Comalapa (frahooso, drenaje moderado).

1l4- Chuchucato (arcilloso sobre talpetate, mal drenaje).
15~ Gualache (influencia salina, mal drenaje).

18- Guayapa (francoso, de buen drenaje).

17- Herradura (Irancosoc sobre arenas marinés).

18- Huiza (franco arenosc, de buen drenaje).

19- Jalponga (franco arcilloso sobre arena, mal drenaje).
20- Jobo {franco arcilloso. drenaje moderado).

Z1- Jocotal (franco sobre talpetate, drenaje deficiente}.
22— Jucuarpa (francosoc, buen drenaje).

23- Lempa (Irancoso, drenaje deflclente).

24— Sapuyva (franco arrcilloso, mal drenaje).

2B- Talnique (franco arcillosc, mal drenaje).

28— Talgquezal (franco arcilloso., mal drenajed.

27- Taura (franco scobre arena. mal drenaje).

Estos suelos & encuentran en amplias terraszas a la orilla de
los rios principales del pais. en las planicies y wvalles que
han recibido deposiciones relativamente recientas, de
materiales arrastrados por la lluvia, de las tierras en
posicidn mas alta. Las texturas superiores predominantes de los
suelos son las francas, franco limosas ¥y Iranco arcillosas.
Otra ecaracteristica bastante wvariable =s la condicicon de
drenaje. gque fluctua. a veces en cortas distancilas, desde
suelos bien dregados a los mal drenados, debido a la posicion

relativamente mas alta de los primeraos con respecto a los
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segundos-.La topogratia es casi plana, suavemente ondulada a
ligeramente concava en las depresiones del tefreno. Los suelos
mas importantes por su capacidad de produccidn y extensidn son
los siguientes: Amate, Comalapa, Guavaca, Jobo, Lempa. Suelos
con buena capacidad de produccion para afroz v pastos, debido a
su mal drenaje son: Chuchucato. Jalponga, Jocotal, 3apuva,
Talnigque, Talquezél v Taura; losg cuales mediznte un adecuado

sistema de drenaje pueden ampliar su utilidad.

Los Gualache y Avacachapa son importantes por su extensiaon,
aungue su capacidad de produccion sea casi nula; debido a tener
influencia salina, se encuentran en la cercania de los

manglares.

D- Suelos Aluviales con desarrollo.
28~ Acajutla.
29— Ahuachapan.
30—~ Atiguizaya.
31- Caluco.
Z— Cuco.
33- Guavabo.
34— Magdalena.
35~ San Miguel.
38— Siguanango.
J7~ Xiuctecutly.
Kstos suelos se encuentran en planicies inclinadas, en valles

anchos o estrechos, a veces moderadamente disecciocnados: 1ia
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topogratia pusde ser plané za ondulada. Por lo comin el drenaje
es moderado, con exXcepcidn de los suelos Siguanango esn el qué
el drenaje es malo. En general, la capacidad de produccidn es
moderadamente alta, principalmente &en fos suelos: Ahuachapan,
Atiquizaya, Caluco, Cuco, Magdalena v Ban Miguel, siendo los
mas extensivos el 1o,30.40 ¥ bo. Los Acajutla son poco
proftundos sobre' un grueso manto de toba, esto limita &1
desarrcllo normal del sistema radicular de 1la mayoria de los

cultivos.

Los Siguanango® tienen mal drenaje por lo gque su utilizacion

esta restringida a unos pocos cultivos. Muchos de estos suelos.

debido al mal manejo, han perdido la mavor parte del horizonte

superior, haciendo mas dificil la cbtencidn de buenas cosechas.

K~ Suelos poco desarrollados en polvos volcanicos.
38- Altagracia (francoso)l.

39— Apopa {(francascd.

40— Batres (franco arenosol.

41- Conchagua {franco sobre sscoria).

42— Chinameca {franco arenoso ILinoc).

43- Chinchontepec (franco sobre lava).

44—~ Jzalco (ar=noso Tinoj.

45— Moncagua {gravilla de poméz).

46- Pacayal (Ifranco arenoso sobre escorial.
47- Santa Ana (franco).

43— Taburete i(franco arenosc sobre lava).
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49— ‘'scoluca

francoso;.

franco).

—~ o e -

50— Usulutan

. .
Estos suelos ,se encuentran en las Tformaciones volcanicas. que

¢

se exXtienden'en sentido iongitqdinal; en la parte . media del

pais y también, .se encuentran en las planicies y valles, al pie

de las. mismas.

La topograria varia desde la accidentada vy muy accidentadsa en

las formaciones wvolcanicas a la ondulada a casi plana en las

planicies vy véllgs. ‘ _ . ,

''odos los suslos tienen buen drenaje., en el caso de ser muy

arenosos, esto es excesivo.
|

- a 1 0 L) . )
En las :ormacaones volcanicas ios mejores suelos por su alta

3 .

capacidaa de produccion.éon: Altagracia; Chinameca y Santa Ana.
kn las planicies y valles son: Batres, Tecoluca y Usulutan. Los
suelos Apora constituyén un caso espec;al pues se encusntran =n .
ambas posioionesz su_capécidad de produccidn eé,moderadamente

b

alta a moderada dependiendo del manejo yvs/o grado dé erosicn en

Jue se encuentran.

Son importantes ,por la extensidn que cubren los suslos: ADODA:
Batres, Usulutan, Santa Ana ¥y Chinameca. Vale ia pena serialar

que en estos suelos es donde se alcanzan a producir las mas

altas cosechas por unidad de area..

P
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F— Suelos bien desarrollados, Arcillo—Rojizos-
bl- Armenia (polvo v gravilla pomicitica).

KhZ- Azacualpa (toba de color gris claro).

53— Chilata ( lodos volcanicoes).

54~ Chiltiupan (lavas andesiticas).

55~ El Tigre t(polvo v arenas andesiticas).

56— Intipuca (lodos pedregosos andesiticos).
57- Isnhuatan (poivos caresoso).

H8- lslamatepeque (gravilla y arenas andesiticas).
59- Jocoro (lavas).

80— Jucuaran (lavas vasalticas).

B81- Mayucaguin (gravilla pomicitica).

82— Miralvalle [arenas y lavas andesiticas).
63~ Motochico (granitoj}.

84— Nahuizalco (polvo catesoso).

tb— QOzatlan (tobas caresosas).

55— Tecomatan.

87—~ Ulapa (lodos volcanicos).

88— Yayantique (lavas andesiticas-basalticas).

ketos suelos se .encuentran en planicies, valles, Iormaciones
volcanicas y montaras en bloque. La topograria puede ser casi
plana a muy accidentada. En general. el drenaje es bueno a
impedido, =i hay capas duras en e; pertil. For lo general
tienen horizontes superiores de texturas francas a franco
arcillosas, sobre subsuelos arcillosos de colores café-rojizos.

La profundidad erectiva es wvariable desde los suelos muy
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profundos a los poco pfofundos sobre capas duras. Alguncs de
ellos son muy pedregoscos, otros no lo son. La capacidad.de
produccién varia moderadamente alta (suelos Armenia, Azacualpa,
El Tigre, Ishuatan, Nahuizalco, Ozatlan), moderada (Chilata,
Intipuca, Islamatepeque, Jucuardn, Mayucaquin, 'Tecomatan v
Ulapa), algo baja (Chiltiupan. Jocoro, Miralvalle, Motochico ¥
Yayantigue).
son importantes por la exXtension aque ocupan en 1 pais los
suelos Yavantique, Azacualpa, Chiltiupan, Ozatldn, El Tigre,

Chilata, Intipuca,., Ishuatan, Mayucaguin.

G- Suelos muy poco profundos (litoaales)-

69~ Izcanal (socbre tobas cafesosas).

70— Majahual (sobre aglomerados duros).

T1l- Siguatepeqgue (sobre lavas andesiticas—Basalticas)
TZ- Tongcatepeque { sobre tobas grisaceas).

?

SE encuentran en Las reas fuertemente diseccionadas v

!1‘

erosionadas en 'las planicies antiguas., cerrces ¥y montaiias en
blogue. La topogratfia es accidentada a muay accidentada. ZEl
drenaje externo es muy rapido v el interno esta impedido por
capas durasl practicamente impermeables. La capacidad de
producciodn &8 muy baja, principalmente pueden sostensy

vegetacidon natural de poco valor econcomico.

H- Suelos formados en Arcillas Grisaceas (Versitoles).
73- Aguacavo (sobre toba).

74— Chapeltique {sobre aluviones pomiciticos).
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75— Chinamas (poco profundoe sobre tobé)..
76— Pasaguina (aluviones heterogéneos).
Estos suelos se ;ncuentran en planicieé vy vallgs antiguos. La
topografia es casi plana a suavemente ondulada. Se caracterizan
por ser muy arcillosos, de color negro a grisdceo oscuro, en la
época liuviosa se encharcan y son muy plasticos y pegajosos: en
la época seca sé rajan y son muy duros, algunas dreas  son
pedregosas. El nivel de fertiiicad de estos suelos es bastante
bueno, pero la dificultad esta en trabajarios por las
caracteristicas mencionadas arteriormente. Los suelos Aguacayo
vy Pasaguina sbn' los ﬁas extensives en el pais. Las Chinsamas
tienen pdca utilidad por ser poco profundos sobre 1las capas

duras de tobas.

I- Suelos de la Zona Rorte del pais.

77— Caéaopera ksébre arcillas rojas sedimentarias}).
78— Cacahuatigque (sobre lavas claras).

79— Centro (sobre polvo volcanico).

80- Los Planes (socbre tobaj.

f1- Majaditas (sobre tobas).

8Z- Miramundo (sobre polvo caresocso).

83- Montecristo # 1 (sobre polvo caresoso).
84- Montecristo # Z (sobre toba).

85— Perquin {scbre granodiorital.

86— Pinares (sébre tobasg).

Los suelos de la Zona Norte, han sido estudiados todavia en

forma sistematica por 1o que., los perfiles aqui mostrados scon
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de algunos suelos gue parecen ser dé.importancia en esa regidn.
Los suelos Cacaopera se encuentran en un valle al noroeste de
la Ciudad de Metapan. Los suelos Centro, Los Planes, Miramundo
se encuentran en los altiplanos de la Cordillera del Norte, son
los que presentan mejores caracteristicas fisicas vy qQuimicas
que permiten mayor amplitud de cultivos. Los suelos Majaditas,
Perguin ¥ Pinares se encuentran en las faldas escarpadas v
lomas en la parte media de la Cordiliera del Norte. Los
{Cacahuatique se encuentran en las faldas del volcan antiguo del
mismo nombre situado en la zona oriental cerca de Ciudad
Barrios. Todos ellos estan desarrollados en materiales
fuertemente meteorizados que han perdido por lavado la mavor

parte de sus elementos nutritivos.

C. ESTUDIO DE MERCATO._

1. ABASTECIMIENTC DE MATERIA PRIDMA.

El wolumen y 1las caracteristicas de ias materias primas
disponibles wpara una planta agroindustrial, son aspectos de
viﬁal importancia, va que son generalmente quienes determinan
la factibilidad para la esxportacicn de un producto con las

calidades y caracteristicas gue &xige el mercado importador.

La importancia de Ia materia - prima en los vproductos

agroindustriales radica an Que ésta no sufre muchas
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transformaciones para llegar a su estado final, es asi. como la
calidad del producto sera un reflejo de la calidad de dicha

materia prima.

Hay cuatro caracteristicas gque se deben tomar en cuenta en el

abastecimiento de materia prima, dichas caracteristicas son:

a. Cantidad adecuada de materia prima
Al anali;ar'el suministro de ;a materia prima es necesario
examinar 'los principales'determinantes de produccidn: &rea
plantada y rendimientos de cultivo.

b

Para realizar el andlisis se puede wutilizar =21 siguiente
I

~ cuadro:
| ~ CUADRO No. 13
CALCULO DEL RENDIMIENTO
ARO AREA (Mz) .PRQDUCCION RENDIMIENTO
1989 125 18750 150
1990 124 17850 145
1991 121 17908 148
1992 127 18542 146
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Al dividir la produccion entre el érea plantada, se
determina el rendimiento; luego se puede hacer un analisis
rara los ultimos =anos v observar el comportamiento gue
tiene el rendimiento, para poder determinar gue aress total

se necesita plantar para obtener la materia prima gue se

requiere.

Cuando se planea la produceidn de un vroducto, en el cual
la materia prima que se utiliza va se esta cultivando
(independientemente =i es con tfines de exportacidn o para

consumoc local), se debe de considerar lo siguiente:

Para tener conocimiento de la tendencia del suministro,
deben examinarse las estadisticas de produccidn durante
los ultimos arnos.

Las zonas donde se cultivan las materias primas. la
dimension de éstas. su grado de dispersidn Vv su
intraestructura de vias de comunicacidon y transporte;
también se debe calcular la tierra gque se encuentra en -
desuso v gQue =25 apta para dicho cultivo.

La tierra posee miiltiples usos, de mansra gue el
agricultor tiene varias opciones de siembra, de esta
manera se cdebe de analizar hasta que puntoc los
agricultores cambian de cultivo, con el objeto de
determinar si el abastecimiento sera estable o no.
Determinar hasta que grado estan usando productos
quimicos los productores de materias primas, para
determinar sino sobrepasan los limites de permisibilidad
establecidos por =1 wmercado consumidor. ’

s S SR T B A M kn e Wt B i A b S MR

Lo

Cuando se desea producir el producto, en el cual la

materia prima no se cultiva actualmente se debe considerar

lo siguiente:
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3e debe de analizar las =zonas que existen para cultivar y
la extension con gue se cuenta, ademas se deben de
revisar las vias de comunicacidon v accesos con gue se
cuenten ¢ la ractibilidad para su creacidn.

Debe analizarse los limites permisiblies de productos
auimicos para tomar las precauciones o dar
recomendaciones para su uso a los agricultores.

Debe analizarse gque tan riesgoso es el cultivo para
establecér s1 sera atractivo para los agricultores.
Mediante el estudio de paises en el cual se culitiva
actualmente se debe de examinar que tan estables ¥
constantes son los agricultores de esta materia prima;
T'sner en consideracion lo exXpuesto en analisis

agronomico.

A AL ZIK e A s A ot e . def i Rl i e L.

Calidad Aceptable

Las tiaterias primas de baja calidad dan un producto de
baja catidad lo cual puede crear un rechazo por parte del
consumidor v tener efectos a largo plazo sobre la posiclon
de la empresa en el mercade: a continuacion se presentan

los aspectns a considerar para mantener una puena calidad.

1. RKequerimiento del Hercado
Z. Aspectos que determinan la calidad
3. Control de Calidad de los insumos



o8 debe de establecer un control de calidad al recibir la
materia prima, para evitar procesar materia prima gque no

cumpla con los reguerimientos de exportacidn.

Temporalidad
El tiempo es2 wun factor importante en el sistema de
abastecimiento agroindustrial por la naturaleza biolégica

de la materia prima.

Las principales caracteristicas son:

1. Estacionalidad

‘Bl problema fundamental en el abastecimiento es que la

materia prima agricola es estacional, aungue los ciclos de
cultivo pueden tener una pegueda variacion mediante la

utilizacioén apropiada de semilla, la irrigacidn, etc.

Z. Ferecibilidad

La perecibilidad se reriere a gue los productos tienen una
vida corta en la cual pueden ser consumidos sin haber
perdido sus caracteristicas. Los productos agricclas son

altamente perecederos en cuanto a la cosecha y después de

la cosecha.

3. Disponibilicdad
Agqui hay gue tomar en cuenta 1 periodo gue hay que
esperar despues de la siembra del cultivo para qQue pusda

cosecharse, el cual varia de acuerdo al tipo de cultivo.
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d. Costo

Generalménte el costo de la materia prima determina al acceso
del producto, va gue no tiene mucho vaiop agregado, por lo cual
se deben exﬁlorar mecanismos alternativos de TFijacion de

precios.

1. Determinantes de costo
El suministro y la demanda, los costos de oportunidad. los
servicios logisticos ¥y las intervenciones gubernamentales

son factores gue afectan el costo de la materia prima.

Mecanismocs de Precios

%]

se debe de hacer un analisis para diferentes alternativas

dichas alternativas pueden ser:

ETa

4]
o

- Precics al contado: Esto significa gque g
ragando el precio prevaleciente en el mercado. Eszta
medida es razonable si los demas competidcores tambisn
la usan, porgue todos incurren en costos similiares.
Los pfecios varian a través del tiempo 1o que da
incertidumbre para la planificacidn financiera.

- Fuente multiples: lmplica comprar materia prima
diferentes agricultores, 1o cual sirve para controlar
la variabilidad del vrecio y 2l rieszo econdmico de

devender de unc sodlo.
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- Contratos: Es un método de asegurar el suministro de

materia prima a la planta. Los contratos dan las
indicaciones de las cantidades a entregar, ftechas,

normas de calidad y prescio.

- Integracion vertical hacia abajo: En lugar de comprar
a los agricultores, la empresa agroindustrial puede
considerar la integracion vertical v producir parte o

toda la materia prima que necesita.

- Costos: (Un sistema integrado permite eficiencias vy
economias de escalas gque representan para la empresa
menores costos variables.,

Por Lo anterior hay que hacer una comparacidéon entre las

necesidades de capital v los costos.

DETERMINACION DERET, CONSUMO BRUTO

N

APAREINTEH .
fn los productos perecederos, los cambios en las existencias no
son muyv importantes, por lo que, los valores de consumo
aparente pueden reemplazarse satisfactoriamente por los de

consumo real.

Consumo bruto aparente = importaciones - exportaciones

.+ produccién nacional.
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Importaciones.

Es evidente que las importaciones por mes ¥y por anio

constitu#en el objetivo mas directo del analista de un

estudioc de mercado de exportacion, con el objeto de

precisar lo siguiente:

La

Evolpcién de laé cantidades gue se importa.

La informacidn correspondiente a la evolucidn de
importaciones sera de utilidad para determinar los
periodos (meses) en los cuales las impoftaciones son
mayores Yy exXisten mayores posibilidades para e1
consumo del pro@ucto extranjero en- el mercado. La
fuente de obtencion de los datos sera, los agregados
comerciales del pais al cual se exportara, otras
fuenteg seran los informes sobre cifras de
importaciones wutilizando el ¢déddigo 7TSUSA, para el
caso de los Hstados Unidos el Departamento o
Ministerio de Agricultura, asi comoc el Departamento o
Ministerio de Comercio HExterior del pais al gue se
dirija la exportacién. Otra fuente de informacidén

sera la del Centro de Comercio Intérnacional.

informacion podra obtenerla dentro del siguiente

cuadro:
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CUADRO No.14
IMPORTACIONES MENSUALES DE PRODUCTO

[18XX-19XX)

MES/ANO

1988 19XX 19XX 19XX
' T V -

c
Cl
<
]
<
Cl
<
1
<}

ENERU

FEBRERU

DIC.

LTOTAL

e —

FUENTE: XXX

oz Cantidad (ton)
V: Valores (miles)

Procedencia de’ las importaciones.

Utilizando los coédigos de la clasificacidn se dehe
investigar la initormacidn estadistica correspondiente
a las importaciones de los distintos paises, ¥y una
vez recopllada se deberan analizar los cuadros, a fin
de éstablecer las modificaciones en la participacién
en 2l mercado de los distintos abastecedores vy asi

concocer su 2volucisdn probable.

Ksta informacidn podra obtenerse mediante el cuadro

siguiente:
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CUADRO No.15

EVOLUCION DE LAS IMPORTACIONES POR PAIS DE ORIGEN

{ 19XX-19XX)
T
PAIS/ARO 19XX 19XX 19ZX
C v % C Vv % C Y %
TOTALES 100 100 100
PAIS 1
PAIS Z :
PAIS N }
FUENTE: XXX
C: Cantidad
V: Valor
La fuente de informacidén para el exportador, seran
los agregados comerciales, camaras de ccomercio en EL
Salvador. etc., de los paises donde se piensa
exportar, en donde se encontrara informacidn
estadistica.

Se deberan analizar en el cuadro los siguientes aspectos:

-principales paises importadores.

Variables que limitan la disponibilidad de mat=arias

como por ejemplo:

primas e insumos de estos paises,

disminucion ¢ suspension de incentivos fiscales,

cambiarios v crediticios.

Variaciones en las condiciones climaticas en los

tales como: heladas,

segquias y otras catastrofes ocasionadas por el clima.
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# Exportaciones.
Es necesaric concocer las exportaciones del pais hacia el
cual se dgsea vender vy determinar el periodo del afic en el
cual se realizan.
x Produccidn en el mercado de exportacidn.
Conocimiento de cifras de la producciodn del pais al gue se
exportaran es necesario investigarlo, va que, permite
detectar las épocas.(meses) para los cuales la vroduccidn
disminuye notablemente. IEsta informacion puede obtenerse

mediante el siguiente cuadro:

CUADRO No.16

PRODUCCION MENSUAL DE XXX PARA CON3UMO

(19XX-19XX)
T j T T
MES/ANO 19Xx | 19x% | 19XX 19XX
| C v | C v [ C v C v
] I [ I
ENERO ! |
FEBRERO
DIC.
TOTAL b
FUENTE: XXX .
22 Cantidad en toneladas
v: Valor en miles
Una vez determinadas las importaciones, exportaciones vy

produccion nacional. se procede a la obtencién del consumo

bruto aparente.
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CUADRO No.l17
CONSUMO BRUTO AFPARENTE

( 19XX-19%X)

MES/ARQ 19XX
IMPORT. EXPORT. PROD.NAC. CONS.BRUTQ. APA

ENERO

FEBRERC

DIC.

TOTAL

FUENTE: XXX

3B. ANALISIS DE PRECIOS.
Una vez seleccionado el mercado al que se destinara la
exportacidn, se hace un analisis de precios para poder observar

la tendencia gue presenta durante el periodo que se analizaran.

a. COMFORTAMIENTO DE LOS PRECIOS.

de debe incluir un resumen sobre el comportamiento de ios
prrecios promedios con relacion al tamafio, tipo v calidad del
producto estudiado. Esta inTformacidn debe ser respaldada vor la
informacidn de wuna serie cronoldgica de por ioc menos cinceo afdos
prara &l mercado en estudioc, si se trata de un producto nuevo en
el mercado el analisis del comportamiento de preciocs se hara
rara un productc similar o sustituto. La inTformacidn sobre los
pPrecios se encuentra en el banco de datos de FU3SADES. COEXPORT
v el Ministerio de Economia a través del Centro de Informacidn

Comercial.
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El comportamiento de .los precice debe apovarse en la

informacidén siguiente:

- Promedio de precios minimos y mdximos anuales para

)
diferentes tamafios o calibres.
- Promedio de precios mensuales a mayoristas para cada tipo

de tamafic o calibres.

- Precios promedics mensuales por cada afio de una serie de

cinco afios. ) -

La informacidén a utilizar puede adecuarse en el cuadro que

se muestra en la sigulente pagina:
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CUADRO No.: 17.1
PRECIOS REALES MENSUALES POR KILO DE PRODUCTQO EN EL MERCADO MAYORISTA x
(19XX-19XX) (us $)

aANO ENE. FEB. MAR. ABR. MAY JUN. JUL | AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. PROM
ANUA

19XX | XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX | XXX XXX XXX | XXX XXX XX

19XX )

19XX

19XX

19XX

PROM | XX XXX

MENS

FUENTE: XXX

Los datos del cuadro se deberan graficar a fin de lograr visualizar con mayor claridad las

variaciones.

e

6S1
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Con la informacidén sobre ovprecios se debera analizar los

factores que posiblemente son los responsahles de las

fluctuaciones de precios.

b. DETERMINACION DE VENTANAS DE OPORTUNIDAD.

Mediante la informacidn scbre precios se determinaran las
épocas en las cuales existen mayvores oportunidades de éxito
para la exportacidn de productos al mercado en estudioc. Estas
oportunidades se presentan cuando las producciones domésticas
‘de un pais no son suficientes para cubrir la demanda de sus
consumidores 2n cilertos reriodos del ano, poraue sus
producciones se ven alfsectadas por factores climdticos v otros
que no se pueden controlar; esto propicia gue los paises se
vean obligados a realizaf importaciones para suplir‘su demanda, .
lo cual propicia a su vez una oferta de precios atractivos para

los exportadores; Por =ejemplo el caso de la 1

17

xportacion o

&

melén hacia los Kstados Unidos. el cual se puede exportar =n
los meses de Diciembre a Abril; Otro ejemplo son los frijoles
verdes, los cuales pueden exportarse hacia francia de Mavo a

wctubre.

C. PROYEECION DE LOS PRECIOS DEL FRODUCTO.
Es necesario realizar una proveccidn de los precios a nivel de
mercado mayorista. porgue £sStos seran la base para calcular los

ingresos probables en los préximos ahos.
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Para 1a proyeccién de los preciocs no existe un método
estadistico para ajustar la tendencia; por ilo gue la unica

alternativa =8 hacer los precics conforme a la tasa de

inflacion esperada.

4. CANALES DE DISTRIBUCION.

Dentro de 1las variables controlables del mercado por parte de
la empresa se encuentran los canales de distribucidn, que
representan los vinculos de la oferta representada por los
productores del bien ¥ de la demasnda, identificado por

consumidores y compradores.

Los productos deben de estar en el lugar v momento adecuado,
con_el fin de que el consumidor los pueda a&quirir. La funcidn
bdasica que brinda la plaza es, crear condiciones requeridas
para que los productos puedan ser distribuidos adecuadamente

desde el productor hasta sus consumidores. Destacandose en

estas funciones los canales de distribucidn.

Los canales de distribucidn con gue pueds contar una empresa
para llegar a su mercado, son diversas'y varian en su forma de

operar; £stog son:

1. Comerciante exportador o distribuidor.
z. Broker o "corredor’.

3. Agente de exportacion.

4. Casa exportadora.
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A continuacidn se definiran los tipos de canales distribucidn

mas conocidos:

L4

1. Comerciante exportador o distribuidor :

Este auxiliar adguiere directamente del productor los
rroductos que destinara a La exportacidn. Al costo del
rroducto le agregara su propio marden de beneficio vy luego
se encargara de colocar los productos en los wmercados
externos.

: VENTAJAS DESVENTAJAS
Principalmente para las 1El productor—exportador debe 1
peguefias vy medianas empresas, |soportar. éntre otras, las ¥
sin mucha exXperiencia siguientes : !
exportadora ofrece las - No tiene conocimiento de |
siguientes : que mercados adgquieren }
- La venta es al contado v sus productos ni que s

la cobranza contra firmas son las :
entrega de ia mercancia. compradoras y por ende, i
- No se asumen los riesgos no entran en contacto
de la venta al credito. con ellas.
- No se inmoviliza |~ Ignora lo concerniente a
capital. la comercializacions/dis-
- Mo es necesario crear o tribucion de sus
mantener una productos en el
organizacion propia para exterior.
la exportacion. - Desconoce el precio 1
- No se asumen riesgos ni final de venta al gque se
responsabilidades con coloca su produccion.
log compradores del }— No percibe ningin
exterior. i beneficio de los ague 1
- No es indispensable ! oficialments se conceden |
nombrar agentes o a la exportaciodn. 1
representantes en el :
exterior v como f
consecuencia ejercer
control sobre ellos.
i
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Broker o "Corredor"™ :
Los brokers son corredores que trabajan en campos muy
especiricos de Llos negocios, tales como productos
horticolas, frutas, flores, plantas ornamentales, pescados
v mariscos, y algunos otros, los cuales reciben la
mercancia a ‘'‘consignacidn” para su venta 2n los mercados
en los gue estan establecidos.
3
VENTAJAS DESVENTAJAS
- ‘Permiten mantener una I— Incrementar ‘los costos ‘
representacion en los . de comercializacion. 1o ’
mercados, lo cual brinda cual logicamente i
mayores oportunidades de repercute en el precio 1
negocios. final de wventa.
i - Aportan su experiencia y |- Existe una cierta A
} sus conocimientos en el tendencia a gque se i
; mercado y la presenten conflictos en |
competencia, ! las relaciones
disminuyendo asi los contractuales, como
esTUerzos en materia de consecuencia de los
investigacién. intereses en Jjuego v el |}
- Posibilitan el ! riesgo involucrado.
desarrolilo de las - No adguiere la propiedad
ventas, de acuerdo con del productoc que vende.
ias ventas planificadas
por la empresa.
3. Agente de Exportacidn.

Representa algo asi como la “Divisidn Exportacion”.
externa a la empresa Yy tisne a su cargoc y bajo su
responsabilidad la organizacion pro—-exportacidn gue pone

al servicio del cliente.
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VENTAJAS | DESVENTAJAS
- Exime a 'la empresa de Las mas notorias y
tener que erear un significativas son :
Departamento de - El costo de la
exportacion propio con retribucion al agente es i
todo lo que trae generalmente alto.
apareado (organizaciodn. - El exportador no tiene \
personal, costo, etc.); contacto directo alguno ;
- Evita la realizacidn de con &l cliente. j
estudios de mercados,
viajes al exterior, i
infraestructura §
organizativa, etc.

Casa HExportadora :

Posee un grupoc de especialistas en comgrcio exterior vy
trabaja a comisiodn para muchas peguefias firmas
exportadoras de productos gue no compiten entre si.

La casa exportadora es una firma aque actua como el

departamento de exportacion de la empresa.

VENTAJAS DESVENTAJAS

Permite a la empresa - El costo de la comision
tener un distripuidor gue se praga a la casa
exclusivo. 1o gue le exportadora as alto.
permitira posicilonarse.
facilmente en el
mercadc.




SELECCION.
La seleccidn del canal de distribucidn es-de importancia. va
aque &8 este el que asume la responsabilidad del mercado del

producto del exportador.

Canales de distribucidon son los conductos gue cada empresa
escoge para la distribucidn mas completa, eficiente y econdmica
de sus productos, de manera gue =l consumidor pueda adguiriria

con el menor esfuerzo posible y en lugar adecuado.:

Entre los principales factores gue se han de considerar al
examinar un canal estan :

a) 3u habilidad

b) Su situacidén financiera que presenta el canal.

c) Las diferentes lineas de producto gue manaja.

dj Su reputacidén y su posicidn 2n el comercio

f) Compatibilidad de metas

a) Habilidad.
E1 agente debe tener un conocimisnto completo de su
mercado. Debe trabajar organizadamente para comercializar
el producto. Se avalia en base a indagacicones <on OTros

exportadores y Bancos comerciales.

b) Estado Financiero.
El estado o posiciéon financiera del agente se debe

analizar cuidadosamente cuando se buscan posibliliidades de
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distribucidén. La situacion financiera del agente revela no
solamente su solvencia v capacidad de pago, sino también,

su exito v efectividad.

No solo debe tener el distribuidor recurscs financieros
adecuades para los tiempos normales. sino también se debe
considerar su habilidad para hacer frente a los problemas

de los negocios en periodos dificiles.

Lineas gue Manejan.
Se debe de evaluar las lineas de oproductos aque 21
intermediario maneja con los gque el exportador desea

canalizar. Beben ser de calidades similares,

complementarias y orientadas a un cliente similar.

Reputacidn.

El elemento'personal eg factor importante a considerar al
seleccionar un distribuidor se debe analizar su funcidn
comercial; sus contactos, las opiniones de sus clientes,
suplidopés e inclpsivé sus proplos competidores, para

tener indicadores de su proTresiocnalismo v contiabilidad.

Compatibilidad de Metas.

Se debe de. tener eh cuenta la compatibilidad entre las
metas.del intermediario vy del exportador. Diferencias en
cuanto a metas de crecimiento y precios al cliente Tinal

son frecuentes razones de disputa.
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politica de canales de distribucidn

importante en las exportaciones.

Problemas de imagen. El exportador es usualmente
desconocido en el mercado exterior. Debe competir contra
marcas nacionales e importadas va establecidas careciendo
de una reputacion con los canales de distribuciédn, las
autoridades regulatorias. v €} piblico consumidor que de
otro modo pudiesen facilitar la penetracidon del mercado.
Un intermediaric reputable, eficaz y dispuesto a apoyar al

axportador puede abrir las puertas del mercado.

Problemas de comanicacidén. Se debe de cuidar gue 1la
distancia geografiica, las diferencias de idioma y cultura
lleguen a dificultar o imposibilitar, gue el exportador
interprete correctamente el mercado meta, 0o gue el

intermediario esté dispuesto a incurrir los rissdo

U]

potenciales que el manejo del exportador implicaria. Eil
canal de distribucion puede servir la funcidn de
"interlocutor” intermediarioc entre exportador ¥y cliente,
el canal de distribucion puede servir de retroiniormacion
al exportador para que sepa como adaptar sus productos a
las necesidades del mercado meta. Puede también servir
como elemento de credibilidad que wvalidez al productor

ante el mercado.



L)

L

-

168

CdMO EVALUAR A POSIBLES CANALES DE DISTRIBUCION .

Una vez conseguida una lista de intermediarios potenciales, el
siguiente pasc es el de evaluar sus . capacidades. Algunos
criterios mas importantes en la seleccidén de un intermediario

Son:

a. Volumen de sus operaciones.

b. Referencias comerciales

c. Evaluacidn ae su capacidad crediticia

d. Liineas de productos manejadas

2. Capacidades técnicas v servicios prestados
. Lista parcial de clientes a guienés surten

En 1la infdrmaciéﬁ de los puntos del fa” al "I se puede obtener
mediante perfiles de intermediariocs, estos suministran al
exportador importante informacidn solamente disponible sobre
aquellas organizaciones que hayvan solicitado credito y por lo
tanto havan sido sujetas a un iniforme crediticic. La
informacién puede ser complementada con las referencias

bancarias solicitadas.

s recomendable solicitar a los intermediarios una lista de
clientes. Naturalmente, el intermediario puede negarse; en caso
que la suministfe, es probable que oifrezca los nomnbres de sus
clientes mas satisfechos. éin embargo, se les puede solicitar a

esos mismos clientes gue le refieran a otros clientes y pedirle
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referencias a estos Ultimos; es importante que el exportador
establezca contacto con los clientes tinales, de modo gue pueda
establecer una red de informacidn a la que pueda acudir en el

futuro para evaluar independientemente de. la ejecutoria de sus

intermediarios.

Finalmente, existe una fuente valiosa de informacidn: Llos
expertos, cuando un namero reducido de individuos v
organizaciones tienen acceso a @ la gran mayoria de la

informacion del mercado; los exportadores recurren entonces a
personas gue estiman conocedores del mercado, los cuzles pueden
servir como fuentes de informacién y consejo al exportador
sinoc que pueden facilitar el contacto - con posibles

intermediarios o, 6 evaluarlos.

Una estrategia para ampliar el numero de candidatosz a
interlocutor Yy mejorar ios criterios de seleccion de
informantes se podria realizar | sobre tode 2i 2]l eXportador

habla el idioma del mercacdo importador o se puede valorar de un
contacto gque haga las pesgquizas necesarias), Los procedimientos

sugeridos son:

a. Acudir a fuentes gremiales vy revistas profesionales sobre
el ramo de productos a que se quiere dirigir. Los
directorios citados contienen los nombres, direcciones y
teléfonos de revistas y asociaciones gremiales., a menudo
se incluye el némbre de una persona encargada de

investigaciones.
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Una vez identificadas las fuentes de informacidn a menudo,
el exportador debe listar las preguntas y temas sobre los

cuales se desea informar.

Debe entonces redactar una carta a la fuente indicandole
la informacidén que  esta .interesado en lograr.
Posteriormente debe liamar a la fuente para solicitarle
los nombre de personas gque la fuente considera como
expertos v las razones por qué los considera conocedores.
El sondeo y escrutinio de las razones por qué se designa a
una persona como experto es esencial para el logro de una
investigacién de calidad. Es recomendable indagar si la
fuente considera gque los contactos que ofrezca esperarian

remuneracién a cambio de la informacion.

Cada persona en la lista debe ser llamada telefdnicamente.
Si se desea, se les puede escribir con anterioridad
solicitando su colaboracidén y mencionando como se les
retribuird. Si le fue permitido, debe usar la fuente como
feferenoia. A1 <final de la entrevista, se le debe
preguntar al experto el nombre de otroé expertos a -guien
pudiera solicitarle informacidn.

Mediante este proceso se puede llegar a una evaluacidén de
la _calidad del servicio prestado por diferentes
inﬁermediarios, de las tendencias en el canal de

distribucién, de los puntos débiles y fuertes de distintos
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tipos de intermediaricos v de los asuntos gue el exportador

deba supervisar para asegurar una buena eJjecutoria del

intermediarioc.

D. ESTUDIO TECNICO.

1. DETERMINACION DEL TAMARO DE LA
PLANTA .

El tamafio de una planta es considerado como =1 volumen de
produccidn de un periocdo de tiempo determinado.

Dos factores influyen enormemente en £1 tamaric de la planta: la
cantidad sélicitada por parte del pais importador, la cual es
generalmente grande v &l mercado de abastecimiento, el cual es
un factor que en la exportacidn afecta de manera considerable.
3e puede plansar para producir por ejemplo: 500 .kg/dia; 8OO

kg/sem; 30 cajas/semanal; 25 bolsas/dia. etc.

a. FACTORES QUE DETERMINAN O CONDICIONAN EL TAMAMNO.

Existen muchos fTactores los cuales influven en el tamafic de la

planta destacandose los siguientes:

a. Demanda:
La demanda como uno de los factorss gue influven
considerablemente en el tamafio, se acepta &l tamafio
propuestc cuando la demanda sea claramente mavor: si =l
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tamafifio propuesto fuera igual a la demanda no se
recomendaria llevar a cabo la instalacidn, puesto que
seria muy riesgoso. 3e debe considerar lLa posibilidad de

crecimiento de la demandsa.

Disponibilidad de la materia prima.

oe debe de determinar si se cuenta con toda la materia
prima que se podria llegar a necesitar; esta informacidn
es critica, vya que . al cruzarla con la demanda da un
panorama bastante claro de lo gue sera el tamalfio, esto es
por la razdn de qQue aungue exista demanda potencial alta.
el tamafio estara limitado por la disponivilidad de la
materia prima, y viceversa.

Los aspectos a considerar dentro de lLos insumos son:

* Un listado de 1los proveedores ¥ su capacidad
potencial.

£ Los proveedores potenciales

X Las tierras potencialess para cultivar el producto gque

se planea exXportar.

Tecnologia

Hay ciertos procesos o técnicas que exlgen un nivel minimo
para ser aplicables, por ejemplo eniriadores de gran
capacidad, ‘bandas transportadoras de productos. v otros;

va gque por debajo de estos niveles de produccidén los

costos serian muy elevados.
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lLLas relaciones entre el tamafic y la tecnélogia influiran a
su vez en las relaciones entre tamafio. inversiones y costo
de produccion.
En térm;nos generales se puede decir que la tecnologia y

los equipos tienden a limitar el tamafio a un minimo de

produccién necesarioc para ser aplicables.

Disponibilidad de recursos financieros

Uno de los factores limitantes de la dimensidén., es la
disponibiiidad de recursos financieros, ya sean é&stos
propios, o© éjenos. Espos recursos se requieren para hacer
frente tantc a las necesidades de inversion en activo

fijo, como para satisfacer los requerimientos de capital

de trabajo; en la exportacidn el -financiamiento es de suma

r

importancia para una empresa gque se nicla, va gue, 1

consolidarse en Llos mercados exXtranjeros es de una Iorma

gradual, ©por lo gue el expogtador debera de estar
preparado economicamente para sus primeros aios de
operacidn, los cuales generalmente no son de mnuchas
ganancias.

- .

3i los recursos esconomicos propios ¥  ajenos Dermiten
escoger entre varios tamafiocs para los cuales existe una
gran diferencia de costo y de rendimiento econdmlco para
producciones similares, se debe escoger aguel tamalfio gque
pueda financiarse con mayor comodidad y seguridad, y gue a

ia vez ofrezca., de ser posible. lLos menores costos y alto



L

174

.

rendimiento de capital. Habra que hacer un balance entre

todos los <factores mencionados ©para hacer una buena

seleccidn.

En resumen la determinacidén de 1la planta requiere de 1la
revisién vy analisis detallado del conjunto de factores de
influencia descritos anteriormente., todos los cuales tienen
repercusiones en el monto de las inversiones necesarias para
instalar la planta, niveles de rentabilidad gue habra de

abstenerse.

b. PROCESO DE SELECCION DEL TAMAMDO DE LA FLANTA.

Para seleccionar el tamafio del provecto es necesario realizar
un procedimiento de aproximaciones sucesivas, considerando el
erecto de cada uno de Jlos factores que intervienen en el

tamafio .

Para el objetoc en estudio el Tactor demanda dara una primera
aproximacion delrtamaﬁo, el cual puede mantenerse o disminuirse
de acuerdo a la influencia establecida por la disponibilidad de
la materia prima, v otros ractores que se tomaran =2n cuenta.

En caso de necesitarse una ampliacidn, la 2leceidn del nuevo

tamalic debe de hacerse de la mizsma manera gue para una planta

nueva,.

Z. LOCATLIZACION DE LA PLANTA.

El centro de acopio &3 considerado como una funcién fisica
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dentro de lo que es la agroindustria, va que al'producto se le
dan ciertas modificaciones fisicas; la Tuncidn de un centro de
acopio es la de reunir la produccidn procedente de distintas
unidades, preparandolos para su mejor comercializacion ¥y

transporte.

La localizacidon de un centro de procesamiento, consiste en
analizar factores, los cuales se mencionaran posteriormente;
los cuales determinan el lugar donde el centro logra la maxima

utilidad o el minimo costo unitario.

£l aspecto de procegsamiento de los oproductos en las
agroindustrias tiene una alta dependencia del factor de
abastecimiento, de materia prima, por ser estos de tipo

perecederos.

También s importantes recalcar que la localizacidn de la zona
de cultivo esta influenciada por factores naturales como c¢lima,
suelos de cultivo, cTopograria, precipitaciones; los cuales
llegan a ser decisivos en su determinacidn. 3in embargo. cuando
estas condiciones existen ¥y hoy opciones, =2 Tohan en cuenta
otros tactores, vya que exXiste una estrecha relacidn entre la
Zona que se cultiva v el procesamiento: es importante ocara la
ubicacién de estos tomar en cuenta los siguientes pasos:

1. Definir los lugares que se consideren como alternativas de

ubicacién del centro de proceso.
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Seleccionar una serie de factores que sean relevantes en

la

determinacién de la localizacidn; a continuacidn se

rresentan dichos factores.

Loéalizacién-de materia prima.

Hay gque establecer segun las caracteristicas de la
materia prima, gque tan importante es que la zona de
acopio este cerca de lLa zona de cultive. Es
importante tomar en cuenta los costos de transporte vy
las peéerdidas =zcondmicas originales por mermas en los
volumenes ¥y en las calidades de 1la materia prima al
ser transrvortadas.

Accesibilidad.

Es necesario considerar la facilidad de acecesc al
lugar teniendo en cuenta la infraestructura existente
(sobre todo luz eléctrica, medios de comanicacion.
caminos accegsibles v fiuentes de agua).

kedes de Transporte.

22 debe considerar la cercania hacia las redes de
transporte gque se encargaran de llevar los productos
al mercado de destino.

Condiciones climacoldgicas.

Las condiciones climatologicas tienen mucha
inT iuencia sobre la localizacidn, va que. condiciones
como  temperatura, precipitacidén pluvial, humedad
atmosierica relativa, velocidades maximas de viento,
etc. son vitales para 21 cultivo de la materia prima

de los productos agroindustriales, por esta razon es
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3. ASPECTOS GENERALES DE INGENIERIA

DEI. PROYECTO.

a. DISENRG DEL PROYECTO.
En una concepcidn amplia, productoc constituve todo lo gue

contribuye a la satisTtaccidén de los clientes.

81 el wusuvario calecula gque las posibilidades gue ofirece un
mercado a su producto son positivas debera conocer si las
caracteristicas del producto son las convenientes para
aprovechar por completo esas posibilidades, de ﬂo ser asi
debera adaptar =1 producto al mercado. E=2 importante para =1
exportador que' nunca de por supuestas las preferencias o
requisitos respecto a los productos.
Los aspectos gue inflﬁyen en la preferencia del productc pueden
agruparse de la siguiente manera: |
COLOR : tueden existir preferenciss distintas en cuanto al
color del producto dependiendo del pais exportador,
por ejemplo, en 21 caso de las sandias es uno de los

productos gue varia grandemente en c<olor: alguno

¢

mercados las prefisren verde claro, verde oscuro,

verde clarc con estrias verde oscuras (o negras).

GUSTO : En este aspecto las preferencias varian en Llos
distintos mercados v entre diversos szectores de un

mismo mercado.
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Hay frutas que en determinados mercados las prefieren con
mas alte contenido de azucar y en otros c¢on menos

contenido.

TAMASO Y FORMA :

Existen preferencias en cuanto al tamario del producto de
acuerdo a las costumbres del consumo o ITorma del producto,
por ejemplo, en algunos mercados existen preferencias por

pepinos de forma rectos que los curvos; los tamafios para

los melones en Estados Unidos son diferentes a los

mercados europsos.

CARACTERISTICAS -

s de tomar en cuenta los reguisitos relerentes a las

caracteristicas COMo facilidad de conservacidn,

preparacidn,. temperatura de manejo y otras.

VARIEDADES :°

Un producio puede gustar peroc no en general, sino en una
variedad Identro de las que posee dicho productc. For
ejemplo, oiertas personas puaden gustar mas del meldn tipeo
Cantaloug gque el tipo Honey er:

Ademas de todos losg aspectos antes c¢onsliderados &l
exportador debe de tener conocimiento de Lo gue se refiere
a las exigepcias de embalajes v empagues. inTormacion que

se la puede proporcionar el comprador. Lo importante es

ofrecer un producto gue satisfaga al comprador,y asi de
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esta manera segmentarse en el mercado, ya que el objetivo
es mantener un rflujo continuo y permanente de pedidos y no

+
concretarse a la realizacion de unas cuantas ventas.

b. SELECCION DEL PROCESO PRODUCTIVO.

Kl centro de transformacién de la materia prima. on 2l cual se
incorpora a los productos agropvecuarios algun grado de
transformacion o elaboracidén debe de ser elegido adecuadamente

de acuerdo a las caracteristicas del mercadeo v del producto.

El procesamiento o transformaciodon de esta materia prima es de
suma importancia, va que &s asi como las wmaterias primas se
adaptan a las condiciones exigidas para ser comercializadas v
transportadas:; vy asi también de esa manera incrementar ¥
mantener la calidad exigida en los mercados internacionales.

Las alternativas de <transformacidn se derivan del emplec d=
diversas técnicas para tratar los productos, dependisnde de

diferentes factores.

En la determinacion del proceso de transformacidén de 1los
productos agroindustriales, se distinguen las siguientes clases
de tecnologias @'

a) Un proceso con uso de mano de obra intensiva contando

con las siguientes caracteristicas :

l

Disronibilidad de mano de obra barata.

Cantidades peqguefias de produccidn.

- Uisppnibilidad de roco capital.
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L kExcesiva estacionalidad del producto.

3

b) Un procesc mecanizado contando con las siguientes
caracteristicas:
- Costo relativamente alto de mano de obra.
- fiscasez de mano de obra calificada.
- Requerimiento grande de produccidn.
- Nécesidad de‘cumpiir normas de calidad.
— Incremento rapido de la demanda.
~ Mayor requerimiento de capital para inversioén.

Otro aspecto que se debe de considerar es la factibilidad

de equipos, asi como también las caracteristicas del
producto..
c. ESPECIFICACION DE LOS METDDDSIDE TRABAJO.

Una vez que se ha decidido los procesos de produccidn, es
necesaric representarlios en diagramas los cuales son de mucha
utilidad, va sea para efactuar mejoras, mantener estandarizados

los métodos., entrenamiento de nuevo personal: etc. Para

facilitar la descripcicén vy analisis de los métodos, es muy

aplicable el siguiente tipoc de diagrama.

DIAGRAMAS DE PROCESO.

Este diagrama es la representacion grafica de la sucesion de
hechos. © bases gue se presentan &l aplicar el método de
trabajo. Las actividades se clasifican mediante simbolos segin

la naturaieza de cada cual.
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l.os diferentes tipos de diagrama dé pProceso son:
a. Diagrama de las operaciones del proceso o Diagrama de
proceso de operaciones.
b. Diagrama de flujo de proceso o Diagrama de proceso de

flujo.

DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACIONES :

Bz 1la representacidn grafica de la sucesion de todas las
operaciones e inspecciones de gue consta el ©proceso, con
indicacion de punteos de entrada de los materiales, por lo tanto

para preparar este diagrama solo Be necesitan los simbolos

* correspondientes a la operacion e inspeccidn.

DIAGRAMA DE PROCEKESO DE FLUJO :

Este diagrama representa graficamente todas las operaciones,
inspecciones, transportes, demoras ¥y almacenamientos sucesivos
que se presentan durante el proceso.

En la siguilente pagina =ze presenta un ejemplo de la aplicacidn
de lo expuesto anteriormente. £l diagrama corresponde al

diagrama de procesoc de operaciones del producto Pepino para

d. ESTIMACION DE LA OFERTA EXPORTABILE.

Detzctado el rotencial de exportacidn, el empresario debe tomar
en cuenta que el objetivo es mantensrse en el mercado. para lo
cual debe tener presente todos los recursos con que‘cuenta para

hacerle frente & la exportacidn.
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(j)COSECHA DEL PETIMNG COLOCADO
EN CESTAS, CAJAS 0 ECLSAS

SRAGLA

>
LAVADO DE PEPINOS PARA REMOVER
TIERRA Y OTROS RESIDUCS
| INGFECCTION DEL PBODUCTO
AGUA Y {3
CLOROC LIBRE
—>
HIDNO ENTRTADC DEL FRODUCTO
LCAVALD MATS PROFUHDO
L]
CLASIFICACION DE LS FRQADUCTOS
FOR I AHMANL SEPARANDO LS DE
TAMAGO INSUFICIENTES Y LOS DE
rAaMANG EXCESIVO
q
INSPECLION DE LOS FPRODUCTOS
CERAS YA CLASIFICADOS
PRODUCTOS
QUINICOS
LY
P4
;L\TRATAMEENTO DEL PRODUCTO
\_/ (EeCuPILLADD, ENCERADO)

—{

EMPAGILIE DEL PRODUCTO

CONTEO PDEL FRCODULTOQ

EMRALAJE DEL PRODULTO
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ACTIVIDADES DED UJAGHAMA
SIMBOLO|SIGNIFICADC DESCRIPC1ON
i i - b
IMODIFICACION IMTENCIONADA DE LAS 4
! CARACTER1S811CAS FISICAS 0 QUIMICAS
. S De YN NBJOETO: G CUANDO SE MOMTA.Y '
OPERACION | _ . ) RS-
s I DESMONTA CuM RELACION A OTRO 0OBJETO
‘i SE PPEOARA FARA OTRA ACFIVIDAD
{ GUBEIGUISNTE,

— o =

PEXAMEN DE UN OBJETO FPARA IDENTIFI-—-
, CARLC © PARA COMPROBAR LA CALIDAD O
TNSFECCION | Y

EoANTILAD DE CUALQUIERA DE SUS PRUO-—

i PIEDADES .

i { TRASLADC DE UM OBJET® DE.UN LUGAR A
iUFﬁD, EXCERTO CUANDO FQRMA PARTE .DE
E%\ i UIiA OPERACION © GCUANDG SE EFECTUA
s TRANSPORTE | . , . :
v ‘ £ EL LUGAR DE TRABAJO DEL OFERARIOQ
;
1

/.‘7
i Eti EL CURSO DE UNA OPERACION © INS=—
i PECCION.
| il
{ CUAMDO LAS COMDICIOMES NO PERMITEN
it

DEMORA LA EJECUCIGM DE LA ACCION SIGUIENTE
i PREVISTA.

i - |

!‘ ' Y

I CUANDO UN OBJETO ES GUARDADO Y PRD-
I i . . R
‘;;7 ALMACENAJE | TEGIDO CONTRA EL TRASLADC NO AUTO=
o . Ir

"RVZADOD DEL MIBMO.
Ii
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El exportador gque ha decidido vender en el exterior debe de
estar conciente que ﬁo es unicamente vender de una sola vez,
s8ino gue, debe. permanscerse en &£l mercado, ya gue, &l negociar
adguiere compromisos, como también la responsabilidad de corear
una imagen positiva, no sd6lo de su émpresa sino también de s=su

DaLls.

Ks importante para la empresa la cantidades de productos gue
puede oirecer, para lo cual es necesaric ser cuidadoso para no
llegar a estimaciones demasiado optimistas con respecto a lo

que 3se puede ofrecer; es necesario analizar la capacidad real

de produccion gue se puede llagar a tener.

ks frecuente en ios exportadores que se tienda a sobreestimar
la capacidad de produccidn o abastecimiento., con 21 objeto de

dar una imagen de fortaleza.

4. FACTORES A TOMAR EN CUBRNTA PARSA
OBTENER UNA BUERENA CALIDAD DE
EXPORTACTION .

a mayoria del productos agroindustriales son por lo senseral

perecederos, dicha perecibilicdad se depbe a su alto nivel

4

mstabdlico, a la gran sucertibilidad a la deshidratacidon v a su
propension a éufrir atagques de hongos vy bacterias causantes de
descomposicion. De esta manera, la calidad final del producto
gue se recibe en los mercados 1internaciconales estara

determinada, no sdlo por la calidad obtenida en el campo, sino
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que en ILorma muy importante por las practicas que =& usan en la
cosecha, en 21 manejo posterior a la cosecha v otros factores,
cuyo objetivo 28 preservar la calidad mediante la minimizacidn

del deterioro.

La calidad en los productos agroindustriales zgeneralmente esta
determinada en e.i camps, 1o cual esta muy influenciado por el
estudioc puramente agrondémice, lo cual esta fuera del alcance
del presente +wrabajo; pero una vez obtenida esta calidad es
importante mantenerla con un buen manejo post-cosecha, mediante
el uso de méetodos aproviados v asi de esta manera aprovechar

las ventajas competitivas en los mercados extranjeros.

a. CONSIDERACIONES SOBRE LA COSECHA DEL PRODUCTO.

E! manejo g8 el primer paso a dar para lograr obtener un
producto con buena calidad v es de vital importancia, .va que s
ocurre alsun proolema que deteriore el productoc en esta stapa
no existira manera de obtener un buen producto; adesmas 1 clima

impone limitadiones v problemas por lo gque se debe considerar

]

los siguientes aspectos:

* Manejo de la temperatura de los productos.
Este ez el oproblema mas critvico al gue se enfrentan los
exportadores, es asi como se debe Tomar en cuenta:

- El tiempc del dia para la cozecha: Se debe evitar lLa
cosecha en lag horas mas calurosas del dia., se recomisnda
hacerlo en las Primeras horas déi dia, o en las ultimas

horas.
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- - Hxposicidn del producto cosechado: una vez cosechado, la
temperatura del producto .aumenta por la exposiclion directa
al sol, la temperatura ambiente y el calor de regpiracidn,
por lo gque es necesario evitar la exposicion al calor del
producto cosechado.

Hl evitar la exposicidn directa al sol es simple ¥ barato,
51 se coloca el producto en la sombra ¢ en furgones con
cubierta plateada; va que esta reflecta el calor vy la iuz.

- Fuente de agua para el enfriamiento: Cuando se usa agua
para el enfriade, se debe considerar que el agua de pozos
profundos s mas iria gue la proveniente cde otras Iuventes.
El gasto relativo de esta consideracidn depende de la
profundidad del pozo cuando el agua esta caliente se debe
de enfriar antes de utilizarla; lo cual implica elievar los

costos.

b. CLASIFICACION DEL PRODUCTO Y CONTROL BE CALIDAD.
Los importadores y consumidores de productos agroindustriales
exigen productos de alta calidad a cambio de los altos precios
gue ellos pagan. Los productores deben de emplear las
especificaciones de clasificacidn del comprador, con el fin de
monitorear 1a calidad, condicion. tamaho v madursz del
producto.

x Practicas de clasificacidn.

Algunas practicas a seduir para tener una buena clasiiicacidn

son las siguientes:
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PRACTICAR A SEGUIR PARA UNA BUENA CLASIFICACION

- Lavar la tierra v desechos procedentes de la
operacidn de cosecha.

- Desechar productos magullados. cortados, en
descomposicidn, de tamario irregular o con el grado de
maduracion inadecuado.

- Uzar unicamente fungicidass/bactericidas que estén
aprobados por el mercado de destinc. f

- Usar unicamente ceras aprobadas para reducir la :
rerdida de humedad en lLos productos.

- Utilizar pesticidas o procedimientos aprobados.

- Extraer el calor de campo (pre-—-enfriar) del producto
Tan pronto comc sea posible despues de la cosecha.

Es necesario seleccionar y envasar los productos de acuerdo con
su tamano y nivel de maduracion, de esta manera se deben szeguir

las siguientes recomendaciones:

RECOMENDACIONES A TOMAR EN CUENTA AL ENVASAR LO3 PRODUCTOS !

- Usar normas voluntarias de clasificacidn o
especificaciones del comprador.

- Colocar unicamente tamaifios o cantidades unirformes en

cada recipliente de smbargue.
- Colocar productos con un nivel uniforme de madurez en
cada contenedor.

- Usar los envases recomendadcos por los compradores.

* Normas de clasificacion.

Hay que tener en cuenta las normas de calidad vy clasificacidn

\]

h

gue &1 mercado demandante pogese, va  gue astas dan la

T

orientacidén en cuanto &l tamario, color, textura, forma,

madurez, limpieza y deTfectos.
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x | Inspecciones oficiales.

Inspecciones sobre clasificacidn, condicidn, tamafio ¢ mnadurez
pueden solicitarse‘ por los embarcadores, recibidores.
importadores, o cua;quier rersona financieramente interssada.
Las inspeccicnes pueden lievarse a cabo en el punto de
embarque, mercado recibidor ¢ en el puerto de ingreso.

* Control dé Calidad

El control .de calidad en la clasificacidn ayuda a los
agricultores' ¥ _embarcadores a satisfacer las necesidades de
diferentes mepcgdos, pasar las inspecciones, convertirse e&n
préveedores oonfiables vy recibir altos precios por su producto.

Bl control de calidad reduce el riesgo de péerdida financiera

resultante de empresas cuya clasificacidén ha sido reducida.

Un control de 1la calidad después de la clasificacion de los
productos es importante porque de esta manera, se evita pre-

enfriar productos que no cumplen con los estandares de c¢alldac

de exportacidn.

En este punto #1 ceontrol de calidad se establecera en cuanto al
tamafio del productoc. grado de maduracion. color, Textura.

forma, aroma, sabor, peso., etc.: el cual se establecera de

manera diferente para cada tipo de producto.

En el control de calidad =se tendran vroductos o unidades. las
cuales tendran gue compararse c¢on un ' estandar para determinar

si estdn fuera de los limites de control establecidos, para lo
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cual sera necesario determinar la calidad promedic y lo=z

limites permisibles, es decir., se elaborara una carta de

control.

Una vez establecida la carta de control, esta servirid como
ratron para comparar a los productos sub-siguientes. Debido a
que el control de ecalidad arrojara productos o unidades
defectuosas. de acuerdo a la inspeccidn de productos o unidades
respectivamente, se establecerda una carta de control-P. para

establecer el promedio y los limites de control.

a. PDeterminacidn de la carta-P
La carta-P consta de un valor promedio y los limites de
control infericr y exterior, los cuales estan a 3§
respectivamente. Los pasos para la determinacidon de la
carta-F son los siguientes:
1. Determinar 2l valor promedio de la carta-P, el cual
vendra estimado por la fraccién defectiva promedio

calculado por la siguiente férmula:

# total de defectuosos (n)

P = e
- # total de inspeccionados (N)
2. Calcular la desviacion estandar de la proporcidn
3. Calcular los limites de control

Limite de control superior (LCS})
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LCS = p + 37T

Limite de control inferior (LCI)

LCI = p - 30

4. Dibujar el gr&afico de control (Valor Central vy
Limiteé), plotear los porcentajes de defectuosos
encontrados.en cada contenedor o unidad de estudio;
de lo anterior se obtiene el porcentaje promedio de

defectuosos para el reriodoe bajo consideracidn,

siempre y cuando éste se encuentre bajo control.

b. Criterios péra gstimar situaciones fuera de control

- Unc o mas puntos fuera de los limites de 30

- Uno o mas puntosg en la vecindad de 24

- Un flujo de 7 o mas puntos consecutivos, los cuales
pueden ser arriba o abajo de la linea central o tsner
una tendencia ascendente-o descendente dentro de la
carta de control.

- Un flujo de 2 6 3 puntos consecutivos fuera del
limite de 2T,

- Un flujo de 4 o bH puntos consecutivos afuera del

limite de (.

Una vez se ha determinado la carta-P bajo control se tiene el
estandar a seguir, el cual se utilizara para control las

producciones futuras.
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TRATAMIENTO. \

Ina vez gue los productos estdn en la planta procesadora y han

sido

clasificados necesitan de wun tratamiento previo a su

empaque, el cual depende del tipo de producto.

Frutas v vegetales

Las frutas y algunos vegetales (hortalizas) necesitan ser
lavados para quitarles todos los residuos de tierra que
pueden prbvenir del campo, para luego ser paraiinados y
asi obtener un color mas vistoso y ser méds brillantes lo
cual da la sensacidén de un productc fresco; algunos
productos necesitan de ciertos preservantes guimicos para
protegerlos de su peor enemigo. el tiempo, otros necesitan
de refrigeracidn para ésto. Otros tipos de vegetales solo
necesgitan ser lavados para qQuitar los residuos de tierra
provenientes del campo, para liluego ser tratados

guimicamente o rerrigerados para preservarlos.

Flores y Plantas

lLLas plantas después de haber sido limpiadas se desinfectan
con productos gquimicos para cumplir los requerimientos
fitosanitarios. Posteriormente en lo gue sgea necesario se

les envuelve individualmente en papel de diario humedo

para ayudar a preservarlos.

Oleaginosas vy Otros

Una wvez estan listas para ser exXportadas reciben un
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. tratamiento quimico para cumplir los requisitos

fitosanitarios, para preservarlos v evitar gque se contagie

de alguna plaga.

d. EMPAQUE DE LAS FPRODUCTOS.

Un empaque adecuade para este tipo de producto es esencial para
mantener la calidad del producto durante el transporte vy la
comercializacicon; ademas de proteger, el empagque sirve para
encerrar al producto ¥y proporcionar un medio de manipuleo; ya
que no tiene sentido embarcar productos perecederos de primera
calidad v alto valor en empaque de mala calidad que conducira a
dahos. descomposicidn, lo que dara como resultado bajos precics
o el rechazo definitivo de los productos. El empague debe

cumplir muchas funciones, como las que se detallan a

continuacion:
T
PRODUCTO FUNCIOR i
! ) :
| ldentidad El empaque debe vermitir identificar al producto 5
en rorma particular, dentro de un grupo de pro- 4
ductos similares. !
§Motivacién Los empagues tienen en la actualidad gue cumplir §
i de venta. con la runcién de promover las ventas de manera ]
[

eticas.

Garantia de |Los empagques no deben usarse para engafiar al
calidad distribuidor, disimulando la existencia de
detfectos, sino aue deberan de servir de garantia
en la calidad del producto.

Protecciodn Los empaques deberan ser de tal naturaleza gue
- resista:
! -El manipuleo durante la carga y aescarga.
~La compresidn por el peso de otros contenedores.
-g1 impacto v vibracion durante el transporte.
{ j—La alta humedad durante el enfriamiento.
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Un buen empaque debe conseguir:

a.

La obtencidén de un embarque limpio para evitar futuros

reclamos.

Que el comprador reciba 1la mercancia en las mejores

condiciones posibies.

Evitar robo y siniestros que dependen del empaque, es

importante tomar en cuenta lo siguiente:

- Wue tan perecedero es el producto.

- El tipo de transporte hasta el puerto de salida.

- El manejo de la mercancia en el puertc de embargue.

- La duracion de la transportacidn.

- Las condiciones climatoldgicas en el viaje, el puerto
de destino vy el punto final.

- Kl tipo de transporte desde el puerto de salida.

- Las modalidades aduaneras del pais de destino.

- Las condiciones de descarga en el puerto de destinc ¥

su transportacion al comprador.

Materiales v tipo de empague.

Los materiales de empaque s& deben seleccionar de acuerdo
a las necesidadeé del producto que se exporta, meétodo de
empagque, resistencia, disponibilidad, especificaciones del

comprador v tarifas de rlete.

Los tipos de empaque utilizados son:
- Cajones. cajas (engomadas, engrapadas, de <ctrabaj,

cajas agujeradas, bandejas, planchas, divisiones o
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tabigues y carton comprimido.

- Tolvas, canastas, bandejas, cajas agujereadas.

- Caja ranurada en una sola pileza, con las alstas
engomadas. Ver rfigura No. 1, pag. 197

- Caja de media ranura de dos piezas con tapadera. Ver
figura No. 2, pag. 197

- Caja de una pieza con tapadera de meter. Ver figura
No. 3, pag. 198

- Caja de tres piezas estilo BLISS con extremos
engrapados o© engomados que proporciona esguinas
resistentes. Ver figura No. 4, pag. 198

- Caja de una pieza con tapadera totalmente

telescopiable. Ver figura No. 5, Pag.199 -1

Los envases deben de ser atractivos, vy deben estar
diseriados de tal manersa que su contenido sea
comercializable en poco tiempo, por -ejemplo tenemos el
caso de los vegetales y Tlores, etc.: en donde el producto
debe de ser vendido en uno o dos dias. Los tamafios vy
formas deben de ser adecuados para ubicarlos en los
mostradores, vitrinas, etc. Normalmente se guardan los
productos en  las unidades que se comercializa, 1los

mayoristas en rallets v los minoristas =n cajas.

/1 ManualHQE las Naciones Unidas. ‘Iransporte de Productos Agroindustriales
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Eslilos de Caja de Plancha de Fibra

- ——

' ":n-----”:-—-f[._---

-

Flg. 7 Caja telescoplable de una pleza

Fig. 4. Caja estilo Blissg
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Estilos de Caja de Plancha de Flbra

| ;

S e i

Fig.] Cajadeuna pleza

Fig. 2 Cajade dos pieza con lapadera
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Fig. 5 Caja totalmente telescopiable
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También se utilizan sacos de polipropileno y bolsas de
prapel para el transporte de los productos, tales como

semillas ¥y otros.

Materiales
Generalmente para las frutas vy hortalizas, los materiales
gue normalmente se utilizan son: cartdon corrugado, madera
vy combinacidn de ellos, los parametros gue se utilizan son
la resistencia y la humedad. Yara el caso del cartodn
corrugado la humedad deteriora la resistencia, Dor allo
agqul se debe tomar en cuenta €l tiempo de transito v

almacenaje.

A los envases se les adicionan divisiones intericres,
esguinas. etc.. que aumentan la resistencia v duracidén:
ademas se les agregan otros matariales para proveer
rroteccion al producto; algunos materiales gue se utilizan
son: almohadillas, envoltorios. mangas., virutas, plastico
perforado, forro de papel, espuma de polipropileno, papel
periddico humedo, etc. Los envases de cartdn corrugado son
prreferidos a los de madera para las exportaciones, por ser

mas livianos v de mejor apariencia.

Cargas unitarias.
Los productos de exportacidon se pueden manejar en
contenadores o en cargas unitarias: es preferible

mansjarlos &n 2arga unitaria, ya que estas permiten lo
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siguiente: ’

Manipuleo reducido de lns contenedores individuales

de empaque.

Menos darics a los contenedores y a los productos que

contienen.

varga y descarza mas rapida al equipo de transporte.

- Uperaciones mas eIlicientes en los centros de
distribuciodn.

Las cargas unitarias pueden incluir las siguientes

caracteristicas:

Cajas con agujeros para la circulacién de aire, gque
se alinean, cuandé las cajas se apilen unas sobre
otras, esquina con esguina.

Goma entre las cajas para resistir el deslizamiento
horizontal.

Malla plastica alrededor de la carga cde cajas en la
tarima.

Esgquineros de Qlastico, plancha de Iibra o metal.

Las cargas unitarias no se deben de apilar
entrelazando las cajas, vya dgue esto disminuye su

resistencia a la comprensién.

Etiquetas y marcas.

Bl

etiquetado de los contenedores de embarque ayuda a

identificar y anunciar los productos facilitando su manejo

por los recibideros; todos los contenedores deben estar
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claramente etiquetados y marcados en el idioma del pais de

destino con la siguiente intformacion:

- Nombre comun del producto.

1 - Peso neto o volumen.

- Nombre de la marca, asi como el nombre yv direccion del
empacador ¢ el embarcador.

- Pais de origen.

- Tamaic v clasirficacién cuando se emplean normas.

- Temperatura y almacenamisnto recomendada.

- Instrucciones especiales del manipuleo.

Se recomienda que se utilice el codigo de barras para el
etiquetade de cada oproducto individual, va qQue este es el gue
se utiliza con mavor frecuencia; el aque se utiliza en los
mercados finales; especialmente si el producto es vendido al

detalle, como es el caso de los supermercados.

La extraccidén del calor de campo mediante el proceso de
enfriamiento a una temperatura reccomendada de almacenamiento v
humedad relativa es absolutamente necesaria vara mantener la
calidad de frutas, vegetales, plantas y flores ornamentales, su
calidad se deteriora rapidamente si noc se extirae 21 calor de

campo antes de cargarlos al equipo de transporte.
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Kl. equipo retrigerado de transporte esta diseriado para mantener
la temperatura v no. debe emplearse para extraer el calor de
campo de los productos. asi mismo dichas wunidades no son
capases de aumentar o controlar la humedad relativa.
Es recomendable hacer un control de calidad después del empague

de l1los productos; los pasos a seguir para establecer dicho

control son los mismos establecidos anteriorments.

e. PRE-ENFRIAR LAS FRUTAS, VEBETALES, PLANTAS Y
FLORES ORNAMEMNTALES PARA ASEGURAR LA CALIDAD.
Pre-eniriar el producto desvués de la cosecha es importante,
porque eXtiendes la vida del producto, va qQque esto raduce lo

siguiente:

- £l Calor de campo.

i~ La tasa de respiracidn (el calor generado por !
producto)

- Ei ritmo de maduracion .

- La perdida de humedad (encogimiento y
marchitamiento).

- La produccion de etileno (gas de maduracién generado

por el producto).

- La prcopagacidn de la descomposiciodn.

Existen wvarios ractores importantes a considerar en el pre-

entriamisnto, ya gue de ellos depende gque se tenga é&xito en
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dicha operacidn, entre ellos tenemos:

- Tiempo entre la cosecha v en pre—-enfriamiento.

- 51 el producto se empaca antes del pre-enfriamiento
influye el tipo de contenedor de empague que se utiliza.

- Temperatura inicial del producto.

- Saneamiento: del aire o agua de pre—-enfriamiento para
reducir ;os'organismos de descomposicidn.

Bl preﬂenfriamieﬁto debe de hacerse tan pronto como sea posible

despues de la cosecha:; la cosecha debe efectuarse a primeras

horas de la manhana a fin de minimizar el calor del campo y la

carga de refrigeracidén sobre el equipc de enfriamiento, ademas

los productos cose&hédos deben protegerse del secl con una

cubierta hasta gque sean colocados en las instalacionss de pra-

entfriamiento.

i. MKTODOS DE PRE-ENFRIAMIENTO.

La eleccidn dél metodo de eniriamiento devende de 1la

naturaleza, valor v cantidad del producto., asi como. el costo

de la'manc de obra, equipo ¥ materiales. Los métodos utilizados

incluyen:

- Enfriamiento en cuarto: se apilan loza contenedores o
envases con producto dentro de un cuarto frio.

- Enfriamiento ©por aire forzado vy entriamientc por rresion
de agua: succionando el aire a travéeés de las pilas de

contenedores de productos en un cuarto refrigerado, para

algunos productos se agrega agua al aire gque se succiona.
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- . Enfriamiento por agua: pasar el producto dentro de tanques
con agua helada.l

- Enfriamiento al vacio: extraccidén del calor mediante la
creacion de vacio en una camara.

- Empague con hielo: Ez inyectado hielo triturado en cada
contenedor.o pallet con producto.

- Entfriamiento al hidrovacio: agregando humedad al producto
empacade antes o durante el proceso de " enfriamiento al

vaclio, para acelerar la extraccion del calor./2

Hay equipos portatiles disponibles para uso en el campo, tales
come plantas de hielo. hidroentriadores, eniriadores al vacio vy
maguinas para empacar con hielo por dentro. Esto se puede
utilizar en operaciones remotas 0 en peguerias escalas que no
ameriten la fabricacidon de una instalacién fija de pre-

enfriamiento.

ii. PRECAUCIONES QUE SE DEBEN TENER EL PRE-ENFRIAMIENTO DE LOS
PRODUCTOS.

Puesto d4que la mavoria de loe productos agroindustriales son

2ensibjies a dafios por preirigeraciodn. (los productos sensibles

son las Zfrutas. verduras. rlantas &n maceta. flores y follaje)

debe tenerse culdado de no pre-—-enfriar o almacenar los

/e Data Export. Gremial de exportadores de productos no tradicionales.

(Zuatemala.
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productos a tempgraturas'menores de las recomendadas. Los datios
por sobre entfriamiento no son visibles inmediatamente, sinoc gue
tardan en aparecer, ejemplos de dichos efectos son: maduraciodn
inadecuada del producto, descomposicion, descomposicion acuosa
vy de coloracion de las frutas y vegetales, etc.

Todos los productos estan sujetos a la descomposiciodén, por esto
2l equipo de cre—-entriamiento y el agua deben de ser
higienizados continuamente con una solucidn de hipoclorito para
eliminar los organismos que producen la descomposicion.

Ademas, se debe tener cuidadc de mantener los productos bajo
refrigeracidn después de haber sgideo pre—-enfriados: ya aue si se
dejan de refrigerar, sufren un proceso de descomposicidn

acelerado ¥y pierden su calidad aun cuando sean refrigerados

nuevamente.

Cuando el producto estd listo para ser traansportado,

i
(]

necesario realizar un control de calidad vara veriiicar gque
dicho producto se encuentra en las condiciones aptas de
exportacion y evitar enviar producto gque no cumple con los
requerimientos; dicho control se establecera en cuanto
intervalc de temperatura en que puede mantenerse el producto.
Los pasos a seguir para el control de calidad son ios mismos

establecidos anteriormente.

f. CONSIDERACIONES SORRKRE EL MANEJO.
Para que el producto llegue en buenas condiciones de wventa es

necasaric ascoger ademas del empagque. el transporte adecuado
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para asi asegurarse de mantener la calidad que se ha logrado en

la cos=echa.

Debido a lo perecedero de estos tipos de productos, y en muchos
casos tienen gue recorrsr grandes distancias desde los locales
del exportador hasta el comprador extranjerc es necesario

seleccionar el medio adecuado para hacer llegar los productos.

La calidéh de los productos generalmente se obtiens en la
cosecha, por lo tanto una funcion tanto del empaque como del
transporte es mantener esta calidad.

Bl empacar vy transportar productos de mala calidad puede

perjudicar la imagen de la empresa asi como a oOTros productos.

- Permite mas tiempo para el transporte.
almacenamiento v comercializacidn.

1 - Satistacen a los importadores.

- Aumentan las ventas repetidas y las
utilidades.

- Avudan a ampliar los mercados.

;CONDICIONES DEL ' CONSECUENCIAS DEL TRANSPORTE 1
§ PRODUCTO [

i
i Producto de buena |- Tienen una wvida util mas larga. i
{ calidad. ]
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Los productos ma-
gullados, en des-
composicion, o
demasiado maduros
pueden arruinar

Propagan la descomposicion en otros
productos en la carga.

Froducen mas gas etileno gue causa aun
mas maduracion y descomposicion.

todo un embargque
v reducir la con- |-
{ £ianza de los im-
| portadores en los
exportadores. -

Producen mas calor (respiracidn) gque
causa mas maduracion y descomposicion.

Pierden mas agua, lo gque resulta en
encogimiento y marchitacion.

- Disminuven las posibilidades de gue
renueven los pedidos.

3 e,

Durante el transporte, almacenamiento Yy comercializacidn, los
productos pueden verse expuestos a:

- Manipuleo pesado durante la carga y descarga.

- Compresion por el peso de otros recipienpes de productos

~ Impacto ¥ vibracidn durante el transporte.

- Pérdida de humedad al aire circulante.

- Temperaturas mas altas que las recomendadas.

o
[}
[
o

- Gas etileno de los escapes de los vehiculos o
maduracién del producto.

- Olores de otros productos.o residuos.

i. FORMAS DE TRANSFPORTE.

El medio a wutilizar para hacer llegar los productos a los
compradores puede variar dependiendo de las circunstancias de
la empresa asi como de otros factores. Generalmente los medios
de transporte existentes son los siguientes: carretera, avion ¥y

maritimo.
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Tranaporte. por carretera: Kl transporte de frutas,
vegetales, flores y plantas ornamentales debera hacerse en
vehiculos de temperatura regulada; si no se dispone de
vehiculos de temperatura regulada el transporte debe de
realizarse por la noche y los vehiculos deben estar
cubiertos con ilonaz ¥y no cubierta metdlica, poroue esta
genera calor vy humedad, lo cual es conveniente para la
mayoria de ellos. La humedad que desprenden sera absorbida
por el airé vy por los materiales de empague y embalaje
cuando éstos son de cartdén, lo cual repercutira en el
embalaje, va que disminuye la solidez del apilamiento, lo
cual se ve mas afectado por la vibracidén del producto

provocado por el movimiente del transporte.

La wvibraciodn ademas de influir en la solidez dsl
apilamiento, lo hace &n los productos. va gus &stos pueden
sufrir darios c¢on el movimiento. Para evitar dahos se
recomienda que no hava demasiado espacio vacioc sobre los
productos.

Para el transportista de =emillas se r=quiere gque éstas
gean transportadas en veshiculos con cubierta metalica, va
gque necesitan uwna prote=ccidn contra la humedad. ee
transportan de noche v contra el scl si son transportados
durante el dia. Estos productos necesitan permanecer

secos, va que la humedad deteriora su calidad.
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Transporte por avién: Ya gue este tipo de transporte es
rapido 1la refrigeracién no es muy decisiva para los
productos como las frutas, vegetales v plantas
ornamentales, siempre ¥y cuando no existan demoras en el
transporte. El producto al ser transportado for avion
ruede hacerse en qajas sueltas, pallets o en unidades dé
carga unitaria (contenedores de avion), cuando se utilizan
éstos ultimos hay que tomar en cuenta el tamafio de ellios

para establecer el tamario de las cajas del producto.

El transvorte aerso de oleaginosas vy otro tipo de
productos agroindustriales que no requieran una llegada
rapida al mercado de destino, no es muy recomendable

porque su costo e£ bastante elevado.

Transporte 'maritimo: Durante este transporte suels ser
necesarioc regular la temperatura ambiente ¥ la circulacidn
del aire, cuando se transportan productos frescoes
agroindustriales agricolas. La ventilacidn tendra gue

reducir la acumuiacion de etilenc.

Cuando el envase vy el embalaje s de carton hay que teaner
el mismo cuidado gue cuando se transporta por tierra. Al
transportar productos oleaginosas y semillas hay cue tener
cuidado con la humedad, ya gue estos productos no deben

tener contacto con la humedad.
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idi- FRCTORES PARA ELEGIR EL MEDIO DE TRANSFORTE.

Después gque los productos se han pre—-enfriado. empacado los
productos deben ser debidamente cargados vV transSportados.

Para determinar el medio de transporte v el =2quipoc se debe

considerar:
* Destino del producto
* Valor del producto
?* Que tan éerecedero es el producto
* Cantidad del producto a transportarse
:* Temperatﬁras ae almacenamiento ¥ humedzad relativa
¢ recomendadas.
* Condiciones de la temperatura exterior en ios puntos de

origen v destino.
* liempo para llegar al destino por aire, tierra o mar.
*. Taritas de Tletes nesoclables con el transportista o

{ calidad del servicios de transporte.

La confiabilidad ¥ la calidad del servicic de transporte de los
diferentes transportistas deben de sar considerados
cuidadosamente Jjuntamente con las tarifas gue cobran. Se deben
de tTener muy en cuenta los servicios v los itinerarios

establecidos si se modifican v en gue periodos se modifican.

HQUIPGO DE TRANSPORTE:

Los diferentes tipos de transporte que se pueden utilizar son:
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Contenedores de carga aérea. Pueden utilizarse para
transporte aéreo y terrestre.

Tarimas de carga aérea con malila. Se puede utilizar para
transporte aéreo y terrestre.

Remolques de carretera. Se pueden utilizar unicamente para
transporte en carreteras.

Remolques intermodales. Se pueden utilizar para transporte
en carretera, ferroviario y maritimo.

Barcos de carga :@e©n general. Manejan contenedores en
tarimas individuales en bodegas refrigeradas del barco.

Aviones comerciales o cargueros./3

S15TEMAS DE REFRIGERACION GUE SkE FUEDEM

UTILIZAR EN Ei. TRANSPORTE DEL PRODUCTO.

Existen varios sistemas de relrigeracion cue pueden utilizarse,

cde acuerdo al tipo de producto que se esitd ctransportando y al

equipo de transporte. entre ellos tenemos:

a.

Mecanico: Usando energia eléctrica generada por las
unidades diesel en carretera y a bordo de los barcos. 3e
conecta a los contenedores,

Criogénico: Usando nitrdgeno o didxido de carbono liguido
o gaseoso, se introduce dentro del compartimiento de la

carga. Cuando se utiliza este sistema de refrigeracidn hay

/3

Revista FORUM editada por la CCI. Articulo sobre Equipos de

Transporte.
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gque tensr sspecial cuidado, ya gue hay algunos productos que no

son compatibles con este tipo de refrigeracion.

C. ' Hielo Seco: Usando blogues sélidos de diéxido de carktono
en bandejas especiales o© compatimientos en el area de
carga dentro de cada contenedor de embargue, este sistema
8e puede utilizar en el transporte aéreo, pero se tiene
que hacer wuna previa consulta a la linea en aue =se va a
transportar para veritficar si es permitido: ademas se debe
tener el mismo cuidado que con el sistema anterior ya que
hay productos que no son compatibles.

d. Hielo Mojado: Se usa hielo dentro de cada contenedor de

[}
embarque ¢ por encima de carga de contenedores, se utiliza

cComo suplemento o complementc de la refrigeracion
mecanica.
e. Gel Refrigerante: HYe usa en los contenedores para mantener

la temperatura dentrc de ellos. &Es el sistema de
refrigeracién mas utilizado por las lineas aéreas.

f. Temperatura MGltiple: Usando un sistema wmecanico o
criogénico para crear deos o tres temperaturas diferentes

en compartimientos separados de un remolgus. /4

id Reviata editada por DIVAGRO, sobre sistemas de refrigeracidon de

productos agroindustriales.
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UTILIZACION DE SEGUROS

Independientemente del equipo de transporte v del sistema
cde refrigeracion que se elija (si es gque se utiliza), es
recomendable la utilizacidn de un seguro para el viaje
para cada carga que se envia a fin de minimizar el riesgo

por pérdidas en los embarques.

INSPECCIUON Y VERIFICACION DEL EQUIFO DE
TRAMSPORTE.

1 . =

Es necesario hacer una inspeccidn del equipo 'de transporte
antes de cérgar el producto aue se va a transportar esto
se hace con el f£in de verificar aue todo se encuentra en
orden y prevenir posibles probiémas que podrian hacer que
se retrase la entrega de los productos; lo cual a su vez

traeria baja del precio de venta del producto.

Todo equipo de transporte debe revisarse con respecto ax

- Limpieza: i compartimiénto de carga -debe de
limpiarse regularmente.

- Dafic: Las paredes, £l piso y las puertas deben estar
gn buenas condiciones. |

- Control de 1la temperatura: En el caso . de gque sea un
aquipce de transporte refrigerado, deben de calibrarse

constantemente, para verificar gque ia temperatura se

encuentre dentro del rangoe establecido.
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- Provisiones para el apuntalamiento: Se debe de
verifiéar de cuente con ésta.

- La entrada del calor, frio, humedad, polvo e
insectos, de verificarse gue no se dé ninguna de las

opciones anteriores.

Verifi . .

Se recomienda lo siguiente:

- Verificar si el equipo corresponde al solicitado,
revisaﬁdo capacidades y especificaciones.

- El interior debe estar limpio v libre de oléres.

- La existencia de arenajes de piso (cuando se wva a
transportar producto fresco), gue el eguipc sea
hermético para transrvorte de producto fresco.

- Wue - el sistema de rerrigefacién este funcionando

adecuadamente.

METODOS DE CARGA.

n producfo gque sea cargado correctamente avuda a mantener
la calidad de los productos va que los protege de la
vibracién del transito, de la fuerza de impacto., ademas el
metodo de carga es‘critico para mantener la temperatura,
la humedaﬂ relativa y evita la entrada de insectos en la
carga.

o métodos basicos de carga incluven:

- Carga a granel, con maguina o a granel de productos

gue no estan empacados.
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- Carga a mano de contenedores individuales de embarque
con 0 sin tarimas.

- Carga unitaria de productos en tarima con montacarga.

Se debe de cargar de tal manera gque se permita una buena

circulacién del aire, tanto pbr debajo, alrededor ¥ a

través de la carga., para evitar:

- Aumento del calor internc debido al aire exterior en
tiempo caluroso.

- Pérdida de calor interno ‘debido al aire exterior en
tiempos extremadamente frios.

- Calor generado por la respiracidén del producto (en el
caso de productos frescos).

- Conceﬂtracién de etileno proveniente de la madupacién

de los productos (para productos frescos).

Al cargar productos frescos se debgn de seguir
culdadosamente la forma de cargar v la fijacién de la
temperatur; para evitar dafios por refrigeracidn o
congelamiento a losaproductos. Cuando se estan cargando
productos que se éncuentran en =2acos o bolsas v qQue estos
van a granel se deben de colocar entrelazados, va que
estos les permite mayvor resistencia a la vibracidn v a

todo lo adverso gue puedan encontrar en el transporte.

De igual manera deben de colocarse entrelazados, los sacos

Yy bolsas se colocan en pallets, contenedores o tarimas.
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Las cargas deben de ser aseguradas con algunos materiales

para evitar dafios por impacto o vibracidon durante el
transporte:

- Mallas v correas de carga

- Boléas inflables de papel kraft

- Trabas de carga de madera

- Madera de estiba

kn el caso de gque se transporte productos Irescos en

remolgues y contenedores debe seguirse las siguientes

practicas a fin de obtener un producto con mejor calidad.

Debe evitarse cargar por l1la noche, va gue Jlos
ingectos son atraidos por la luz ¥ pueden entrar en
la carga y causar problemas en la inspecciédn.

Se debe pre-enfriar el remolgue. contenador o
cuailguier ctro equipo de transporte a la temperatura
recomendada de tranéporte o almacenamiento.

Debe evitarse desconectar la unidad de refrigeracidén
durante la carga. si el asrea de carga no esta
refrigerada ya que al hacerlio dicha unidad perderia
el nivel iddneo de temperatura.

Evitar cargar directamente contra las paredes
laterales planas, va que esto obstruye la circulacion
del aire por los diferentes sectores del transporte.
No obstruir la circulacion de aire en LlLas puertas

traseras.
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pe debe tener en cuenta lo siguiente: ‘ .

i.

Las necesidades de calidad del producto, es decir,
proveer una verdadera red de canales de circulacion
del aire a tfavés de la carga.

Los aspectos comerciales, es necesario utilizar lo
mejor posible el espacio del transporte, para lo cual
se debe combinar la forma vy tamario de los embalajes

para obtener una carga 1o mas completa posible.

Cuando se va a cargar hay que considerar el tipo de

ventilacidén que tiene:

1.

[\

Sistema de aireacion desde el cielo en conduccidn
sujeta al cielo.

El contenedor no debe de cargarse hasta el cielo, va
gue esto impediria la circulacidédn horizontal del
aire.

il contenedor no debe cargarse hasta la puerta, va
que impide el regreso del aire.

Sistema de aireacion de=sde el piso.

Agui todo el piso €s un sistema de distribucidn de
aire. por lo que debe dejarse peguenos canales de

circulacion de aire en sentido vertical.

Utras recomendaciones son:

No debe cargarse el contenedor hasta el cielo, ya que
esto impediria el retorno del aire.
No se debe cargar hasta 1 tope traserc, sino que,

hay gue dejar un espacio.
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Después de haber establecido los factores gque se deben de
tomar en cuenta para mantener la calidad de los productos,
es necesario abordar la organizacidn que deben tener las

i

empresas exportadoras.

5. ORGANIZACTION DR LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS -

La organizacidon es importante para conguistar un mercado

externo v asentarse en é€l, vya aque desds qgque se fijaﬁ las

politicas vy objetivos de exportaciodn sz “deben realizar

laboriosas gestiones, trabajar organizadamente y gue se cumplan

y coordinen las diferentes areas Tuncionales de la empresa.

En esta parte se describira la organizacidn interna de la
empresa exXportadora, tanto en la fase pre-cperativa ocomo
operativa; detaliando lLos departamentos, sus IfTunciones ¥

objetivos.

Para establecer la organizacidn se puede realizar 1 siguiente

procedimiento:

i. Definir las funciones aue deben realizarse en el smpresa.,
Antes de entrar a sugerir un esgquema bAsico para una
empresa exportadora. se deben analizar =1 tipo de
Tunciones gue puede desarroliiar la misma., las cuales son
las siguientes:

- Exportacion
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- Importacion

- Compras locales

- Comercializacion

- Produccion

- Control de calidad .

- Creditos

- Contabilidad

- Transporte

- Preparacion

Realizar la departamentalizacion de la empresa.

Para realizar la departamentalizacion de la empresa. debe

tenerse en cuenta gque no exXxiste una Tforma uUnica de

aplicacidén a todas las organizaciones y situaciones; por

lo gque ha de considerarse la situacion particular de la

empresa, el producto a procesar, la tecnologia a utilizar

v otros factores.

A4 c¢ontinuacidn s=e presentan dos fTormas de las mas

utilizadas para realizar la departamentalizacidn:

- Departamentalizacion por funciones.
Hsta se realiza agrupandc las actividades de acuerdo
a las. funciones gque efectia la empresa: existen
cuatro funciones basicas: Mercadeo, Finanzas,
Logistica y Produccidn

- Departamentalizacidén por mercados
La departamentalizacioén territorial es conveniente
para empresas de gran escala u otras cuyas

actividades esstan dispersas gsograficamente .
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q.’ . . Las funciones gque fueron listadas anteriormente se pueden

w . agrupar por, afinidad en cuatro diferentes departamentos:

t '

Mercadeo: Comercializacion

Finanhzas: X Créditos
' Procesamiento de datos-
Contabilidad

Logikt}oa: Exportaciodn
‘ Compras locales
' Transporte

+

3

Produccion: ' Control de calidad
' Preparacion

:
‘I
iii. Representacién esguematica.

Represenﬂar la estructura de la organizacidn mediante un

@

organigrama, el cual indica las lineas de autoridad,

responsabil;dad vy coordinacion.

/

[
Tava

. l _ .
Una exportadora grande estara en capacidad de realizar
. . { -

todas las funciones antes mencionadas, incluso para varios

. W |
productos (ver figura No. 6 ).

¢ R |

g Una . exportadora mediana tendra uwna menor actividad de

a

!
comercializacion comparada con la grande v no tendra

agéncias’(vér figura No. 7 .
Una emprésa exportadora pequefia tendra una ﬁenor capécidad
. o comercia%iz§dora. v sus ‘ departamentos gon = mas
reducidoékvér figufa No. 8 ).
A contiﬁuacién ge presentan a modo de ejemplo la
b, . b
deseripcfén de las funcioneg de los organigramas antes
menciona@os} retomando de éste manual a aguellas Tunciones

i
gque corrﬁspondan a la empresa.
T
}
1
!
i

-

\
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GRAFICA No. 1
ORGANIGRAMA DE PUESTOS PARA UNA
EXPORTADORA PEQUERA

GERENCIA GENERAL

MERCADEQ ' PRODUCCION _ FINANZAS

EXPORTACIONES CONTABILIDAD
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{EXPDRTQDDRA SAL VADORERA. EXPOSAL

MaNUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES FAG. 1 DE 1

- NOMERE DE LA UNIDAD: gGERENCIA BENERAL.

-DEFENDENCIQ JE%QRGUICA DIRECTA: UNIDADES SUEBORDINADAS:
' MERCADED, FRODUCCION,
NINGUNA LOGISTICA, FINANZAS.
ORJETIVO:

Realizar una gestisn empresarial eficiente.

FUNCIONES ,

|
— Fijar los pbjetivos de epxportacion.

. Objetivos relacionados a las ventas.

. Objetives relacionados & la rentabilidad.

. Objetivos relacionados a la posicidn competitiva vy
penetracion en 21 mercado.

' 1

L . .
- Yelar por una buena relacion con clisntes, agentes vy
distribuidores.

- Formular y'recomendar politicas, planes y procedimientos

gue aseguren el maycr volumen de ventas.

- Investigar v, efectuar las recomendaciones relativas a los

contratos v acuerdos internacionales.

- Supervisar, v svaluar todas las actividades en los

.b ' . . r
- mercados internacionales.
i

’
- Flanificar, coordinar y supervisar las estrategias a
seguir por; la empresa.
v
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXFOSAL

MaAaNUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIOMES FAG. 1 DE 1

NOMERE DE LA UNIDAD: mrpcADED.

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUEORDINADAS:
GERENCIA GENERAL. COMERCIALIZACION.
OEJETIVO:

Fosicionarse en nuevos mercados para' los productos

gue la empresa produce.

FUNCIONES

- Estudios para detectar posibilidades de exportar.

- Freparacidon de informes sobre la avolucisdn de los
mercados.

- Ejecucidn de ventas, recopilacidm v analisis de
estadisticas.

- Seleccidn de lpos canales de distribucidn & utilizar.
- Mecanismo para la promocidn de ventas del producto.

- Comunicacidn vy viajes comerciales.
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EXPORTADGRA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIFPCION DE FUNCIONES FAG. ¥ DE 1

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUBORDINADAS:
MERCADEQ. NINGUNA.
CEBJETIVO:

Lograr la Comercializacidn de los productos gue 1la

empiresa produce, de acuerdo a los objetivos

planteados.

FUNCIONES

- Recopilar vy analizar datos estadisticos.

- Estudiar &) desenvolvimiento de los mercados
Internacicnales.

- Designar agentes o distribuidores.
- OQrganizar viajes v misiones comerciales.
0 by

- Elegir muestras para ferias y exposiciones
Internacionales.

- Seguir las'gesticnes que realizan los agentes o
distribuidores en el exterior.

- Concretar wventas y su vperatoria instrumental.
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EXPORTADORA SALVADORESA. EXPOSAL

N |

ﬂ MANUAL DE DESCRIPCION DE FUNCIONES PAG. 1 DE 1

“ NOMERE DE LA UNIDAD: FINANZAS.

’ DEPENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUBORDINADAS:

CREDITOS, PROCESAMIENTO

GERENCIA GENERAL. DE DATOS, CONTABILIDAD.

|

OBJETIVO:

Velar por la buena administracién de los recursos

financieros de la empresa.
‘fr-

FUNCIONES

Cuantificar y evaluar los recurso filnancieros necesarios
para darle cumplimiento al proceso productivo
comercializador— exportador.

Evaluar los sistemas de ventas financiados y plazos de
pago, de acuerdo & las posibilidades de mercado y las
condiciones gue ofrece la competencia.

Determinar las necesidades de financiamiento de la
empresa.

Supervisar la gestidn contable, garantizando informacidn
veraz acerca de los resultados de la empresa.
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EXPORTADORA SALVADORERNA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES FAG. 1 DE 1

NOMBRE DE LA UNIDAD: CREDITO.

DEFENDENMCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUEBORDINADAS:

FINANZIAS. NINGUNA.

OBJETIVO:
Controlar los creditos que la empresa otorga vy

recibe de los clientes y provesedores

respectivamente.

FUNCIONES

- Mantener un control de los créditos otorgados por la
empresa.

- Controlar formas, frecusncias de pago gue la smpress
realiza.

- Establecer meétodos de page apropiados de los productos
enviados a clientes &n los mercados de exportacidén.

- Velar porgque las fTacturas recibidas v emitidas sean
pagados &n su totalidad.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES FAG. 1 DE 1

" NOMERE DE LA UNIDAD:

PROCESAMIENTO DE DATOS.

DEPENDENCIA JERARGUICA DIRECTA: UNIDADES SUBRORDINADAS:

FINANZAS. MNINGUNA.

ORJETIVO:
Mantener un sitema de informacidn gue sirva a las

diferentes unidades de la empresa para la mejor

tomas de decisiones.

FUNCIONES

- Mantener informacion clara, exacta, vportuna v precisa de

las diferentes unidades,
- Administrar los procesos de informacidn computarizados.

Yelar por un flujo adecuado de informacitdn entre los
distintos niveles.

Velar porgue las Tacturas recibidas v emitidas sean
pagados 2n su totalidad.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXFOSAL

MANUAL DE DESCRIFCIOM DE FUNCIONES FAG. 1 DE 1

NOMERE DE LA UNIDAD: CONMTABILIDAD.

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SURORDINADAS:

FINANZAS. NINGUNA.

ORJETIVO: .
Mantener registradas todas aguellas transacciones

realizadas por la empresa.

FUNCIONES

- Marntener actualizados las libraos de Contabilidad.

- Revisar los cambios en los sueldos de los empleados.

- LLlevar registiros del mobiliario y equipo de la empresa,
sus depreciaciones v los registros de los valores

asegQurables de la empresa.

- Elaborar los estados financieros necesarios para eftecto
de aralisis v toma de decisiones.

- Froporciconar toda la informacidén requerida para lograr
una utilizacion eficiente de los recursos financieros.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXPDSAL

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES PAG. 1 DE 1

MNOMBRE DE LA UNIDADR: | na1sTICA.

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUEBORDINADAS:
EXFORTACION, COMPRA
GERENCIA GENERAL. L BCALES, TRANSFORTE.
OBJETIVO:

Verificar por el buen funcionamiento de

procedimientos legales v operativos.

FUNCIONES

- Organizar una eficiente Administracidn, con conocimientos
claros y concretos acerca de normas, requisitps tramites
vy documentacidn de todo lo relacionado con los aspectos
aduaneros, fiscales, bancarios, medios de transporie,
cajas vy embalajes, estc.

- Control y registro de comunicaciones (Telex. cables,
correspondencia, etc).

- Registro de control de oferta cotizadas v su respuesta.

- Verificacion operativa de todo el proceso exp. v
ejecucidn.

- Seguimiento de compras.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXPOSAL

"MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES

FAG. 1 DE 1

NOMEBRE DE LA UNIDAD: gxrORTACION.

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA:

LOGISTICA.

UNIDADES SUBORDINADAS:

NINGUNA.

OBJETIVO:

Velar por el buen funcionamiento de tramites

legales y bancarios.

FUNCIONES

- Tramitar compra y venta de divisas en el Banco Cerntral de

Reserva.

- Coordinar con clientes v proveedores extranjeros las
transacciones interbancarias para la realizacion de los

pagos.

- Realizar tramites aduanales para sacar la mercaderia de

las aduanas.

- Efectuar reclamos a empresas aseguradoras cuando sea

necesario.
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- EXPORTADDRA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIPCION DE FUNCIONES FAG. ¥ DE 1

NOMERE DE LA UNIDAD: COMPRAS .

DEPENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUBORDINADAS:
LOGISTICA. NINGUNA.
ORJETIVO:

Realizar v verificar las compras necesarias para el

buen funcionamiento de las actividades productivas.

FUNCIONES

®

- Dar ingreso a los diferentes suministiros que se adguieran
en 21 pais o en ! extranjero.

- Actualizar el sistema de control de existencias de
acuerdo & los niveles de inventarios.

- Coordinar v programar las compras locales.

- Froporcionar las condiciones ambientales adecuadas para
al buen mantenimiento de inventarios.

- Coordinarse con Procesamiento de Datos para actualizar la
informacién socbre 21 movimiento de inventarios.

- Elabora pedidos de empague.
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iEXPDRTADDRA{SALVADUREKQ. EXPOSAL -

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES PAG. 1 DE 1
4 .

NOMBRE DE LA UNIDAD: TRANSFPORTE.

DEPENDENCIA JERAROUICA DIRECTA: UNIDADES SUEORDINADAS:

LOGISTICA. o NINGUNA.
 OBJETIVO:

Lograr gue el producto llegue en buenas condiciones

eligiendo el mejor medio de transﬁqrte.

FUNCIONES

- Evaluar los mejore madios de transporte de acuerdo a las
caracteristicas del producto.

- Manteaner en comunicacidén con las diferentes compaiias gue
prestan servicio de transporte.

|
- FProgramar vy Coordinar el transporte de centros 'de
produccion: de Frocesamiento a los puertos de salida y
destino.

- Elegir las' Incoterm mas adecuada para la Comercializacidn
del producto.

— Coordinarse con Produccisn para el transpcrte deil
producto en el momento adecuado y oportuno.
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i EXPORTADORA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES FAG. 1 DE 1

NOMERE DE LA UNIDAD: propuUCCION.

DEFENDENCIA JERARQUICA DIRECTA: UNIDADES SUBORDINADAS:
EMFAGUE, SELECION, TRATA—
GERENTIA GENERAL. MIENTO, CONTROL DE CALIDAD
OBJETIVO:

Controlar todas aguellas actividades relacionadas

con la produccisdn de tal manera que permita obtener

urn productoc competitivo Internacionalmente.

FUNCIONES

- Organizar los turnosz de produccion tomando en cuenta la

demanda existente, capacidad de produccion, personal vy
materia prima.

- Flanificar las ordenes de produccidn considerando la
capacidad de la planta y necesidades del mercado.

- Administrar 21 mantenimi=ento de la planta.

- Racionalizar la produccion para que los recursos de la
empresa sean utilizados de la mejor manera.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL. DE DESCRIFPCION DE FUNCIONES

FAG. 1 DE 1

NCMERE DE LA UNIDAD: coNTROL DE CALIDAD.

DEFENDENCIA JERAROQUICA DIRECTA:

FRODUCCION.

UNIDADES SUERORDINADAS:

NINGUNA.

OBJETIVO:

Frocesar los productos con un nivel de calidad

aceptaﬁle Internacionalmente.

FUNCIONES

- Verificar la calidadd de las Existencias en lo=s

diferentes insumos.

- Supervisar el buen funcionamiento y usao de eguipos de

empaque v tratamiento.

- Controlar inventarios de los qQuimicos wtilizados.

- Evaluar la calidad de las materias primas.
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EXPORTADORA SALVADORERA. EXPOSAL

MANUAL DE DESCRIFCION DE FUNCIONES PAG. 1 DE 1

DEFEMDERNCIA JERARBUICA DIRECTA: UNIDADES SUBORDINADAS:

FRODUCCION. NIMNGUNA.

OBJETIVO:
Mejorar las condiciones del producte por medio des

aquellos procesos que permitan mejorar la
Comercializacidn del productoc tales como seleccidn,

Freparacicén y empaque.

FUNCIONES

- Freparar 21 material y equipo.
- Escoger agquellos productos gque presentan caracteristicas
particulares tales como tamafio, pesc, nivel de

maduracidn.

- Aplicar normas de seleccidn de acuerdo al importador si
este las reguiere.

- Freparar gl material vy eguipo & utilizar para =l
tratamiento del producto si este lo requiere.

- Efectuar el control de vencimiento de los diferentes
gquimicos utilizados.

- Controlar =1 producto tratado.
- Disefiar el empague para los productos.

- Escoger el tamado y material de los smbases teniendo en
cuenta al consumidor.

- Verificar que =l empague cumpla las funcione=s de
identidad., motivacidn de venta, garantia de calidad vy
proteccidn.
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2. CONSORCIOS DE EXFRORTACION.

DEFINICION

Consorcio de exportacion es un grupo de productores o empresas
con bienes iguales, similares o complementarios. que se reunen

para formar un departamento comun de exportaciones.

Las empresas que tratan de abrirse camino =n el mundo de la
exportacidn generalmente .se encuentran con €l mismo tropiezo,
falta de capital de trabajo, necesidad de asistencia técnica,
poco poder de negociacidén, etc: dichas inconveniencias dan como
consecuencia altos costos de transrorte,precio bajos,
disminuyendo el margen de beneficio. Ademds empresas con poco
pPresupuesto queltienen dificultades para obtener informacidn
gue le rermita tener un mejor panorama scbre las perspectivas

del producto que se planea exportar.

Por lo mencionado anteriormente se observa que un camino viable
es la agrupacidén de las empresas gue se dediquen a rubros
similares para que trabajen en grupo o bloque, y de esta manera
encarar juntos las adversidades que puedan encontrar; la manera
mas conveniente de agruparse por las caracteristicas de las

empresas son los consorcios.

COMSORCIUS DE EXPORTACION
Para formar un departamento de exportaciones, es necesario una
investigacidén muy grande, dado que el proceso exige =levados

gastos administrativos y operaciocnales, que una empresa muy
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chica no puede cubrir. lstas empresas tienen intereses de
ampliar sus mercados a medida gue de esa manera estan menos

sujetas a fluctuaciones scondmicas internas o externas.

Un consorcio como cualguier otro tipo de empre&a presenta un
volumen de oferta mayor por 1lo gue lo que opera a una escala de
produccion vy comercializacion mayores, posibilitando una

minimizacidén de los costos operacionzles.

Las ventajas qQue se derivan de los consorcios son?
1. Permite planear y controlar programas en Torma organizada.
2. Mayveor aprovechamiento de economias de escala al pedir

informaciodn: mercado, transporte, comanicacion, etc.

w

Penetracion en mercados inexplorados a traves de su

organizacion especizlizada y dinamica promocional,

4, Crece el poder de negociacion, dado gue la participacion
colectiva propicia la integracion de ofertas v un volumen
mayor de productos a negocilar.

5. Seguridad ©Pproveniente de la diversificacidn de mercados
por cuante diluye el riesgo de dependencia de un o pocos
de ellos.

8. Planificacion a largo plazo, lo gque permite equipararse,
invertir carital. capacitar perscnal, etc.

7. Aumento del margen de benetficio en funcion de la

disminuciodn de los costos unitarios v la mayor penetracion

en los mercados por oirecer mejores precios.
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8. Disminucion de los gastos generales promocionales y
operativos de la exportacion, ya que estos se comparten

entre todos los sccios del consorcio.

En cuanto a las actividades mercadoldégicas, éstas se
intensifican a partir de que el consorcioc comience a operar con

los productos de otras empresas.

La formacion de cualguier tipo de esguema comercializador ayuda
a substituir la funcién comercial en las empresas. Pero estos
esquemas ayudan grandemente a movilizar la oferta exportable

latente gue existe en las empresas de peguetrio tamarfio.

Es lmportante antes de c¢crear un consorcio de exportacion,
conocer las capacidades necesarias para una empresa que quiere

exportar, para lo cual debe superar:

1. Capacidad fisica de exportacidn, la empresa debe tener una
capacidad ociosa de produccion.

. Capacidad econdmica de exportacidn. asegurarse de gque los

o

coSstos de las empresas son c¢ompatibles con los precios
internaciocnales.

3. Capacidad administrativa de produccion, verificar si la
empresa cuénta con los recursos humanos y financieros que
necesita para 21 desarrollo de mercados.

4. Conciencia exportadora, consiste en que los propiletarios

tengan disponibilidad e interés mental para exportar.
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Ser pretende que en un consorcio se agfupen empresgs medianas y
peguetias gue poseen defi&iencias en las cuatro capacidades
anteriores, €Sto no significa que la formacidén de un consorcio
substituys la necesidad de superar el problema de falta de
capacidad administrativa para exportar, la funcidén comercial de
la empresa es transferida al consorcio, pero la empresa debera
tener produccidén Iisica a costos compatibles para poder
competir comercializande a través del consorcic. Para 1la
superacion de estos problemas es necesaria una buena asesoria
técnica. OUna de las barreras mas dificiles de superar es la
modificacién'de la actitud del empresario que esta acostumbrado
a un esquema bajo su comando a la participacidn en un esquena
colegiado con otros empresarios que pressntan las mismas

actitudes.

Todo consorcio deberia tener una atencidn especial en  los
siguientes aspectos: seleccionar 1os productos que se van a
ofrecer en &l consorcio de acuerdo & las exigencias del

mercado, los mercados que seran atendidos, formacidén del precio

Ppara exportacion, planeamiento y cronograma de las actividades

relacionadas con las ventas, planeamiento cuidadoso de la

promocion, etc.

Las Decisiones Basicas para la Uperacidn v Formacidn de los
Consorcios son:
1. Componentes de un Lonscorcio;

a. Personas juridicas y/o naturales.
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b. Empresas pequefias, medianas y/o grandes.

C. Productores de productos industriales,

tradicionales vy tradicionales.

d. Empresas comerciales, bancos, aseguradoras
transportadoras.
e. Capital

Productos por Operar

a. Productos de los asociados o de terceros.

b. Productos tradicionales o no tradicicnales.

C. Productos homogéneos, complementarios
relacionados.

Régimen Contractual de Operaciones

a. Por comision, consignacidén y compra-venta.

b. Régimen diferencial o no, deprendiendo si se
productos asociados o de terceros.

c. Marca de los productores, distribuidores

consorcio.

Servicio a los Socios

a. Asistencia tecnica a los ascociados

b. servicios gratuitos o no

c. Lamario o magnitud y tipo de asistencia
d. Adaptacion, empaque y embalaje propio

e. Servicio de transporte, crédito y seguro

trata

O

no-

te

no

de

del
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5.. Participaéién del consorcio en otras actividades .
a. Produccidn & importacidn
b. lmportaciones parg asociados ¥ para terceros
c. Tipo del producto gue se importa o se produce
6. Beneficios
a. Incentivos tiscales para el consorcio 0 para
asociados
b. Incentivos crediticios para los mismos
c- Incentivos a la reinversidn
d. Requisitos necesarios para poder disfrutar de
beneficios
7. Organizacion
a. Composicidn de cuadros directivos
b. Estructura organizacional
. Forma Jjuridica de la empresa
* Legislaciodon Vigente de los Consorcios de Exportacion.

Para garantizar uné estructura como verdadero departamento de
exportacion o consorcio de exportacidén, éste necesita tener
apoyo Juridico. A través de una legislacién especifica para
consorcios de exportacidn, el problema de financiamiento sera
facilitado, pues en conjunto, las empresas tendran mas peso

frente a los bancos.
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Existen tres elementos gue constituyen las bases de la figura

del consorcio:

1. Facilitar que las pequerias empresas asi como las medianas,
puedan acceder a los mercados internacionales. ayudandose
para eso ¢on una estructura técnica vy financiera aque
individualmente no rodrian disponer.

2.. Reunir una significativa oferta de productos homogéneos o
complementarios que facilite su negociacidon y disminuya
costos de exportacidn.

3. Gue se permita a las empresas asociadas, un arorte técnico

gque produzca una modernizacidén y autodesarrollo.

Después gque se ha presentado a los consorcios de exportacion
como una forma gue tienen los pequefios empresarios para poder
solventar problemas que se les presentan, se pasara a dar a
conocer los pasos necesarios para la Zormacidon de una empresa

exportadora.

b. PASOS PARA LA FORMACION DE UNA EMPRESA EXPORTADORA.
Cuando una empresa desea convertirse en exportadora, debe
segulir una serie de tramites para estar facultada a exportar,
cdichos tramites se detallan a continuacidn.
1. Registrarse como exportador an =l Centro de Tramites de
Bxportacion (CENTREX).
Para registrarse como exportador- se debe de llenar 1la
TARJETA DE REGISTRO DEI. EXPORTADOK, después de haberla

llenado, 1la <tarjeta se presenta al CENTREX con los
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siguientes documentos:

SI ES5 EMPRESA YA EXISTENTE

Original vy fotocopia de la escritura de la constituciodn
de la scciedad inscrita en el registro de comercio.
Original v fotocopia de las cédulas de identidad de los
funcionarios autorizados qQue Tfirmaran en nombre de la
empresa, los documentos relacionados con las exportacio-
nes.

Uriginal v fotocopia del NIT de la empresa.
Cualguier otra documentacion que ha juicio del CENTREX,

se estime necesaria.

A CED AL T e e S M A EI RN SR

SI ES5 PERSONA NATURAL

Uriginal v fotocopia de las cédulas de identidad personal
o del carnst de residente.

Original ¥y fotocopia del NIT del interesado v de las
personas que este autorice para .firmar solicitudes de
registro de exportacidn.

Cualquier otra informacidn gue a juicio del CENTREX, =se

estime necesaria.

Bn cada exportacion es necesario llenar v presentar para
autorizacion la socilitud de registro de exportacidn, el

cual se realiza en la ventanilla del CENTEREX.
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El formulario debe de ser presentado con la siguiente

informacion:

* Factura comercial de exportacidén en original y 2
copias en idioma castellano (si le interesa otro
idioma; puede expresarlo a continuacion).

* Cualgquier otra documentacion gque se estime necesaria

para procesar la solicitud.
Una vez el CENTREX acepta como correcta la solicitud
de registro de exportacién., emite el registro de
exportacion, Jjunto con el registro fitosanitario, el
registro de exportacion se emite en original v dos
copias (una amarilla v otra roja), ¥ es valido por 30
dias.

Formulario unico de ingresos de divisas.

Al recibir el rago por ventas de exportaciones, se venden

las exportaciones a un banco del sistema financiero, por

medioc del formulario unico de ingreso de divisas.

El formulario se llena en cuadruplicado yv se adjunta la

copia amarilla del registro de exportacicn junto con el

chegue o las divisas recibidas .

Certificado de sanidad vegetal.

Debido a su naturaleza debe de acompariarse de documentos
que indigquen gque estan sanos, lLibres de plagas o
enfermedades,. dichos documentos serdn autorizados por un

ingeniero agroénomo.
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Certifica&o de origen.

Este documento sSe tramita en el CENTREX y permite dar fe
de que los productos han sido cultivados en ELl Salvador,
cumpliendoc con los requisitos previamente establecidos por
los paises gque otorgan rebajas o exencion de derechos

arancelarios.

Existen diferentes certificados de origen, segin el pais o

sistema a+ que se presentara.

Los certificados utilizados son:

* Certificado de origen para paises signatarios del
s8istema generalizado de preferencias (5.G.P.) vy 1la
Iniciativa de la Cuenca del Caribe (C;B-I.)

* Certificado de origen para ser presentado a paiszes
latinocamericanos con los cuales se ha suscrito

acuerdos de alcance parcial.

* Certitficado de origen para otros raises
latinoamericanos.

* Otros certificados de origen.
Certificados que otorga el CENTREX, para ser

rresentado a palses gue lo requieren o para agquelios

productos excluidos del 5.G.P. v de la C.B.I.

Contrato de transporte.
Este documento varia dependiendo del medio empleado para
el traslado de la mercancia entre los puertos de embargue

y 81 destinbp, tal como se detalla a continuacidn:
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Guia Aérea: Lo proporciona la agencia o lineg aérea

de transporte de carga.

Conocimiento de embarque maritimo: Lo extiende la
empresa transportadora.

Carga de porte: Documento que ampara Ia mercaderia
cuando se envia por tierra desde las bodegas del
exportador hasta las del comprador.

Certificado de peso v ‘calidad: Utilizado para
verificacicn final de lds producteos a exportar,
principalmente agroindustriales, debidg a variacion

de peso entre el desvacho y el arribo; lo extienden

las autoridades portuarias o compariias de control de

= calidad. :
N
) .
f
L
i% 7. Otros documentos utilizados.
4 a. Lista de embarque
Documento complementario a la factura comercial Y que
indica por sevarado las caracteristicas de cada caja
| o .
o fardo, especificacidn de dimensiones de cada bulto
v el peso total de embarque.
b. Formulario aduanero

BEste es utilizado cuandc se £sta exXportando a

Centroamérica.
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b. CAPITAL DE TRABAJO.

Capital de trabajo son leos recursos econdmicos que utilizan las

empresas para atender las operaciones de produccion y venta de la

producciidn agroindustrial.

El capital de trabajo esta definido por el =zctivo circulante v el

pasivo c¢irculante y comprende los siguientes rubros:

- Efective en caja y bancos

- Inventario de suministro

- Cuentas por cobrar

- Cuentas por pagar

. - Préstamos a corto plazo

-~ Efectivo en caja ¥y bancos
Es el efectivo con que debe contar la empresa para efectuar
sus actividades cotidianas. La empresa no tiene wuna base
rara el calculo se toma un porcentaje de los nivelés de
inventarioc y cuentas por cobrar, el cual puede oscilar entre
un 10% vy un 20% /1. Para ilustrar la determinacidn del
Capital de Trabajoc se supondra el siguiente ejemplo:
Se considera un 10 % de cuentas por cobrar: lo cual asciende
a ¢50,000; por lo que el efectivo en caja v bancos se
calcula asi:
EFECTIVO EN CAJA Y BANCOS = CUENTAS POR COBRAR x % ASIGNADO

EFECTIVO EN CAJA Y BANCOS= ¢50,000 x 0.10 =¢10,000

1/Baca, Urbina. HBvaluacidén y Formulacidén de proyectos
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Inventarios de suministro

Debido a gue la mayoria de materia prima que se‘utiliza es
rerecedera, Jlos inventarios seran sumamente bajos, sin
embargo es necesario coﬁsiderar los productos quimicos
utilizados para el tratamiento, empague, etiquetas v marcas.
El inventario de 1la materia prima sera para el ejemplo de
C3,500.00

Cuentas por cobrar

Es importante estimar el porcentaje de ventas al crédito y
el tiempo promedioc de recuperacion de Las cuentas por
cobrar. Utilizando la siguiente férmula se puede calcu;ar el

nivel de esta partida:

Cuentas por Ventas anuales al crédito x P.P.R
Cobrar (co) 365
Donde : P.P.KR.= Periodo Promedio de
Recuperacion
Ejemplo:
Cuentas por cobrar= z397937.5Q x 30 dias /2
3565

Cuentas por cobrar= 187,081

Cuentas por pagar
Cuando estas cuentas se originan por compras al crédito, el

procedimiento ea aimilar al calculo de cuentas por cobrar,

2/ Ventas anuales al crédito obtenidas de prondstico de ventas
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s6lo es necesario establecer el periodo promedio de pago.

Cuentas por pagar (CP)= Compras al crédito x P.P.P.
. . 365

Donde: P.FP.P.: Periodo Promedio de Pago
Ejemplo:

Cuentas por pagar= 120000 x 30 dias
365 . '

Cuentas por pagar= 9,889

Préstamoc a corto plazo

Este prést@mo. se establece para financiar la operacién del
capitél de trabajo.

Para determinar la cuota a pagar mensuzlmente por el monto
del préstamo se utiliza la siguiente Tormula:

Cuota mensual (CM)= pxi/(1- (i+i)P (-n))

En donde; P: Monto del préstamo
i: Tasa de interés mensual
n: Numero de meses
Ejemplo:
Se calcﬁlaré la cuota mensual para un préstamo de

¢50.000 al 168% anual y plaze de tres afios con cuotas

mensuales.

P = 50,000
i = 186 % anual = 1.3333 % mensual
n = 36

Ch = 50,000 % U,0133/[1-(1+0.0133)1M(-38)1]
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666.87 /[1-0.8207]

CM
CM = 1757.80

Consi&efan@o:

Una vez establecido los rubros gue componen el capital

de trabajo se puede utilizar el siguiente cuadro:

CUADRO No.18

DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

DESCRIPCION ; INICIAL
i
ACTIVO CIRCULANTE ! 34,047
i
Caja y Bancos ! 10,000
Cuentas por coﬁrar i 20,547
inventario de suministros i 3,500
' ' - H
' PASIVO CIRCULANTE ‘ 11,820 |
] . i i
;Proveedores ! 9,863
i Préstamos a corto plazo i 1.757
[ ' ! ‘
Il CAPITAL DE TRABAJO % 45,667 !

Al determinar el cavrital de trabajo ¥y la inversion fija se puede
establecer la inversion del proyecto mediante el siguiente

cuadro:
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*
CUADRO No. 19
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
; _
} INVERSIONES TOTAL
i i H
i A. INVERSIONES FIJAS f ﬂ
i Terrenocs para construccion i 40,000 |
i Ubras civiles ¥ construccion complementaria ; 100,000 i
1 Preparacién del terrenoc ; |
Edificaciones } E
Utras obras civiles especiales i |
i t
Moblliaric v equipo de oficina ' 15,000
SUB-TOTAL {155,000
‘ i
B. INVERSIONES PRE-QPERACION : %
{ Invegtigacidon y estudics pre—-operstivos : 10,000 i
e | Elaboracion estudio de rfactibilidad § 55,000 i
= ! Organizacion de la empresa : 7,000 ;
Licencias g 3,000 E
Licencias ! i
g Asistencia técnica j é
otras ; i
! :
" SUB-TOTAL ? 75,000 g
i C. CAPITAL DE TRABAJU | 253,033 !
! i
SUB-TQTAL P 2BY,033
g TOTAL DE INVERSIONES = A + B + C ' 483,033 |
Z. FINANCIAMIENTO DEIL. PROYECTO.
a . CUNSIDERAéIDNES A TOMAR SOBRE EL FINANCIAMIENTQO.
El crédito as un instrumento gque impulsa desarrollo
agroindustrial, ¥y como tal es parte del conjunto de factores de

produccion que exigen tener un busn

utilizacidon Sptima.

(]

conocimiento

vara

51U
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Las siguientes caracteristicas permiten gue una alternativa de

crédito, permita a la empresa obtener los resultados propuestos:

Debe de ser oportuno, es decir, que llegue cuando realmente

se requiera.

- Tenser un una tasa de interés razonable segun la rentabilidad
de la actividad.

- Tener garantias adecuacdas de acuerdo a la condicidn socio-
econémica del deudor.

- Debe de ser suficiente, es decir, gque incluya costos dé

inversiéﬂ v capital de trabajo.

- Lisponer de plazos adecuados.

Dentro de las fuentes de financiamiento a las que el exportador
ruede recurrir, existen tanto fuentes internas como exXternas.
Para recabar informacidon en cuanto a las lineas o programas de
crédito que ayudan al sector exportador se puede consultar a:

- Banco Central de Reserva de El Salvador, por medio del
Departamento de Crédito Privado, o también., consultar a Llos
bancos gue operan en el Sistema Finqnciero.

Entre la informaciodn gue el exportador debe de recoplilar acerca

de las fuentes de financiamiento., de manera tal que le permitan

decidir en cuanto a su conveniencia se encuentran los siguientes

asrectos:






