= wo(\jﬁlﬁ%?ﬁ},ﬁ W
D

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL
ESTADO DE MEXICO

I

UREM
ECONOMIA

FACULTAD DE ECONOMIA

“ANTEPROYECTO DE EXPORTACION DE GUAYABA DE
JUNGAPEO, MICHOACAN A HELSINKI, FINLANDIA 2013.”

TESINA

QUE PARA OBTENER EL TiTULO DE:

LICENCIADO EN RELACIONES ECONOMICAS
INTERNACIONALES

PRESENTA:

ALVA NALLELI ARIAS TELLO

ASESOR:

M. EN E. JAVIER GONZALEZ MARTINEZ

REVISORES:
M. EN E. JOEL MARTINEZ BELLO

DRA. EN C. LAURA ELENA DEL MORAL BARERRA

TOLUCA, ESTADO DE MEXICO MAYO 2014



DEDICATORIAS

A DIOS

Por tu gran amor y sabiduria, motivos que me han permitido llegar hasta aqui, porque
sin ti, mi vida no tendria sentido. Porque siempre has estado conmigo a cada paso, en
todo momento. A ti Padre hermoso, que guias mi camino y me das la fuerza para ser

luz en este mundo. Te dedico este proyecto con todo mi corazon.

A JESUS

Por ser el ejemplo de amor mas grande que ha existido en este mundo, por darme la
vida eterna, por ser mi amigo y fuente de inspiracién. Por darme animos para enfrentar

los retos que estan por venir. Por ser la luz del mundo, mi luz.

A MI MADRE

Porque siempre te has preocupado por mi y a pesar de la distancia, has estado cerca.
Porque eres una mujer ejemplar, digna de admiracion y respeto. El ser humano més
bondadoso que he conocido. A ti mami amada, te dedico éste trabajo, gracias por tu

apoyo, por creer en mi y por tu amor incondicional.



AGRADECIMIENTOS

A MIS HERMANOS Y HERMANA

Los cuales siempre me han apoyado y brindado sus consejos, porque s€ que no estoy
sola en éste mundo, porque siempre cuidan a “la nena” de la casa. Todos son un gran

ejemplo a seguir, para ustedes mi mas profundo agradecimiento.

A NINA

Por ser mi mejor amiga, por presionarme siempre para concluir ésta etapa de mi vida
tan importante, por asesorarme y darme animos para continuar. A ti querida Nina, por
estar en las buenas y en las malas. Gracias por tu incondicional e incomparable

amistad.

Al M. EN E. JAVIER GONZALEZ MARTINEZ

Por su asesoria y apoyo brindado en todo el proceso. Porque es un maestro digno de
admirar, porque su éxito profesional es gracias a su esfuerzo y dedicacion, es sin duda
alguna un gran ejemplo a seguir.

Mi mas sincero respeto y agradecimiento para usted.

A MIS ASESORES

DRA. EN C. LAURA ELENEA DEL MORAL BARRERA
AL M. EN E. JOEL MARTINEZ BELLO

Por su amable colaboracién, por su apoyo y sugerencias que hicieron posible la

realizacion de este trabajo.



INDICE

INTRODUCCION

CAPITULO | MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes del Comercio Internacional
1.1.1 Adam Smith: Teoria de la ventaja absoluta

1.1.2 David Ricardo: Teoria de la ventaja comparativa

1.1.3 Heckscher y Ohlin: Teoria de la dotacion de factores

1.1.4 Michael Porter: Teoria de la ventaja competitiva que sustenta el

proyecto
1.1.4.1 Diamante de competitividad de Porter
1.1.4.2 Las cinco fuerzas competitivas de Porter
1.1.4.3 Estrategias genéricas de Porter
1.1.5 Definicién de Comercio Internacional
1.2 Organismos Econdmicos Internacionales
1.2.1 El Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio
1.2.2 La Organizacion Mundial del Comercio
1.3 La Globalizacion
1.3.1 México y la globalizacion
1.4 Relaciones Comerciales de México con el Mundo
1.4.1 El Tratado de Libre Comercio
1.4.2 Tratados de Libre Comercio firmados por México
1.5 Proyecto de Exportacién
1.5.1 Definicion de exportacion
1.5.2 Definicion de proyecto de exportacion
1.5.3 Objetivo principal de un proyecto de exportacion
1.5.4 Puntos importantes a considerar en la exportacion
1.5.5 El gobierno mexicano y las exportaciones
1.5.6 Estudio de mercado
1.5.7 Estudio técnico

1.5.8 Estudio econoémico y evaluacion econdémica

~ o o O~ N B

12
13
14
14
15
15
17
17
18
19
20
21
21
21
22
22
23
23
24
25



1.5.9 Evaluacioén de proyectos

1.6 Plan de Negocios

1.6.1 Definicion de plan de negocios
1.6.2 Utilidad de un plan de negocios

CAPITULO Il RELACIONES COMERCIALES DE MEXICO CON EUROPA Y

FINLANDIA

2.1 Relaciones Comerciales con la Union Europea

2.1.1 El Tratado de Libre Comercio con la Unién Europea
2.1.1.1 Antecedentes
2.1.1.2 Importancia y beneficios
2.1.1.3 El Tratado en la actualidad

2.1.2 Las relaciones comerciales entre México y la UE en cifras.
2.1.2.1 El comercio agroalimentario

2.2 Relacién Comercial de México con Finlandia

2.2.1 Acuerdos firmados

2.2.2 Intercambio comercial

2.2.3 México desde la perspectiva finlandesa

CAPITULO IIl ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Generalidades de Finlandia

3.1.1 Caracteristicas geogréficas y culturales

3.1.2 Economia internacional e indicadores econémicos
3.1.3 Helsinki, Finlandia

3.2 Caracteristicas del Mercado Destino

3.2.1 La produccion fruticola finlandesa

3.2.2 El consumo

3.2.3 Segmentacion de mercado

3.2.4 Canales de distribucion

3.2.5 Disponibilidad

3.2.6 Competencia

3.3 El Sector Fruticola de la Guayaba en México
3.3.1 Antecedentes

25
26
26
27

28
29
29
31
33
34
37
40
40
41
46

48
48
48
51
55
57
57
59
60
61
63
64
64
64



3.3.2 Descripcion del producto 65

3.3.3 Produccion nacional 70
3.3.4 Principales competidores 74
3.3.5 Exportaciones y consumo nacional 76
3.3.6 Jungapeo, Michoacan 79
CAPITULO IV PROYECTO DE EXPORTACION 83
4.1 Seleccion y Caracteristicas del Fruto para la Exportacion 83
4.1.1 Disposiciones relativas a la calidad de la guayaba 84

4.1.1.1 Clasificacién de la calidad 85

4.1.1.2 Clasificacion por calibres y didmetro 86
4.1.2 Higiene y desinfeccion 87
4.1.3 Proceso de irradiacion 87
4.1.4 Requisitos sanitarios y fitosanitarios 88
4.2 Requisitos para la Exportacion 89
4.2.1 Disposiciones basicas 89
4.2.2 Requerimientos para la exportaciéon de guayaba 91
4.2.3 Fraccion arancelaria 91
4.2.4 Barreras arancelarias y no arancelarias 92
4.2.5 Documentos necesarios para la exportacion 93
4.2.6 Especificaciones de ingreso a la UE 95
4.2.7 Especificaciones de ingreso a Finlandia 96
4.2.8 Especificaciones de ingreso via Holanda 97
4.2.9 Marcado y etiquetado 98
4.3 Logistica del Proyecto de Exportacién 99
4.3.1 Almacenamiento 99
4.3.2 Envase y embalaje 100
4.3.3 Empagque final al consumidor 103
4.3.4 Transporte 104
4.3.5 Seguro e incoterms 106
4.3.6 Formas internacionales de pago 110

4.4 Programas de Apoyo a la Exportacion Mexicana 111



4.4.1 Bancomext
4.4.2 Programa de Empresas Altamente Exportadoras

4.4.3 Programa de Empresas de Comercio Exterior

CAPITULO V EVALUACION DEL ANTEPROYECTO DE EXPORTACION
5.1 Analisis Comercial
5.1.1 Precio
5.1.2 Calculo del precio internacional
5.1.3 Ventajas y desventajas para la exportacion de guayaba
5.1.4 Canales de comercializacion
5.1.5 Estrategia comercial de marketing
5.1.5.1 Ferias de la guayaba
5.2 Evaluacién del Anteproyecto de Exportacion
5.2.1 Presupuesto de ingresos
5.2.2 Presupuesto de egresos
5.2.3 Estado de resultados
5.2.4 Punto de equilibrio
5.2.5 Valor Presente Neto (VPN)
5.2.6 Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

CONCLUSIONES
BIBLIOGRAFIA
LISTA DE FIGURAS
LISTA DE GRAFICAS
LISTA DE TABLAS
GLOSARIO

ANEXOS

112
115
116

118
118
118
121
123
126
127
128
129
130
132
133
135
136
139

143
147
154
154
155
157
159



INTRODUCCION

En la actualidad, ninguna nacion se encuentra aislada. Todos los aspectos de la misma
estan ligados a los de sus socios comerciales, por lo que esta conexion bilateral y
multilateral se presenta en forma de movimiento internacional de bienes y servicios, en
donde cada pais aprovecha sus propias ventajas competitivas para intercambiarlas por
otros productos o factores en los que carece de una infraestructura eficiente, siendo el
principal objetivo del intercambio, el beneficiarse mutuamente del comercio

internacional.

México, es una nacion con uno de los niveles de vinculacién de negociacién comercial
mas elevado del mundo, con 12 Tratados de Libre Comercio, un acceso preferencial a
mas de 45 naciones y la consolidacion de las relaciones internacionales con una de las
grandes potencias mundiales como lo es la Unién Europea, han convertido al sector

externo en el mas dinamico del pais y el mayor generador de empleos.

Las riquezas naturales de la Republica Mexicana y su generosa cantidad de recursos,
convierten al pais en un potencial agente exportador de frutas y verduras, sin embargo,
la falta de conocimiento de los mercados externos y la deficiente valorizacion de los
recursos nacionales, ha llevado a diversos productores a malbaratar sus productos e

incluso, hasta abandonar sus tierras de cultivo, éste es el caso de la guayaba.

Dada la situacion anterior, el objetivo principal del presente proyecto de exportacion, es
aprovechar las caracteristicas que ofrece la peculiaridad de la guayaba mexicana, ya
que no sélo cuenta con excelentes propiedades nutrimentales que comparadas con
otros frutos, supera por mucho las cantidades contenidas de vitamina C, fibra, potasio y
proteina, sino que ademas cuenta con una excelente calidad, se produce todo el afio,
es de caracter exoético y gracias a su tratamiento de irradiacion se encuentra libre de
agentes patogenos, lo que permite comercializarla alrededor del mundo, en este caso,

el pais receptor sera Finlandia.

La Republica de Finlandia es un pais nordico caracteristico por su alto nivel de vida y
niveles bajos de corrupcién, su economia una de las mas prosperas del continente
1



europeo. Debido a sus condiciones climaticas, cuenta con limitada disponibilidad de
recursos naturales, lo que hace que dependa de importaciones de materias primas y
productos de consumo. Al formar parte de la Unidn Europea, Finlandia es miembro del
Tratado de Libre Comercio con México, mejor conocido como TLCUEM, lo que le
permite a los mexicanos el acceso preferencial al mercado finlandés aprovechando los
beneficios que ofrece, de una forma mas abierta y redituable para el empresario

emprendedor.

La presente investigacion es una guia que le permitird al exportador de guayaba
expandir sus horizontes mas alld del territorio nacional, aprovechando las
peculiaridades y necesidades del mercado potencial de Finlandia, para introducir un
fruto “nuevo” de origen orgullosamente mexicano, que incentive las relaciones
comerciales, contribuya a mejorar la economia nacional y la calidad de vida de nuestros

productores.

En el primer capitulo se desarrollan de manera breve, las teorias econdmicas y los
conceptos fundamentales del Comercio Internacional en los que se basa el proyecto de
exportacion, ademas, contiene una breve resefia histérica de la evolucion del
intercambio comercial de México a través del tiempo, lo que ayudara a comprender el

comportamiento de la economia en la actualidad.

En el segundo capitulo se presentan las relaciones comerciales de México con la Union
Europea y particularmente con Finlandia, para entender de manera detallada la relacion
bilateral, su movilidad de productos y servicios, y los beneficios de contar con un

Tratado de Libre Comercio.

El tercer capitulo se enfoca en el estudio de mercado, que proporciona una vision
general del mercado finlandés que abarca desde sus caracteristicas geogréficas,
econdémicas Yy culturales; sus habitos de consumo, su capacidad de produccion, sus
canales de distribucion, hasta la competencia directa e indirecta. Ademas describe de
manera detallada el comportamiento y la capacidad de la produccion nacional de

guayaba para una mejor comprension de la oferta.



El desarrollo del proyecto de exportacion se localiza en el capitulo cuarto, cuyo objetivo
principal es buscar la mejor eficiencia de los recursos de logistica, almacenamiento y
distribucién, para una comercializacion del producto de manera rapida y redituable. El
apartado también incluye informacion relevante de aduanas, barreras arancelarias y no
arancelarias, requerimientos de exportacion, normas de calidad, higiene, etiquetado; asi

como formas de pago y contratos de compra-venta internacionales.

El quinto y ultimo capitulo de la investigacion abarca el andlisis financiero, el cual sirve
para conocer la factibilidad y rentabilidad del proyecto. Abarca desde el precio nacional
e internacional, el andlisis FODA, las estrategias de marketing internacional, el calculo
de variables como el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Rendimiento (TIR),
presupuestos; y finalmente, se incluye un listado de los apoyos que el gobierno
mexicano ha implementado para impulsar a todo aquel emprendedor que desee

exportar y busque beneficiarse del comercio internacional.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

Este capitulo hace referencia al marco tedrico del proyecto, el cual describe cémo el
comercio internacional ha surgido y evolucionado a través de los afios, las teorias
econdémicas relacionadas con la competitividad, la creacion de los tratados
internacionales que lo han impulsado y la teoria que sustenta el proyecto de

investigacion.

1.1 Antecedentes del Comercio Internacional

El comercio Internacional existe desde tiempos muy remotos, en el que los primeros y
verdaderos indicios del mismo fueron a partir del surgimiento del trueque, cuando un
individuo intercambiaba bienes con otro para obtener productos de los cuales carecia y
al mismo tiempo ofrecer los que ya no necesitaba. Este proceso se realizaba de manera

rudimentaria y sin el uso del dinero.

Posteriormente, con el surgimiento de la moneda acordado como un medio fijo para el
intercambio de mercancias, los mercaderes incentivaron e hicieron del comercio su

forma de vida diaria.

Para el siglo XVI, con la creacién de los imperios coloniales europeos y la apertura de
las rutas comerciales que trajo el descubrimiento de América, el comercio internacional
comenzoO a ser mas relevante, al mismo tiempo que se convirtid en un instrumento de
politica imperialista. El objetivo de un imperio era obtener la mayor riqgueza al menor
costo posible, la cual era medida en funcidon de la cantidad de metales preciosos que

tuviera, en especial oro y plata.

Esto se lograba exportando todo lo posible (vendiendo bienes y servicios en el
extranjero) e importando tan poco como fuera posible (comprando bienes y servicios)
(Salvatore, 1999).



Esta etapa fue conocida como mercantilismo y predomino en los siglos XVI y XVII, cuyo

objetivo principal era acumular riqguezas y mantener un monopolio comercial.

Los mercantilistas percibian el comercio internacional como la Unica forma de
obtener oro y plata. Fomentaban las exportaciones y suprimian las
importaciones, por lo que el saldo positivo de la balanza comercial se
materializaba en metales preciosos. Para reducir la necesidad de importar, la
industria doméstica fue apoyada y protegida a través de subsidios y elevados
aranceles de aduana. (Cantos, 1998: 25-26).

El pensamiento del comercio internacional como lo conocemos actualmente, se dio
durante los siglos XVII y XVIII, cuando los gobernantes descubrieron que al fomentar el
comercio exterior podian aumentar la riqueza y, por lo tanto, el poder de su pais.
Durante este periodo aparecieron nuevas teorias econdémicas relacionadas con el
comercio internacional como las de Adam Smith y David Ricardo, quienes analizaron el

concepto de productividad y su contribucién a la competitividad de una nacién.

1.1.1 Adam Smith: Teoria de la ventaja absoluta

Adam Smith, por ejemplo, no estaba de acuerdo con la opinion de los mercantilistas, y

sefalaba que:

Para que exista comercio entre dos paises uno de ellos debe de tener una
ventaja absoluta en la produccion de alguno de los bienes que se comercian. Es
decir, que si un pais puede producir una unidad de algun bien con una menor
cantidad de trabajo que la usada por el otro pais para producir el mismo bien,
entonces el primero tiene una ventaja absoluta. (Garcia, 2004:15-16).

Smith (1958) en su teoria de la ventaja absoluta, afirmé que en lugar de los aranceles o
impuestos a las importaciones apoyados por los mercantilistas y creados con el sélo
propésito de acumular oro y plata, so6lo sirve para empobrecer una nacién, era mejor
establecer una politica de libre comercio, es decir, la eliminacion de aranceles a las

importaciones.



El establecimiento de la politica laissez-faire’ que economistas clasicos siguieron
posteriormente a Adam Smith, se volvié mucho mas popular y propicié que los recursos
mundiales se utilizaran de una forma mas eficiente maximizando el bienestar mundial.
(Salvatore, 1999).

1.1.2 David Ricardo: Teoria de la ventaja comparativa

Una de las teorias que surgio posterior a la ventaja absoluta, es la propuesta de David
Ricardo, mejor conocida como la Teoria de la ventaja comparativa, la cual “sefiala que
un pais debe especializarse en la produccion de los bienes que puede producir de la
manera mas eficiente e importar bienes que produce con menor grado de eficiencia,
aun si este mismo pais los produce de una manera mas eficiente que el pais
proveedor.” (Rodal et al., 2005:114)

La teoria de la ventaja comparativa afirma que para obtener beneficios del comercio, es
esencial aumentar la produccion del bien con el que se cuenta una ventaja comparativa
y reducir la produccion del otro bien. Al exportar el bien en el que existe una ventaja
comparativa, el pais puede aumentar el consumo de ambos bienes. Esta perspectiva
es sin duda alguna una parte importante para un pais en vias de desarrollo, pues le
permite enfocar su atencion en los productos y sectores donde los paises mas

productivos son mas débiles y especializarse en ellos.

A diferencia de la teoria de la ventaja absoluta, la teoria de la ventaja comparativa
sugiere que todos los paises, ricos y pobres se benefician del comercio internacional.
Hasta los paises que tienen una ventaja absoluta en todo pueden salir ganando. El
punto clave es que la produccion mundial se vuelve mayor y el consumo aumenta si no

hay barreras comerciales entre los mercados. (Rodal et al., 2005:114)

1.1.3 Heckscher y Ohlin: Teoria de la dotacion de factores

En las dos teorias antes mencionadas, el trabajo es el Unico factor de produccion, pues

en aquel tiempo solo la mano de obra era importante para realizar el calculo de los

! La menor interferencia gubernamental posible en el sistema econémico



costos, sin embargo, los economistas Heckscher y Ohlin desarrollaron la teoria de la

dotacion de factores en la que afirmaban:

Que las diferencias internacionales e interregionales en los costes de produccion
ocurren debido a diferencias en la posesion de factores de produccion. Aquellos
bienes que requieren de una gran cantidad de factor abundante (abundancia es
sinbnimo de barato), tendrdn bajos costes de produccion, y permitira su renta
mas barata en los mercados internacionales. (Cantos, 1998:32)

Podemos decir entonces, que la pauta del comercio internacional es producto de las
diferencias en la dotacion de factores y no la diferencia de la productividad lo que le da
una la ventaja comparativa a una nacion. Entre mas factores (capital, tierra, mano de

obra, etc.) que una nacién posea, el costo de los bienes serd menor.

Con el transcurrir de los afios, posterior al mercantilismo y al surgimiento de teorias
como las antes mencionadas, el comercio sufrié una nueva transformacion, esta vez
debido a la Revolucion Industrial, la cual convirti6 a Europa en el centro de una red
comercial durante todo el siglo XIX, las economias europeas dependian de los
mercados extranjeros para conseguir materias primas que necesitaban, y vender en

ellos los bienes manufacturados que producian.

Los avances en el transporte y su tecnologia también incentivaron el intercambio
comercial, pues el costo para transportar mercancias anteriormente era muy alto. Esto
originé un aumento de la produccién y como consecuencia la indudable expansién del

comercio.

1.1.4 Teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter que sustenta el proyecto

El presente proyecto de exportacion se encuentra sustentado en la Teoria de la ventaja
competitiva de Michael Porter. En la cual, se pretende ingresar guayabas al mercado
potencial de Finlandia, analizando de manera detallada a la demanda, los precios y su
comercializacién, lo que nos permitirA obtener una vision global del proyecto y un plan

de exportacion.



Porter, llevd a cabo una investigacion para analizar el origen o causa de la
competitividad de las naciones. Su objetivo era desarrollar un marco conceptual que
sirviera tanto para orientar a los empresarios y ejecutivos en la toma de decisiones,
como en la formulacién de politicas orientadas a promover la competitividad de una

nacion.

1.1.4.1 Diamante de competitividad de Porter

De acuerdo con Porter (1990), existen cuatro atributos amplios de una regiéon o nacion
que individualmente y como sistema conforman la ventaja nacional. El nivel de avance e
integracion de estos cuatro elementos determina la capacidad de una regién o regiones
para ser competitiva y poder, en consecuencia, alcanzar niveles superiores de

desarrollo.

Figura No. 1.1 Los determinantes de la competitividad o
Diamante de competitividad de Porter

Estrategia, estructura
y rivalidad de la
empresa.
COMPETENCIA

Condiciones P _ Condiciones
de los N " de la
FACTORES DEMANDA

Sectores conexos y de
apoyo
INTEGRACION
VERTICAL Y
HORIZONTAL

Fuente: (Porter, 1990)



Condiciones de los factores: Se refiere a la mano de obra especializada o
infraestructura necesaria para competir en un sector dado. La teoria estandar del
comercio se basa en factores de produccion, y Porter (1990) los define como los
INSUMOS necesarios para competir en cualquier sector, tales como mano de obra, tierra
cultivable, recursos naturales, capital e infraestructura. Ademas de estos factores

basicos los factores avanzados también deben de ser considerados.

En el caso particular de México, la competitividad se basa en una mano de obra barata,
un clima favorable, una dotacién de tierras cultivables y una gran oferta. Sin embargo,
es importante mencionar que esto no necesariamente nos proporciona una ventaja
competitiva, pues las condiciones internas aun no son totalmente favorables. Por
ejemplo, la estructura de las Pymes en muchas ocasiones es deficiente, pues el
personal no esté bien capacitado y los sueldos son bajos, otro aspecto, es la constante
dependencia del exterior para obtener nueva tecnologia y capacitacion, lo que

incrementa la dependencia y limita las decisiones internas del pais.

Condiciones de la demanda: Se refiere a la naturaleza de la demanda interior de los
productos o servicios del sector.

La demanda nacional estd basada en precios mas que en calidad y el nivel de
desperdicio de los productos hortofruticolas es muy alto. Estas condiciones estan
obligando a nuestro pais a buscar alternativas de mercado. En el afio 2005, el Banco de
México publicé un articulo donde se menciona que: “Si bien hay esfuerzos importantes
dirigidos a hacer crecer el mercado interno de productos organicos, la fortaleza de este

sector se encuentra en las ventas externas”. (Espin, 2005:26).

Esto nos da un claro ejemplo de que mirar al exterior nos dara nuevas oportunidades
para reanimar la economia. “Hoy, para fortalecer posiciones, es necesario sumar otros
atributos al sector organico: Normatividad, diversificacion y oportunidad de entrega son
algunas de las condiciones que sostendra la posicion de los organicos mexicanos en los

mercados mas importantes”. (Espin, 2005:26).



La necesidad de contar con una ventaja competitiva es fundamental para garantizar el

éxito de nuestros productos en el mercado exterior.

Sectores conexos y de apoyo: Es la presencia o ausencia en la nacion de sectores

proveedores y sectores conexos que sean internacionalmente competitivos.

Anteriormente las dependencias gubernamentales poco se preocupaban por impulsar
al sector agricola; en muchas ocasiones su accion estaba mas enfocada a cuestiones
politicas que econdmicas, afortunadamente en la actualidad, el gobierno mexicano ha
mostrado mayor interés en la exportaciéon de guayaba al mercado Europeo. La inversion
extranjera y la movilidad internacional también son agentes que estan contribuyendo a

crear una ventaja no solo comparativa sino también competitiva en nuestro pais.

Buscando fortalecer el llamado Sistema Producto Guayaba de la SAGARPA (Secretaria
de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién), el COMEGUAYABA
(Consejo Nacional Mexicano de la Guayaba), conjuntamente con Bancomext, y con el
apoyo del PIAPYME (Programa Integral de Apoyo a las pequeias y medianas
Empresas), han instrumentado el proyecto “Estrategia para Elevar la Competitividad
Internacional y Rentabilidad del Subsector de la Guayaba en México”. El programa
cuenta con la asistencia de expertos nacionales y extranjeros, brindando la capacitacion
y asistencia técnica necesaria para hacer que la fruta pueda ser exportada. (Mercado,
2005:28)

Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa: Se refiere a las condiciones
vigentes en la nacion a cOmo se crean, organizan y gestionan las compafiias, asi como

la naturaleza de la rivalidad doméstica.

Las condiciones internas para un producto estandarizado cuenta con pocos niveles de
diferenciacion, los productores nacionales basan su competencia nacional en la
disminucién de precios 0 en una practica competitiva mas que en funcion de una mayor

competitividad.
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Esta misma competencia nacional entre las empresas dedicadas a la produccion de
guayaba de diversos estados del pais, hace que se generen presiones para incurrir en
la busqueda de nuevos mercados en el exterior obligando asi a una mejora en la
calidad del producto e inversion en el mejoramiento de los factores avanzados. De esta

forma, se podran crear competidores de calidad mundial.

En la teoria de Porter, al igual que en la de Heckscher y Ohlin, la parte principal la
constituye la dotacion de factores, pero a diferencia, Porter identifica una jerarquia entre
estos y hace distincion entre los factores, ya que sostiene que los factores avanzados
son los mas significativos para la ventaja competitiva tales como la creacion de

productos diferenciados y tecnologia de produccion propia.

Es necesario entonces, hacer una distincion entre los factores basicos y los avanzados.
Los factores béasicos comprenden los recursos naturales, el clima, la situacion
geografica, la mano de obra no especializada y semiespecializada y los recursos ajenos
a largo plazo. Los factores avanzados comprenden la moderna infraestructura digital de
comunicacién de datos, el personal altamente especializado, tales como los ingenieros
titulados y los cientificos informaticos y los institutos universitarios de investigacion en

disciplinas complejas.

Los factores basicos pueden proporcionar una ventaja inicial que posteriormente se ve
reforzada y ampliada mediante la inversién de factores avanzados. De la misma forma,
las desventajas en los factores basicos pueden crear presiones para invertir en los

factores avanzados.

Un ejemplo muy relevante es el caso de Finlandia, un pais que carece de tierra
cultivable, y sin embargo a través de la gran inversion destinada a la educacion ha

construido una gran dotacién de factores avanzados.

Caso contrario al anterior es el de México, ya que es un pais rico en recursos naturales,
tierras fértiles, buen clima y mucha oferta de mano de obra, pero ésta al no ser

considerada como “calificada”, hace que el pais sea muy rico en factores basicos pero
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no en factores avanzados. La inversion es aln necesaria en areas avanzadas como lo

es, la educacion, la infraestructura y la tecnologia.

1.1.4.2 Las cinco fuerzas competitivas de Porter

Porter argumenta, que para tener una comprension mas exacta de la estrategia
competitiva es importante saber como esta cambiando la industria y su estructura, sin
importar si es a nivel nacional o internacional, para esto se integran cinco fuerzas
fundamentales (ver figura 1.2), las cuales son las causas mas comunes (Porter,
1990:35):

Figura No. 1.2 Las cinco fuerzas competitivas que determinan
la utilidad en el sector industrial.

COMPETIDORES
POTENCIALES
(Amenaza de
nuevos
competidores)

A 4

COMPETIDORES
EN EL SECTOR
PROVEEDORES INDUSTRIAL COMPRADORES
(Poder negociador (Poder negociador

de los proveedores) (Rivalidad entre los de los clientes)

competidores
existentes)

A

\ 4
A

SUSTITUTOS
(Amenaza de
posibles sustitutos)

Fuente: (Porter, 1991:23).

a) Rivalidad entre los competidores: Al hablar de un mercado virgen podemos decir
gue la competencia directa no es latente. El mercado finlandés aun no ha sido
conquistado por la guayaba y la fruta continla siendo de caracter exético. La rivalidad
seria de caracter nacional entre los diversos productores, quienes cuenten con las

normas de calidad exigidas por la Unién Europea.
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b) Amenaza de posibles sustitutos del producto: Como posibles sustitutos, se tienen
el mango y el kiwi, como primer y segundo lugar respectivamente, por ser frutas de

caracter exotico y de presencia en el continente europeo.

c) Fuerza negociadora de clientes compradores: México cuenta con el TLCUEM
firmado por Finlandia, anudado a una buena relacion diplomatica entre ambos paises, lo

que facilita la comercializacidén entre sus economias.

d) Poder de proveedores y vendedores: México se encuentra entre los principales
productores mundiales de guayaba, siendo “el tercer productor mundial antecedido por
la India y Pakistan.” (SAGARPA, 2012), hecho que facilita la oferta al mercado

internacional.

e) Posibles nuevos competidores: Se encuentran entre ellos Brasil, Pakistan e Israel,
siendo los dos ultimos los mas fuertes debido a la cercania con el pais receptor,

Finlandia.

1.1.4.3 Estrategias genéricas de Porter

Las estrategias genéricas de Michael Porter son un conjunto de estrategias
competitivas que tienen como principal objetivo el desarrollo general de una empresa y
que buscan obtener una ventaja competitiva para la empresa, ya sea a través del

liderazgo en costos, la diferenciacion o el enfoque.

a) Estrategia de liderazgo de costos: La empresa basa su producto como el de menor
costo en el sector industrial donde compite ya que requiere producir grandes volimenes
en forma eficiente y lograr una reduccion de costos basados en su experiencia. Un

ejemplo muy claro son los productos de consumo masivo.

b) Diferenciacion: Consiste en la singularizacion del producto o servicio que ofrece la

empresa, creando algo que sea percibido por el mercado como Unico. Las empresas
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hacen que sus productos se diferencien de otros afiadiendo atributos importantes para

los consumidores como el sistema de entrega o la exclusividad.

Gracias a esta “diferenciacion” que menciona Porter, podemos tomar ventajas de
ingresar un nuevo producto a un mercado virgen, haciéndolo asi mas competitivo en el
mercado internacional. En otras palabras, la introduccion de la guayaba al mercado

finlandés como un producto nuevo, nos otorgaria ésta peculiaridad.

c) Enfoque 6 alta segmentacion: Consiste en enfocarse sobre un grupo de
compradores en particular, en un segmento de la linea del producto o en un mercado
por zonas geogréficas. Bajo este enfoque, la empresa puede optar por dos opciones,
una estrategia de bajos costos o0 una estrategia de diferenciacion de producto.

1.1.5 Definicion de Comercio Internacional

En la actualidad, el comercio es un elemento fundamental que permite que las naciones
se fortalezcan y prosperen intercambiando bienes que se puedan ofertar y a su vez que
satisfagan sus demandas. En esta accién se lleva implicito que ambas economias se
beneficien del intercambio comercial. Como definicion, “El comercio internacional se
refiere al movimiento de los bienes vy servicios a través de las fronteras nacionales: es

decir, las importaciones y exportaciones de los paises.” (Zambrana, 1995:13).

1.2 Organismos econGmicos internacionales

A mediados del siglo XX, posterior a las dos guerras mundiales que habian ocasionado
diversas tensiones mundiales, se manifesté un fuerte movimiento derivado de la firme
necesidad de la creacién de organismos e instituciones con la finalidad de coordinar la
economia internacional. Cada dia se hizo mas evidente la demanda de organismos
internacionales fuertes, con capacidad para imponer un nuevo orden econémico global
y que se comprometieran a redistribuir globalmente los beneficios del desarrollo

humano.
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1.2.1 El Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio

Para lograr este objetivo, se precis6 que el mundo tuviera instituciones aptas, por tal
motivo para el ambito monetario se creé el FMI (Fondo Monetario Internacional), para el
financiero, el BIRF (Banco Internacional de Reconstruccion y Fomento) mejor conocido
en la actualidad como Banco Mundial y para ordenar el comercio entre paises, abatir
barreras y ser centro de debates y toma de acuerdos para las negociaciones
correspondientes que habrian de ser multilaterales, surgié el Acuerdo General sobre
Aranceles y Comercio (GATT?) (IICA, 1999).

El principal logro de este acuerdo fue la creacion de un foro internacional dedicado al
aumento del comercio multilateral y la resolucion de los conflictos comerciales
internacionales. También “ayuddé a establecer un sistema multilateral de comercio firme
y prospero que se hizo cada vez mas liberal mediante rondas de negociaciones
comerciales” (OMC, 2014).

“‘El GATT manejo el comercio temporalmente como un organismo no oficial y no fue
sino hasta 1994 con el término de la Ronda de Uruguay” (OMC, 2014) que finalmente
se da origen a una organizacion muy importante, que actualmente sigue vigente y

regulando al comercio internacional.
1.2.2 La Organizacion Mundial de Comercio

La Organizacién Mundial del Comercio (OMC), fue establecida el 1 de enero de
1995 con el objetivo de ayudar a los productores de bienes y servicios, a los
exportadores y a los importadores a llevar adelante sus actividades. La OMC en
la actualidad es la unica organizacion internacional que se ocupa de las normas
gue rigen el comercio entre los paises (WTO, 2014).

Esta organizacién cuenta con 159 Miembros al 2 de marzo de 2013%, que representan
alrededor del 95% del comercio mundial. Las principales actividades de la OMC son las
siguientes (WTO, 2014):

% Por sus siglas en ingles, GATT: General Agreement on Tariffs and Trade
® México forma parte de la Organizacion Mundial del Comercio desde el 1° de Enero de 1995.
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La solucion de diferencias entre los Miembros sobre la interpretacion y aplicacion

de los Acuerdos.

La negociacién de la reduccién o eliminacién de los obstaculos al comercio
(aranceles de importacion u otros), y acuerdos sobre las normas por las que se
rige el comercio internacional (como las medidas antidumping, las subvenciones,

las normas sobre productos, entre otros).

La administracion y vigilancia de la aplicacion de las normas acordadas de la
OMC que regulan el comercio de mercancias y de servicios y los aspectos de los

derechos de propiedad intelectual relacionados con el comercio.

La vigilancia y el examen de las politicas comerciales de sus Miembros y la
consecucién de la transparencia en los acuerdos comerciales regionales y

bilaterales.

El fortalecimiento de la capacidad de los funcionarios publicos de los paises en

desarrollo en asuntos relacionados con el comercio internacional.

La prestacion de asistencia en el proceso de adhesién de unos 30 paises que

todavia no son miembros de la Organizacion.

La realizacién de estudios economicos y la recopilacién y difusibn de datos
comerciales en apoyo de las demas actividades principales de la OMC.

La explicacion y difusion al publico de informacion sobre la OMC, su misién y sus

actividades.

La OMC ademas de contar con un Consejo General encargado de las actividades

ordinarias como dirigir las actividades de cooperacibn con otros organismos

internacionales, también “cuenta con un importante nUmero de comités y grupos de

trabajo especializados que se encargan de los distintos acuerdos y de otras esferas

como el medio ambiente, el desarrollo, las solicitudes de adhesion a la Organizacion y

los acuerdos comerciales regionales” (WTO, 2014).
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1.3 La Globalizacion

En la actualidad, la economia de ninguna nacion esta aislada. Todos los aspectos de su
economia (sectores de servicio, industrias, niveles de ingreso, de empleo y de vida)
estan ligados a los de sus socios comerciales. Esta conexion bilateral y multilateral se
presenta en forma de movimiento internacional de bienes y servicios, trabajo, empresas
mercantiles, fondos de inversidbn y tecnologia, mismos que han propiciado una
liberalizacibn de las inversiones y un desarrollo de los mercados financieros

internacionales. Todos los aspectos anteriores nos llevan a la globalizacion.

Pero, ¢Qué es la globalizacién?, hasta el momento no existe una definicibn que haya
sido universalmente aceptada para definirla, sin embargo, en palabras del economista
Stiglitz (2002): “la globalizacion es una integracion mas estrecha de los paises y los
pueblos, producida por la enorme reduccion de los costos de transporte y
comunicacion, y el desmantelamiento de las barreras artificiales a los flujos de bienes,
servicios, capitales, conocimientos y (en menor grado) personas a través de las

fronteras”.

Acorde a la definicion anterior, podemos decir que el principal objetivo de la
globalizacion, es beneficiarse del comercio internacional. Las pocas barreras al
comercio y la liberacion financiera permiten que cada dia mas y mas compafias entren
al mercado internacional invirtiendo en el extranjero y expandiendo sus barreras de
produccién y negociacion. Este proceso, ha sido aplicado con mayor énfasis en los
paises en desarrollo con el propdsito de un crecimiento econémico y la disminucion de

la pobreza.

1.3.1 México y la globalizacion

México por su parte, siempre ha sido participe en los procesos de globalizacién en el
mundo. Como lo fue después de la Segunda Guerra Mundial, con su integracién en el

movimiento globalizador representado por la fundacion del Banco Mundial y del Fondo
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Monetario Internacional, su ingreso al GATT (OMC), la implantacién del Tratado de

Libre Comercio (TLC) en 1994, y el ingreso a la OCDE* en el mismo afio.

En la actualidad, la postura de México ante la globalizacién sigue siendo muy positiva,
el gobierno ha desarrollado programas de fomento para el apoyo e impulso del
comercio exterior, y sigue evaluando futuras negociaciones con otros paises. “Es una
nacion con uno de los niveles de vinculacion de negociacion comercial mas elevado del
mundo” (Bancomext, 2005:18).

Lo que el gobierno mexicano busca, es que las empresas se inserten en un mercado
internacional con beneficios para los productos mexicanos, y que el mercado interno se
fortalezca con insumos y bienes productivos de los paises con los que se ha vinculado
en negociaciones comerciales (Bancomext, 2005:18).

Estas negociaciones permiten que las empresas mexicanas se enfrenten a un mercado
mundial y a su vez, que las barreras comerciales que cada pais impone a la importacion
de mercancias para proteger su industria doméstica se reduzcan o eliminen. Con dichas
acciones, las empresas se ven beneficiadas pues tienen acceso preferencial méas alla

de sus fronteras a diversos mercados potenciales de importacion.
1.4 Relaciones comerciales de México con el Mundo

Un elemento fundamental de la estrategia de Meéxico para abrir y diversificar su
comercio exterior es el establecimiento de una red de acuerdos de libre comercio con
paises y regiones de todo el mundo para asi lograr incentivar el desarrollo econémico

y social del pais.

Las relaciones comerciales de México con el exterior contindan generando mas
oportunidades para consolidar negocios internacionales mediante medidas de reduccién

arancelaria, lo que permite incrementar los ingresos de la nacién y contribuye a elevar

* Fundada en 1961, la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) agrupa a 34 paises
miembros y su misidon es promover politicas que mejoren el bienestar econémico y social de las personas alrededor
del mundo. (OCDE, 2013)
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los niveles de vida. El objetivo de la politica comercial de México continla siendo

liberalizadora.

En la actualidad, “México cuenta con acuerdos de libre comercio que lo vinculan de
manera privilegiada con cuarenta y cinco naciones, en América del Norte, América
Latina, Europa y Asia y un acceso preferencial a mas de mil millones de consumidores
potenciales”. (Promexico, 2013). La consolidacién de la actividad comercial con dos
grandes potencias mundiales como lo son Estados Unidos y la Union Europea, esta
convirtiendo al sector externo en el mas dinamico del pais y el mayor generador de

empleos.

1.4.1 El Tratado de Libre Comercio

“Un tratado de libre comercio (TLC) es un acuerdo comercial bilateral o multilateral para
expandir el mercado de bienes y servicios entre los paises participantes, donde se
establece una Zona de Libre Comercio con el propdsito fundamental de disminuir las
barreras al comercio” (SICE, 2012). Esto se logra mediante la eliminacion o una
reduccion significativa de los aranceles y convenios en materia de servicios. Este
tratado se rige por las reglas de establecidas en la OMC o por mutuo acuerdo entre los

paises participantes.

Los Tratados de Libre Comercio son importantes para las economias de cada pais, ya
que son un medio eficaz para garantizar el acceso de productos nacionales a los
mercados extranjeros de una manera mas facil y sin barreras. Esto permite que se
aumente la comercializacion de productos locales, se genere mayor empleo, se
modernice el aparato productivo y se promueva la generacion de nuevas empresas

debido a la inversion nacional y extranjera.

Es importante considerar que un TLC no necesariamente conlleva a una integraciéon
econdémica, social y politica regional, como es el caso de la Uni6on Europea o el
Mercosur. Si bien éstos se crearon para fomentar el intercambio comercial, también
incluyeron clausulas de politica fiscal y presupuestaria, el movimiento de personas y

organismos politicos comunes, elementos que no estan considerados en un TLC.
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1.4.2 Tratados de Libre Comercio firmados por México

En la actualidad, México cuenta con 12 Tratados de Libre Comercio con 44
paises (TLCs), 28 Acuerdos para la Promocion y Proteccidn Reciproca de las
Inversiones (APPRIs)®, 9 acuerdos de comercio (Acuerdos de Complementacion
Econdémica y Acuerdos de Alcance Parcial) en el marco de la Asociacion
Latinoamericana de Integracién (ALADI)® (Promexico, 2013).

A continuacién se observan los diversos Tratados Internacionales (ver tabla 1.1) que

México ha firmado con otros paises:

Tabla No. 1.1 Tratados de Libre Comercio firmados por México

TRATADO PAISES ENTRADA EN VIGOR

1. TLCAN Estados Unidos y Canada 1 de enero de 1994

2. TLC México — Colombia Colombia 2 de agosto de 2011

3. TLC México -- Costa Rica Costa Rica 1 de enero de 1995

4. TLC México — Nicaragua Nicaragua 1 de julio de 1998

5. TLC México — Chile Chile 1 de agosto de 1999

6. TLCUEM Union Europea7 1 de julio de 2000

7. TLC México — Israel Israel 1 de julio de 2000

8. TLC México — Triangulo del
Norte

El Salvador, Guatemala y Honduras

15 de marzo de 2001
1 de junio se incorpora
Honduras

Islandia, Noruega, Liechtenstein,

9. TLC - AELC Suiza 1 de octubre de 2001
10. TLC México — Uruguay Uruguay 15 de Julio de 2004
11. AAE México — Japén Japén 1 de abril de 2005

12. TLC — Pert Per( 1 de febrero de 2012

13. TLC - Unico

Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua.

1 de julio de 2013

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de El Sistema Integrado de Informacion Comercio Exterior,

2013.

® Los Acuerdos para la Promocion y Proteccion Reciproca de las Inversiones (APPRIs) forman parte de una
estrategia del gobierno mexicano para crear un marco juridico que fortalezca la proteccion a la inversion extranjera
en México; asf como a la inversibn mexicana en el exterior.

® La Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) es un organismo intergubernamental que, continuando el
proceso iniciado por la Asociacion Latinoamericana de Libre Comercio (ALALC) en el afio 1960, promueve la
expansion de la integracion de la region, a fin de asegurar su desarrollo econémico y social. Su objetivo final es el
establecimiento de un mercado comun latinoamericano (ALADI, 2013).

" La UE esta conformada por: Alemania, Austria, Bélgica, Chipre, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, Estonia,

Espafia, Francia, Finlandia, Grecia, Holanda, Hungria, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, malta, Polonia,
Portugal, Republica Checa, Reino Unido y Suecia.
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1.5 Proyecto de Exportacion

Gracias a los diferentes tratados y acuerdos que México ha firmado, el gobierno ha
garantizado la apertura a puertas comerciales inigualables, lo cual ha ampliado las
relaciones econdmicas e internacionales permitiendo ingresar productos desconocidos
a nuevos mercados, la atraccién de la inversion extranjera directa, la transferencia de

tecnologia y el establecimiento de alianzas estratégicas.

1.5.1 Definicion de exportacién

“La exportacion es el envio legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su
uso o consumo en el extranjero. Este tipo de operaciones estan reguladas por la
legislacion nacional mejor conocida como la Ley Aduanera” (Bancomext, 2005:17). La
exportacion es uno de los pilares en que la economia mexicana se ha enfocado, debido
a gue es una actividad econémica que implica una demanda para la produccion
doméstica de bienes y servicios, genera empleos e incrementa los ingresos de la

economia en general y de los exportadores.

1.5.2 Definicién de proyecto de exportacion

Cuando una empresa esta decidida a expandir sus negociaciones a nivel internacional,
es necesario que realice un analisis primero al interior de la organizacién y mas
adelante un andlisis externo, el cual le ayudar4 a conocer su competencia en el

mercado meta.

La exportacion exige un mismo esfuerzo que cualquier otra iniciativa comercial. Hoy en
dia el tamafio de una empresa ya no es tan significativo, es mas importante asumir
compromisos serios para lograr sus objetivos asi como explorar e investigar nuevos
mercados, efectuar una planeacion y seguir una estrategia clara de ventas. Para las
empresas en busqueda de este mercado no sélo requiere de la planeacion interna ya
gue a medida que aumenta su mercado potencial también aumentan los competidores

y las exigencias de calidad y precio del producto.
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Una vez que la empresa se considera preparada para empezar a exportar, debera
elaborar un estudio detallado que abarcara todos los aspectos a considerar para dicha
operacion, tales como: objetivos, analisis del mercado meta, estudios de mercado,
competencia, logistica, etc. Dicho estudio es lo que conocemos como Proyecto de

Exportacion.

El proyecto de exportacidon es el mapa del camino que debera recorrer una organizacion
rumbo al éxito, el presente documento describe el qué, por qué, donde, como y cuando
se ha de ejecutar cada paso, para lograrlo los objetivos que se hubiesen fijado (Lerma,
2000).

1.5.3 Objetivo principal de un proyecto de exportacion

El objetivo principal de un proyecto de exportacion es realizar un estudio que revele la
rentabilidad del mismo, es decir, que los ingresos y el rendimiento sean superiores a los

costos para asi garantizar una buena inversién y la viabilidad del proyecto.

Dentro del estudio del proyecto de exportacion también es importante considerar no
s6lo los ingresos y costos sino también otros factores como el capital humano, los
recursos técnicos y fisicos necesarios para el proyecto, el plan de comercializacion, el
estudio de mercado con el andlisis de la competencia y llevar a cabo el proyecto con un
programa de ejecucion (Lerma, 2000:40).

1.5.4 Puntos importantes a considerar en la exportacion

Cuando se desea realizar la actividad exportadora, es muy importante cuidar los
siguientes aspectos (Bancomext, 2005:19):

« La capacidad de produccién para atender los volimenes demandados

« Contratar seguros

e Usar cartas de crédito

« Cumplir con las especificaciones técnicas y caracteristicas requeridas del

producto
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o Calcular adecuadamente costos y precios de venta, para no perder utilidades ni
vender debajo de los costos

« Contar con contratos internacionales que consideren los derechos y obligaciones
de las partes

o Conocer la confiabilidad del cliente y su historial de pago

e Aprovechar los apoyos de fomento a las exportaciones del Gobierno Federal

1.5.5 El gobierno mexicano y las exportaciones

Las empresas en la actualidad se enfocan en ser mas productivas y mucho mas
competitivas que antes, estan inmersas en un mercado global con miras al exterior. El
mercado nacional ya no es suficiente, y para conquistar nuevas fronteras es necesario
que el gobierno mexicano apoye a las pequefias y medianas empresas mejor conocidas

como Pymes.

Como respuesta a dichas necesidades, el gobierno en los dltimos afios ha sumado
esfuerzos y brindado apoyo a los empresarios, por ejemplo, la Secretaria de Economia
otorga a los dirigentes de las Pymes financiamiento, asesoria, consultoria, capacitacion,
asistencia técnica y estudios previamente elaborados por distintas instituciones y que
cuentan con una variedad de temas como estudios sectoriales, de mercado, de
competitividad y transporte. Estos tipos de programas son importantes porque ayudan
a las empresas tanto a aumentar su capital para asi poder mejorar y conocer aquellos
puntos en los que su negocio es vulnerable, y finalmente poder desarrollar un proyecto
de exportacién con un producto de calidad que le permita tener acceso al comercio

internacional (Promexico, 2013).

1.5.6 Estudio de mercado

En el caso de un proyecto, la finalidad del estudio de mercado es probar que
existe un numero suficiente de individuos, empresas u otras entidades
econdmicas que, dadas ciertas condiciones, presentan una demanda que
justifica la puerta en marcha de un determinado programa de produccién de
bienes o servicios en un cierto periodo (ILPES, 2001:71).
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En el estudio, se analiza la reaccién del medio externo con relacion al producto de la
empresa, se examinan las caracteristicas de los consumidores y de la competencia, los
segmentos de mercado, los métodos de compra, los medios por los cuales el producto
llega al consumidor final, los proveedores y distribuidores con el fin de facilitar

decisiones acertadas en la comercializacion.

En el estudio de mercado se define la situacion actual y se proyecta el mercado al que

se orientard la empresa. Para esto, el andlisis se enfoca en 3 partes esenciales:

Andlisis del entorno general: Se trata de estudiar todo lo que rodea a la empresa en
diversos aspectos, como por ejemplo el entorno legal, el entorno econémico, el entorno

tecnoldgico y de infraestructuras, el entorno social/ideoldgico, etc.

Andlisis del consumidor: Estudia el comportamiento de los consumidores detectando
sus necesidades de consumo y la forma de satisfacerlas, averiguando sus habitos de
compra (lugares, momentos, preferencias), etc., fundamentalmente con el objetivo de
mejorar las técnicas de venta de un establecimiento comercial o bien crear nuevos

establecimientos que cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

Andlisis de la competencia: Estudia el conjunto de empresas, con las que se

comparte el mercado del mismo producto.

1.5.7 Estudio técnico

“El objetivo del estudio técnico que se hace dentro de la viabilidad econdmica de un
proyecto es netamente financiero. Es decir, calcula los costos, inversiones y beneficios
derivados de los aspectos técnicos o de la ingenieria del proyecto” (Sapag, 2007). El
estudio, también comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la

operatividad del propio proyecto.

Las partes que conforman al estudio técnico para la elaboraciéon de un proyecto son la
determinacion de la organizacion humana juridica que se requiere para la correcta

operacion del proyecto, la identificacion y descripcion del proceso, el analisis y
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determinacion de la localizacion y tamafio Optimo del proyecto asi como el analisis de la

disponibilidad y costo de suministros e insumos.

1.5.8 Estudio econdmico y evaluacién econdémica

El objetivo del estudio econdmico es ordenar y sistematizar la informacion de caracter
monetario que proporcionan las etapas anteriores del proyecto y elaborar los cuadros

analiticos que sirven de base para la evaluacién de un proyecto.

La parte del andlisis econdmico pretende determinar cuél es el monto de los recursos
necesarios para la realizacion del proyecto, cuél seré el costo total de la operacion de la
planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y ventas) asi como
otra serie de indicadores que serviran como base para la parte final definitiva del

proyecto, que es la evaluacién econdémica.

La evaluacién econOmica por su parte, describe los métodos actuales de evaluacion
gue toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, en otras palabras, nos

permite decidir la implantacion del proyecto.

1.5.9 Evaluacion de proyectos

En una evaluacion de proyectos siempre se produce informacion para la toma de
decisiones, por lo cual también se le puede considerar como una actividad orientada a
mejorar la eficacia de los proyectos en relacion con sus fines, ademas de promover
mayor eficiencia en la asignacion de recursos. En este sentido, cabe precisar que la
evaluacion no es un fin en si misma, mas bien es un medio para optimizar la gestion de

los proyectos.

Por lo tanto, la realidad econdémica, politica, social y cultural de la entidad en donde se
piensa invertir, marcara los criterios que se seguirAdn para realizar la evaluacion
adecuada. Los criterios y la evaluacion son, por tanto, la parte fundamental de toda

evaluacion de proyectos.

La evaluacion de proyectos la podemos clasificar de la siguiente manera:
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o Politica-Estratégica: La parte politica vera la parte social y politica, su

consistencia para trascender en el tiempo y que sea en cierta forma equitativo.

e« Administrativa: En el caso administrativo, el fin siempre es la mayor
racionalizacion de todos los recursos, el logro de sus planes, objetivos, metas,
actividades, programas; expresion de la eficiencia y eficacia en su mayor

expresion.

e Técnica: Lo técnico es una mezcla de lo anterior y lo propio, ya que incide hoy
en dia al mejor logro de los dos puntos anteriores, por el avance en los
descubrimientos, su rapidez, medicidn y precisién. Ya dependera de cada ciencia

que enfoque cientifico y técnico aplicaran.

1.6 Plan de Negocios

Para muchos emprendedores la elaboracién de un plan de negocio se convierte en una
de las tareas mas dificiles de abordar, ya que se trata de convertir en nimeros y letras
la idea de negocio que tiene en su mente el emprendedor. El plan de negocio nos da
una base real sobre la cual trabajar y esta sujeto a rectificaciones, mejoras o cambios
de estrategia, pero es necesario para construir con cimientos soélidos el presente

proyecto de exportacion.

1.6.1 Definicion de plan de negocios

El Plan de Negocios es un documento que especifica de manera escrita un negocio que
se pretende iniciar o que ya se ha iniciado. En €l se presenta el propdsito general de
una empresa y los estudios de mercado, técnico, financiero y de organizacion,
incluyendo temas como los canales de comercializacion, el precio, el modelo del
negocio, la ingenieria, la localizacion, el organigrama de la empresa, la estructura de
capital, la evaluacion financiera, las fuentes de financiamiento, el personal necesario
junto con su método de seleccion, la filosofia de una empresa, los aspectos legales, y

su plan de salida.
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Un Plan de Negocios “nos ayuda a visualizar hoy como deben de operar las distintas
areas del negocio o la empresa para que de manera conjunta y sinérgica permitan
alcanzar los objetivos deseados de la manera mas eficiente posible; esto es, producir el

méaximo de resultados con el minimo de recursos” (Viniegra, 2007:13).

1.6.2 Utilidad de plan de negocios

Entre las principales aplicaciones que presenta un plan de negocios se encuentran las

siguientes:

Facilita la negociacién con proveedores y la obtencion de financiamiento, ya que

contiene la proyeccion de estados econdmicos y financieros del negocio e indica

su viabilidad y solvencia

« Constituye una herramienta de gran utilidad, ya que permite detectar errores y
planificar adecuadamente la puesta en marcha del negocio

o« Da una idea al inversionista del riesgo que su producto corre de ser o no
aceptado en el mercado

« Permite la captacion de nuevos socios o colaboradores

El andlisis realizado en este capitulo proporciona las bases para garantizar en gran
parte el éxito de la exportacion, nos ensefia que lo fundamental para que un pais
prospere en la actualidad radica en contar con una ventaja competitiva, y en crear un
ambiente de negocios basado en adecuadas politicas y leyes que generen condiciones

para que se desarrolle el proyecto de exportacion.

El conocer los Tratados de Libre Comercio asi como los principales componentes que
abarcan un plan de negocios, nos brinda la capacidad de comprender mejor el enfoque
del proyecto y nos proporciona las herramientas necesarias para llevarlo a cabo

haciendo uso de los beneficios que brinda el comercio internacional.
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CAPITULO I
RELACIONES COMERCIALES DE MEXICO CON EUROPA'Y FINLANDIA

A lo largo de este capitulo se presenta el marco contextual que pretende brindar
sustento al proyecto de exportacion que da forma a esta tesina. Para tal efecto, sera
presentado un breve bosquejo de la situacién comercial y de relacionamiento con la
Unién Europea en lo general, de ahi se derivar la situacion y contexto aplicable al caso
especifico de Finlandia.

2.1 Relaciones Comerciales con la Union Europea

La sélida cooperacién entre México y la Union Europea ha establecido no sélo nuevos
vinculos comerciales, sino también vinculos politicos, financieros y de cooperacion. La
importancia de mantener éstos vinculos y una buena relacién comercial con la UE no
s6lo estd basada en el potencial y el gran tamafio de su economia, sino también en el

destacado liderazgo que ha desempefiado en el sistema internacional y financiero.

Cabe destacar, que “La Union Europea es un conglomerado de 380 millones de
personas aproximadamente, con un Producto Interno Bruto (PIB) superior a los 8.4
billones de ddlares y un PIB per capita de 22 mil délares. Ademas, es la mayor potencia
comercial del mundo al contribuir con 41 por ciento del comercio internacional” (Carillo,
2014).

Desde la perspectiva mexicana, la UE representa una alianza estratégica para abrir
nuevos mercados, promover la inversion y diversificar nuestros productos. “Desde la
perspectiva europea, nuestro pais representa un puente cultural y politico entre

Norteamérica y Ameérica Latina” (Franco, 2010:61).

El tamafio, el grado de desarrollo, la actividad comercial y las diversas afinidades
culturales como los valores y los principios, convierten a México en una de las dos

relaciones comerciales mas importantes para la Union Europea con Ameérica Latina.
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En términos de valor comercial, México ocupa el lugar 16 como socio comercial de la
UE con un comercio total de 47.000 millones de euros en el 2012. La UE por su parte,
es para México el segundo socio comercial y el segundo mercado més grande de
exportacion después de EE.UU., y la tercer fuente de importaciones después de EE.UU.
y China ("Delegacién”, 2012).

La permanencia y el beneficio de la buena relacion bilateral, depende en gran medida
de que nuestro pais sepa combinar una buena politica industrial y agropecuaria que de
manera estratégica impulse y aproveche las oportunidades que ofrece el vinculo, solo

asi se podran diversificar y acrecentar tanto el comercio como las exportaciones.

2.1.1 El Tratado de Libre Comercio con la Union Europea

El Tratado de Libre Comercio con la Union Europea mejor conocido como (TLCUEM),
es uno de los tratados de libre comercio mas amplios del mundo ya que abarca temas
como derechos de propiedad intelectual, comercio de bienes, servicios, reglas de
origen, compras gubernamentales, competencia, eliminacion de tarifas arancelarias,

agricultura y transportacion.

Dicho Tratado, “entré en vigor el 10. de julio del afio 2000” (Bancomext, 2005: 89) y ha
contribuido con grandes beneficios para nuestra economia. Es un acuerdo que ha
incrementado y movilizado las importaciones y exportaciones de una manera como
nunca antes vista. Debido a su importancia, a continuacién se mencionaran brevemente

sus antecedentes, sus principales beneficios y sus objetivos.

2.1.1.1 Antecedentes

El primer Acuerdo Marco de Cooperacion entre México y la entonces Comunidad
Econdémica Europea, data de 1975. Sin embargo, este instrumento que buscaba
promover el fortalecimiento de los lazos comerciales entre ambas partes, no supo
aprovechar plenamente el amplio potencial para nuestro intercambio y no fue sino hasta
el aflo de 1997, que México y la UE firmaron un acuerdo que serviria como fundamento

legal para la nueva relacion bilateral: el Acuerdo interino Global, que sienta las bases
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para la negociacion del Tratado de Libre Comercio (TLC) entre México y la Union
Europea (Carillo, 2014).

El Acuerdo interino Global permitia a las partes aplicar las disposiciones referidas al
comercio de bienes y cuestiones relacionadas con el comercio. EI Acuerdo entr6 en
vigor el 1 de Julio de 1998. Con la primera reunién del Consejo Conjunto en ése mismo
afio, se marco oficialmente el inicio de las negociaciones para establecer una zona de
libre comercio. Las negociaciones del TLC México - UE concluyeron el 24 de noviembre
de 1999 (SICE, 2014).

Como resultado de dichas negociaciones, “en el afio 2000 se firma de manera oficial el
Acuerdo Global de Asociacion Econdémica, Concertacidon Politica y Cooperacién basado
en tres pilares fundamentales: Dialogo politico, Comercio y Cooperacion” (Franco:
2014).

Dicho acuerdo, sitla a nuestro pais en una posicion estratégica privilegiada al lograr ser
el segundo pais junto con Israel en tener un acuerdo con los dos bloques comerciales

mas importantes de la actualidad: América del Norte y la Union Europea.

El acuerdo quedo dividido en 11 capitulos:

Acceso a mercados, Reglas de Origen, Normas técnicas, Normas sanitarias y
fitosanitarias, Salvaguardas, Inversion y pagos relacionados, Comercio de Servicios,
Compras del sector publico, Competencia, Propiedad Intelectual y Solucién de

controversias.

La cronologia del Acuerdo la podemos observar a continuacion: (ver tabla 2.1)
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Tabla No. 2.1 Cronologia de los antecedentes del Tratado de Libre Comercio
México — Unién Europea (TLCUEM)

13 de mayo de 1996 El Consejo de Asuntos Generales de la Uniébn Europea
aprob6 el mandato de negociacion para el nuevo acuerdo
entre la Union Europea (UE) y México

8 de diciembre de 1997 | México y la UE firman los tres instrumentos que constituyen la
base juridica de la nueva relacion bilateral: un Acuerdo
Global, un acuerdo Interino y un Acta Final.

23 de abril de 1998 El Senado mexicano aprueba por unanimidad el Acuerdo
Interino

13 de mayo de 1998 El Parlamento Europeo aprueba por gran mayoria el Acuerdo
Interino

1 de julio de 1998 Entra en vigor el Acuerdo interino

14 de julio de 1998 Se instala el Consejo Conjunto del Acuerdo Interino e inician
formalmente las negociaciones comerciales

Noviembre 1998 a Se celebran nueve reuniones técnicas de negociacion,

Noviembre de 1999 alternadamente en México D.F. y Bruselas, Bélgica

6 de mayo de 1999 El Parlamento Europeo Aprueba el Acuerdo Global

24 de noviembre de Después de nueve reuniones, concluye la negociacion técnica

1999 del acuerdo

16 de marzo de 2000 El pleno del Parlamento Europeo emite opinién favorable
sobre los resultados de la negociacion comercial

20 de marzo de 2000 La Camara de Senadores aprueba el Acuerdo Global y los

resultados de la negociacién comercial.

El consejo Europeo aprueba los resultados de la negociacion
en materia de bienes.

23 de marzo de 2000 Se reline el Consejo Conjunto del Acuerdo Interino y adopta
los resultados en materia de bienes.

Firma de la Declaracién de Lisboa sobre la nueva asociacion
entre México y la Unién Europea.

1 de Julio de 2000 Entrada en vigor del acuerdo en materia de bienes. El Tratado
de Libre Comercio

Fuente: Elaboracién propia con datos tomados del Sistema de Informacidon Sobre Comercio Exterior. Disponible en:
http://www.sice.oas.org/TPD/MEX_EU/MEX_EU_s.ASP

2.1.1.2 Importancia y Beneficios

El TLCUEM como uno de los instrumentos de politica exterior mas importantes que
México ha celebrado, contiene los elementos para dar un nuevo empuje a la relacién
bilateral con la UE. Como parte de la estrategia comercial de México, los principales

propoésitos del Tratado son los siguientes (Bancomext, 2005):
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o Garantizar el acceso preferencial y seguro de los productos mexicanos en el

mercado mas grande del mundo, aun mayor al de Estados Unidos.

« Diversificar las relaciones econdmicas, por medio de las exportaciones, y las

fuentes de insumo para las empresas mexicanas.

o Fortalecer la presencia en el exterior y la posicion como centro estratégico de
negocios, al ser una de las economias con mas tratados de libre comercio

firmados en diversos continentes.

o Permite generar mayores flujos de inversion extranjera directa y alianzas
estratégicas entre empresas mexicanas y europeas, para promover la
transferencia de tecnologia y alcanzar factores avanzados con el objetivo de

contar con ventajas competitivas.

Entre los diversos beneficios que el TLCUEM ofrece, podemos destacar los siguientes:

e Tiene la capacidad de generar mas y mejores empleos

e Incrementa las exportaciones mexicanas

e Promueve la inversion directa

e Atrae insumos y tecnologia para empresas mexicanas

e Amplia la oferta de insumos y servicios para el mercado nacional

e Proporciona las condiciones de acceso preferenciales que requieren las
PYMES para incorporarse al sector exportador

e Garantiza un acceso amplio, preferencial y seguro de las exportaciones
mexicanas al bloque comercial mas grande del mundo

e Liberaliza preferencial, progresiva y reciprocamente el comercio de bienes y
servicios

e Diversifica los destinos de las exportaciones mexicanas, las fuentes de

insumos, y las relaciones econdémicas de México

Uno de los logros mas importantes con la firma del Tratado, es la eliminacion de las

barreras arancelarias y no arancelarias que se imponen al comercio internacional. Estas
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reglas definen como y cuando se eliminaran las barreras al paso de los productos y
servicios entre las naciones (permisos, cuotas, licencias, tarifas y aranceles); es decir,
los impuestos que cada pais cobra por importar una mercancia dependiendo de sus
caracteristicas y procedencia.

Para ejemplificar mejor la eliminacion de las barreras arancelarias y no arancelarias,
tenemos el caso de la desgravacion de los productos a la exportacién, ya que “algunos
articulos agroindustriales se encuentran libres de arancel desde el 1ro. de julio del afio
2000, es decir, desde que se firmo el Tratado, tales como el café, el garbanzo, el

tequila, la cerveza, el mango y la guayaba” (Bancomext, 2005: 90).

La guayaba al carecer de arancel a la exportacion, nos brinda una ventaja competitiva y
nos permite llevar a cabo éste anteproyecto de exportacibn de una manera mas

beneficiosa.

2.1.1.3 El Tratado Libre Comercio en la actualidad

Con mas de 13 afios de vigencia, el TLCUEM continda dando frutos. EI comercio entre
México y la UE ha crecido ya un 256% y las exportaciones mexicanas a la UE han
aumentado 373%, con respecto al afio 1999 (afio anterior a la puesta en marcha del
Tratado). Incluso, luego de la caida provocada en 2009 a causa de la recesion
econdmica mundial, las relaciones de negocios entre estas dos economias han
experimentado una rapida recuperacién, logrando inclusive un nuevo record sobre los

niveles histéricos alcanzados antes de la crisis (SE, 2013).

Gracias al TLC, también se pudieron restablecer rapidamente los flujos bilaterales de
comercio e inversion. Ahora, tanto las empresas europeas y mexicanas estan uniendo
fuerzas para consolidar sus posiciones en los mercados mas atractivos, y en los
sectores con mejores perspectivas de crecimiento aprovechando asi, la diversificacion

gue ofrecen los mercados mundiales.
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La inversion europea ha sido histéricamente importante en México. Desde que el TLC
entro en vigor, el flujo promedio anual de inversion procedente de la UE se ha visto
triplicado. Se han realizado importantes inversiones en el sector financiero y en las
telecomunicaciones y aunque el principal inversor extranjero en México sigue siendo
EE.UU, con un 50% de la Inversion Extranjera Directa total en los ultimos 10 afios, la

UE le sigue de cerca con el 36% (“Delegacion”, 2012).

2.1.2 Las relaciones comerciales entre México y la UE en cifras

Las principales exportaciones de la UE a México estan conformadas principalmente por
maquinaria y equipos de transporte, productos quimicos y productos manufacturados
mientras que las principales exportaciones de México a la UE son maquinaria y equipos
de transporte, combustibles minerales, lubricantes y productos manufacturados (SE,
2013).

El comercio entre la UE y México ascendié a mas de 47 mil millones de euros en 2012
(con un significativo superavit para la UE de 15.6 mil millones de euros), lo que
representa un incremento del 17.5% respecto a 2011. Las exportaciones de la UE
ascendieron a 28 mil millones de euros, mientras que las exportaciones mexicanas a la
UE alcanzaron los 19 mil millones de euros. La participacion de la UE en el comercio en
2012 al 8.5% fue ligeramente inferior que antes del estallido de la crisis mundial (9.4%
en 2008), ya que la recuperacion de la crisis ha sido méas lenta para el comercio entre la

UE-México que con otros socios (“Delegacion”, 2012).

En la siguiente grafica se muestra en millones de doélares como ha aumentado el
comercio a través de los afos con la UE, asi como el balance de las importaciones y

exportaciones entre ambas economias (ver grafica 2.1).
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Grafica No. 2.1 Exportaciones e importaciones totales con la
Unién Europea por afio.

Comercio Total
Mexico-UE 658

(miles de millones de dolares) y
599 612 r"

238 234 261
222 4 2
18.5 - .f" -

m Importaciones de la UE Importaciones de Mx

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México y Eurostat.

Dentro de las exportaciones de México a la UE en el 2012, los principales grupos de
productos exportados estuvieron conformados por maquinaria y equipo de transporte
(37.7%), seguido de combustibles y productos mineros (26.4%, en su mayoria petréleo

crudo), y otras manufacturas (11%).

En cuanto a las importaciones provenientes de la Unién Europea en el 2012,
ascendieron a 28 mil millones de euros, un 17.6% por encima de su nivel en 2011. Por
lo que la UE se consolida como el segundo proveedor de México mas importante detras
de EE.UU. El grupo de productos mas relevante fue de maquinaria y equipos de
transporte (46.94%), seguido por los productos quimicos (16.9%, incluyendo productos

farmacéuticos) y productos manufacturados (12.9%).

Referente a los productos importados en nuestro pais de la UE, la mayoria son bienes
de capital e intermedios, ampliamente utilizados para producir articulos mexicanos
exportados a los EE.UU. Por lo tanto, el gran déficit comercial que México tiene con la
UE es compensado, en gran medida, por su superavit con EE.UU. El hecho de que
México importe bienes de capital e insumos que se utilizan en los procesos de

fabricacion permite al pais reducir costos de produccion y mejorar la competitividad de
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las empresas nacionales. Ademas, al producir bienes de mejor calidad a precios mas

bajos los consumidores mexicanos también se benefician.

En la figura 2.1 se muestran los paises mas importantes dentro del comercio
internacional para la Unién Europea tanto en importaciones como exportaciones y el

lugar que México ocupa (ver figura 2.1).

Figura No. 2.1 Principales socios comerciales de mercancias
de la Uni6n Europea

Exports Imports Trade balance
201 2006 2011 | 2001 2006 2011 2001 2006 2011
EU-27 (1) 885 1182 1554 979 1364 1714 -84 202 1588
Morway. . ..ol B O (AR S : 70 29 il o LSRR e B
Switzerland (2) 92 118 168 150 2 ) 19

Brazil(3) ...

United States - -702

Fuente: Eurostat. Disponible en:
http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php/International_trade_in_goods/es.

México, Canadda, China, India, Jap6n, Suiza, Rusia, Singapur, Corea del sur y Estados
Unidos. Entre estos diez paises se reparten el 52% del comercio total de la UE y por
supuesto, el 28% de las importaciones y exportaciones de los Veintisiete se realizan

Unicamente con China y Estados Unidos.

En la siguiente grafica podemos apreciar la participacion de cada uno de los principales

paises de una forma mas explicita por grado de relevancia comercial (ver gréafica 2.2).
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Grafica No. 2.2 Principales socios comerciales de la Union Europea
por volumen de intercambio de bienes
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Fuente: Eurostat. Disponible en:
http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php/International_trade_in_goods/es.

2.1.2.1 El comercio Agroalimentario

Los productos agricolas (incluidas materias primas y pescado), también forman parte
del intercambio comercial con la UE. La mayoria de éstos productos se encuentran
amparados en el TLCUEM y en la actualidad cerca del 81% de las importaciones de la

UE provenientes de México no pagan arancel.

En el afio 2012 los productos agricolas representaron el 7.9% del total de las
exportaciones mexicanas y durante el primer trimestre de 2013, México fue el principal
proveedor a la UE de: cerveza (47%), jugo naranja (70%), tequila, garbanzo (25%)
zarzamoras (85%) y fructuosa liquida (jarabe agave, 91%) (SAGARPA, 2013).

Dentro de los primeros 50 productos agroalimentarios que México exporta a la UE por
valor de las exportaciones, nuestro pais es uno de los tres principales proveedores en
27 productos, y en 9 productos somos el principal proveedor. En la siguiente grafica se
puede observar de una manera mas especifica la participacion de las exportaciones

agroalimentarias mexicanas durante el primer semestre de 2013: (Véase grafica 2.3)
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Grafica No. 2.3 Exportaciones agroalimentarias entre México y la Union Europea
Principales productos exportados
(ler. semestre 2013, porcentaje)
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Fuente: Sagarpa con la Consejeria Agropecuaria de México en Europa en base a Eurostat. Disponible en:
http://www.sagarpa.gob.mx/asuntosinternacionales/Documents/Balanza%?20comercial%20agro%20alimentaria%201e
r%20semestre%20Mx%20UE%202013.pdf.

Como podemos observar en la gréafica no. 2.3, el grupo integrado por los frutos y las
bebidas alcohdlicas conformaron los principales productos de exportacion
agroalimentaria de México a la UE durante el primer semestre de 2013, sumando el
32% del valor de las exportaciones. Los siguientes fueron el café con 12% vy las
legumbres con 12% también. En total, entre estos cuatro productos se cubri6 el 56% del

valor de las exportaciones agroalimentarias de México a la UE.

En el primer semestre de 2013 el valor de las exportaciones agroalimentarias de México
a la UE ascendi6 a 461 millones de euros, superiores en 7.7% a los 428 millones
exportados en el mismo periodo de 2012 y confirma la tendencia de crecimiento de las
exportaciones mexicanas a la UE. Para una mejor ejemplificaciéon de los datos se
presenta la siguiente grafica que representa el comportamiento de los productos y su
comportamiento durante el primer semestre por afo (ver figura 2.2).
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Figura No. 2.2 Exportaciones agroalimentarias de México a la UE
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Fuente: Elaborado por la Consejeria Agropecuaria de México en Europa en base a Eurostat. Disponible en:
http://www.sagarpa.gob.mx/asuntosinternacionales/Documents/Balanza%?20comercial%20agro%20alimentaria%201e
r%20semestre%20Mx%20UE%202013.pdf.

De manera general, el comercio agroalimentario ha aumentado de forma gradual y ha

pasado de un déficit a un superavit desde el afio 2008. El siguiente cuadro muestra las

cifras en millones de euros y la balanza comercial: (ver tabla 2.2)

Tabla No. 2.2 Balanza agroalimentaria de México — UE (Millones de euros)

2005 | 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Exportaciones | 515 566 655 761 726 879 969 991
Importaciones | 654 679 757 717 558 775 870 950
Comercio 1,169 | 1245 1412 | 1478| 1284| 1.654| 1839| 1.942
Balanza -139 -113 -102 H 168 104 99 40

Fuente: Consejeria Agropecuaria de México en Europa en base a Eurostat septiembre 2013.
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2.2 Relacién comercial de México con Finlandia

La base fundamental de las relaciones entre México y Finlandia la constituye el
intercambio comercial y la cooperacibn econdmica. Por un lado, México ofrece a
Finlandia una puerta segura de acceso a los paises de América del Norte y Sur con los
gue se tiene acuerdos de libre comercio y la economia finlandesa abre sus puertas para
la importacion de los productos mexicanos. Ambos paises estan unidos no so6lo por
intereses comerciales, sino también por numerosos factores histéricos y culturales. La
afinidad de los valores que profesan y sus metas contribuyen a consolidar una sélida

relacion bilateral.
2.2.1 Acuerdos firmados

En el afio 2000, mandatarios de México y Finlandia firmaron hasta el momento, el
acuerdo mas importante en cuanto a relaciones comerciales se refiere, el Acuerdo para
la Promocion y Proteccion Reciproca de Inversiones, con el objetivo de intensificar la
cooperacion econodmica, impulsar la promocion del establecimiento de las empresas y la
inversion directa. En otras areas como lo es el intercambio cultural y el &mbito forestal,
ambos paises también cuentan con acuerdos. En el afio de 1937 por ejemplo, entr6 en
vigor un Tratado de Amistad entre los Estados Unidos Mexicanos y la Republica de
Finlandia; para el afio de 1976 entr0 en vigor un Acuerdo sobre Cooperacion
Econdmica, Industrial y Técnica y finalmente, un significativo progreso para el sector
industrial mejor conocido como el Acuerdo para Evitar la Doble Tributacion, el cual entré
en vigor a principios de 1999 (SRE, 2013).

Finlandia fue también el primer pais de la Union Europea que ratifico el Acuerdo de
Asociacion Economica, Concertacion Politica y Cooperacion entre México y las
naciones de ése bloque econdmico. Finlandia como parte del TLCUEM brinda un
poderoso intercambio comercial con México, ya que gracias al mismo, la actividad de

las empresas finlandesas hacia nuestro pais ha aumentado de manera significativa.
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2.2.2 Intercambio comercial

Si bien el pais nordico de Finlandia ha estado mas interesado en hacer relaciones
comerciales con México a raiz de la firma del Tratado de Libre Comercio con América
del Norte (TLC), las relaciones entre ambos paises se ha intensificado en los ultimos
afos, incrementandose las oportunidades de cooperacion, sobre todo en los sectores
forestales y de telecomunicaciones; en el arte y la cultura; en las finanzas y el comercio.
La colaboracion cientifica y tecnoldgica para el desarrollo de proyectos de investigacion
conjunta en los ambitos de biotecnologia, nuevos materiales, tecnologias de la
comunicaciéon y apoyo a pequefias y medianas empresas (PyMES) son temas de interés

para ambas naciones en la actualidad.

Finlandia es nuestro decimoquinto socio comercial entre los paises de la Unién Europea
y es el decimosegundo inversionista de los paises de dicho bloque en México, tan sélo
en 2012 se contd con 38 compafiias finesas que invirtieron en nuestro pais (SRE,
2012).

La inversion acumulada de Finlandia en nuestro pais entre 1999 y diciembre de 2011
ascendio a 672.4 millones de délares. La agencia gubernamental FINPRO (encargada
de la internacionalizacion de empresas finlandesas), reconoce que las principales
oportunidades de inversion en México se encuentran en el sector forestal, de energias
renovables (biomasa, solar, biocombustibles), salud y manufacturero. Referente al
comercio y la inversion entre ambos paises, México muestra una recuperacion del
comercio bilateral en 2011, el cual aumento6 9.1% en relacion al 2010, alcanzando 477.6
millones de dolares (SRE, 2012).

Para entender mejor el comportamiento de la relacion comercial bilateral y su evolucion
a través del tiempo, a continuacion se presenta una grafica con las importaciones y
exportaciones de bienes totales entre México y Finlandia en los ultimos afios: (ver

grafica 2.4)
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Gréfica No. 2.4 Exportaciones e importaciones de bienes totales
México y Finlandia por afio

Millones de dolares

Exportaciones mexicanas Importaciones mexicanas
de bienes a Finlandia de bienes de Finlandia
cambio % cambio %
2010/2009: -24.1% “;a 2010/2009: 30.7% %
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% %o
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Fuente: Secretaria de Economia con datos de Eurostat y Banco de México.

Como se puede observar, el intercambio de bienes desde 1999 ha aumentado, lo que
comprueba el interés de ambas naciones en la relacion comercial. La importacion
indirecta de las empresas finlandesas a México ha sido duplicada o triplicada en
comparacion con las exportaciones directas. Parte de la importacion indirecta sucede
dentro del marco del Acuerdo TLC via los Estados Unidos y parte procedente de

plantas localizadas en Europa, los Estados Unidos y alrededor del mundo.

En los afios 2009 y 2010 se observa un decrecimiento debido a la crisis que sacudio a
Europa y que en la actualidad los paises aun siguen enfrentando las consecuencias de

la recesién en el comercio mundial.

A pesar del panorama, Finlandia se esta recuperando e incluso se espera un leve
crecimiento en su economia. La ventaja radica en sus principales socios comerciales y
su poder adquisitivo, asi como la cantidad de personas que se estan jubilando, ya que
éstas contribuyen a contrarrestar el desempleo originado como consecuencia de la
reduccion del PIB (Finland, 2012).
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La economia del pais aun es estable y lo confirma la permanencia de la calificacion

crediticia AAA otorgada por la agencia Standard & Poor's® (Finland, 2012).

Las exportaciones de México a Finlandia en general, estan representadas en un 80%
por la exportacion de equipos celulares, electronicos, automaoviles y minerales. En estos
sectores destacan diversas comparfias como lo son Nokia, Elcoteq, Kone, Neles —
Jamesbury, Otokumpu Mintec y Tamrock EJC. En sentido contrario, las mayores
exportaciones de Finlandia provienen del sector papelero, aparatos eléctricos y

maquinaria pesada.

En el afio 2010 las principales exportaciones de bienes a Finlandia estuvieron
conformadas en primer lugar por el grupo de maquinaria y equipo de transporte (con
mas de un 68%), el siguiente grupo lo conformaron los productos quimicos (14.2%) y el
tercero mas importante consté de productos alimenticios y animales vivos (7.6%). En
cuanto a las importaciones, Finlandia intercambié también como primer grupo
maquinaria y equipo de transporte (53.7%), seguido de articulos manufacturados (30%)

y productos quimicos sucesivamente (9.9%).

La siguiente tabla muestra el intercambio comercial de México con Finlandia para el

afo 2010 en millones de délares por sectores: (ver tabla 2.3)

8 Las calificaciones crediticias son opiniones prospectivas sobre el riesgo crediticio. Las calificaciones crediticias de
Standard & Poor's expresan la opinion de la agencia sobre la capacidad y voluntad de un emisor, sea una empresa,
estado o gobierno municipal, para cumplir en tiempo y forma con sus obligaciones financieras.

La calificacion ‘AAA' se define como: Capacidad extremadamente fuerte de cumplir con compromisos financieros. Es
la calificacion mas alta.

Fuente: http://www.standardandpoors.com/ratings/definitions-and-fags/es/la.

43



Tabla No. 2.3 Comercio entre México y Finlandia por sector 2010, Mdd.

Productos alimenticios y animales vivos 6.0 7.6 0.0 0.0
Bebidas y tabacos 1.8 2.3 0.3 0.1
Materiales crudos no comestibles, excepto los

comestibles 0.8 1.0 1.1 0.3
Combustibles lubricantes minerales y productos

conexos 0.0 0.0 0.0 0.0
Aceites, grasas y ceras de origen vegetal y

animal 0.0 0.0 0.0 0.0
Productos quimicos y conexos 11.3 14.2 36.9 9.9
Articulos manufacturados, clasificados

principalmente segun el material 0.5 0.7 112.0 30.0
Maquinaria y equipo de transporte 54.6 68.6 200.4 53.7
Articulos manufacturados diversos 4.6 5.8 21.3 5.7
Mercancias y operaciones no clasificadas en

otros rubros 0.0 0.0 1.5 0.4

Fuente: Secretaria de Economia con informacion del Banco de México y EUROSTAT.

Dentro de los principales productos de intercambio comercial entre México y Finlandia,
en el afo 2012 el total de las exportaciones de México estuvieron encabezadas por
automoviles de tipo trimotos y cuadrimotos (38.65%), teléfonos celulares (19.07%) vy

circuitos modulares (6.62%) sumando entre estos tres productos un total de 64.45 Mdd.

Por el lado de las importaciones, los principales productos que ingresaron al mercado
nacional son los vehiculos para transportes de mercancias (6.22%), papel (6.17%) y
cargadoras (6.13%) dando un total de 78.33 mdd. Entre el 2010 y el 2012, las
exportaciones aumentaron un 13.23% y las importaciones poco mas de un 25%. (Véase

a continuacion la tabla 2.4)
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Tabla No. 2.4 Comercio entre México y Finlandia
Principales productos de intercambio comercial 2012, (Mdd)

Trimotos y cuadrimotos con direccidn tipo Vehiculos para transporte de

automovil 38.72 | 38.65 | mercancias tipo "Dumpers” | 26.32 | 6.3

Teléfonos celulares y otras redes

inaldmbricas 19.1| 22.6 | Papel cuché 26.09 |6.17
Cargadoras y palas

Circuitos modulares 6.63 7.9 | cargadoras de carga frontal | 25.92 | 6.2

Aparatos telefonicos (excepto de Medicamentos para uso

alcancia), telegréaficos y de conmutacion. 3.16 3.8 | terapéuticos o profilacticos 16.34 3.9
Cargadores frontales, de

Vehiculos para desplazarse sobre nieve y accionamiento hidraulico,

vehiculos similares 2.94| 3.5| montados sobre ruedas 1524 | 4.4

Vehiculos con diferencial, incluso Maquinas y aparatos para la

provistos con otros érganos de fabricacion de pasta de

transmision 2.76| 2.76 | materias fibrosas 14.65 |3.46
Maquinas de cordeles o

Café sin tostar, sin descafeinar 2.62| 2.62|cables 11.05 |2.61

Papel y carton utilizados para
escribir, imprimir u otros fines
Cerveza de malta 2.55| 2.55] gréficos 10.81 |2.56

Fuente: la Secretaria de Economia con datos del Banco de México.

Como parte de la recuperacion econémica del comercio Internacional, a partir del 2011
las estadisticas han cambiado nuevamente. A continuacion se presenta el

comportamiento de la balanza comercial entre México y Finlandia. (ver figura 2.3)

Figura No. 2.3 Balanza Comercial México — Finlandia
(Mdd)

Vark
I

a7 | 420 3084 3236 5370 | 4462 | 2867 3738 442 5 WS 707

2037 2067 3754 4628 6438 | 1026  B0BE 4378 4780 4011 4847 1036

* Datos a Octubre. Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
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2.2.3 México desde la perspectiva finlandesa

La perspectiva de México ha cambiado de manera favorable ante el pais nordico de
Finlandia gracias a la importancia regional y global que la economia mexicana ha
retomado en los ultimos afios. No soélo la cultura, los recursos naturales y su ubicacion
nos han favorecido sino que también las participaciones y alianzas estratégicas que
México ha establecido, ya sea como miembros del G20°, parte del NAFTA (por sus
siglas en inglés, North American Free Trade Agreement) y la ONU (Organizacion de las
Naciones Unidas), o simplemente ser socio estratégico de la UE.

La situacion macroeconomica y el crecimiento econémico de México son estables y en
comparacion con otras economias emergentes, nuestro pais cuenta con una sociedad
abierta y fluida, la ventaja radica en una poblacion joven y una buena productividad.
Segun el Banco Mundial, México es actualmente la decimotercera economia mayor del
mundo, que en términos de paridad de poder adquisitivo ocupa el lugar 11. (Formin,
2013:51)

Los finlandeses por otro lado, reconocen también la necesidad de México para abrir
determinados sectores econdmicos a la competencia y fomentar las inversiones de las
empresas en las actividades de investigacién y desarrollo. Ambos paises comparten
ciertas visiones relativas tanto a la economia como a la politica exterior y de seguridad.
Las perspectivas de cooperacién son prometedoras en el terreno de la educacién, el

medio ambiente, la gestion de aguas, los derechos humanos y la mediacion de la paz.

Tan sélo en la actualidad, 70 empresas finlandesas tienen en México un representante
local. “Los mayores empleadores en México son las plantas de produccion de la fabrica

de Luvata en Monterrey y la fabrica de Kone en Coahuila”. (Formin, 2013:50)

Como hemos analizado en el capitulo anterior, las relaciones internacionales que
México ha establecido en los ultimos afios han sido creadas de manera solida, las

relaciones bilaterales continlan en aumento y las puertas al comercio exterior también.

® Foro conformado de 19 paises y la UE, para discutir temas relacionados al sistema financiero internacional.
Conformado por Alemania, Canada, Estados Unidos, Francia, Italia, Japon, Reino Unido, Rusia, México, Arabia
Saudita, Argentina, Australia, Brasil, china, Corea del Sur, india, Indonesia, Sudéfrica, Turquia.
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El fuerte vinculo generado con la Union Europea ha abierto no inicamente una relacion
diplomatica y amistosa, sino un TLC y consigo la posibilidad de expandir las fronteras
hacia nuevos mercados comerciales, aumentar la movilidad de factores y fomentar el

comercio exterior.

Finlandia al ser miembro de la UE forma parte de la apertura comercial con México, lo
cual facilita el intercambio de productos entre paises. Los finlandeses al contar con un
bienestar econémico y un estado general de tranquilidad en su pais, brinda a México la
capacidad de ser un socio confiable y estable. Esto convierte a Finlandia en un

excelente pais receptor de productos organicos.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

En este aparatado habra de presentarse informacion a manera de contexto, misma que
servira para identificar las condiciones de mercado en las cuales se pretende insertar el
presente proyecto de exportacion. En tal sentido, de manera inicial se presenta un
breve bosquejo de las condiciones propias del pais al que se pretende llegar, en este
caso Finlandia, asi como las caracteristicas y oportunidades del mercado de

exportacion de la guayaba en nuestro pais.
3.1 Generalidades de Finlandia
3.1.1 Caracteristicas Geograficas y Culturales

Finlandia es un pais caracterizado y conocido mundialmente por una politica altamente
democratica y bajos niveles de corrupcion, siendo su economia una de las mas
prosperas en el continente Europeo, lo cual brinda un estado general de bienestar en

todo el pais.

Las principales caracteristicas de Finlandia se presentan a continuacion (Embajada,
2012):

Localizacion geografica: Oficialmente llamado Republica de Finlandia (en finlandés,
Suomi), es un pais nérdico situado en el norte de Europa. Tiene fronteras al oeste con
Suecia, al este con Rusia y al norte con Noruega. Por el oeste y el sur esta rodeada por
el Mar Béltico, que la separa de Suecia y Estonia. La capital y ciudad mas importante

del pais es Helsinki. (Ver figura 3.1)
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Figura No. 3.1 Mapa de ubicacién de Finlandia

Fuente: http://www.google.fi/

Actualmente, Finlandia cuenta con un area de 338,000 km? de los cuales 10% es agua
y 69% es bosque. El pais posee 187,888 lagos y 179,584 islas, lo que lo convierte en el

archipiélago mas extenso del mundo.

Poblacién: Para el afio 2013 se contd con una poblacion de 5.4 millones de habitantes
siendo uno de los paises con menos poblacion de Europa antecedido por Islandia y
Noruega. Del niumero total de habitantes se desprende que el 71 % vive en ciudades o
zonas urbanas y 29 % en areas rurales. Los mayores niveles de densidad poblacional
se concentran en el extremo sur, en la costa del Golfo de Finlandia y sus alrededores
incluyendo el Area Metropolitana de Helsinki. La densidad de poblacion en el pais en la
actualidad es de 15.5 habitantes/ km?. Dentro de las ciudades principales se encuentran
Helsinki, Espoo, Tampere y Vantaa. A continuacién, se muestran las ciudades que

conforman la Republica de Finlandia y su ubicacion: (Ver figura 3.2)
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Figura No. 3.2 Mapa de las principales ciudades de Finlandia
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La sociedad finlandesa es muy homogénea, ya que existen solamente dos minorias
étnicas originales, los sami (laponeses) y los gitanos. Sdlo cerca del 2% de la poblacion

es de origen extranjero.

Clima: Cuenta con inviernos muy frios y veranos calidos. En el extremo norte de
Laponia, (region ubicada en la ciudad de Rovaniemi), el sol no se pone durante
aproximadamente 73 dias creando las noches blancas del verano. Durante esta
estacion la temperatura suele ser cerca de 20°C y en algunas ocasiones de hasta 30°C
en el sur y este del pais. Durante el invierno las temperaturas bajo cero son muy
comunes, siendo estas un promedio de -20°C. La latitud es la influencia principal en el
clima finlandés. Por su situacién geografica, el invierno es la estacion mas larga. En
promedio, el invierno dura de 105 a 120 dias en el archipiélago y 180 dias en Laponia.
Eso quiere decir que las regiones del sur son cubiertas por nieve entre 3 0 4 meses al

ano, y el norte alrededor de 7 meses.
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Debido a que el invierno es la estacion del afio que mayor duracion tiene en Finlandia,
el cultivo de frutos es muy escaso, por lo que el desarrollo agricola se limita a la

autosuficiencia en productos béasicos.
Lenguas oficiales: Finlandés o finés (91,5% de la poblacion) y sueco (5,5 %).

Religién: Cristianismo; 79,9% de luteranos y 1.1% de ortodoxos.

3.1.2 Economia Internacional e Indicadores Econdmicos

Moneda: En el afio 2002 el euro entr6 en circulacién en Finlandia al igual que en el

resto de los estados miembros de la UE pertenecientes a la denominada zona euro.

Acorde a la oficina de estadistica de la Comisién Europea (Eurostat, 2012), Finlandia
continta teniendo los precios mas altos de la UE después de Dinamarca e Irlanda. El
pais es caro por su situacién geogréfica, lejana y nordica, por su tributacion mas severa
que la media, las largas distancias de transporte y su baja densidad poblacional. Sin
embargo “los salarios finlandeses son del nivel medio de los paises industrializados y la
mayoria de los finlandeses acepta pagar altos impuestos como precio por una

seguridad social y servicios publicos baratos.” (Kolbe, 2006:94).

Economia: Debido a sus altos niveles de inversion de capitales, su alto grado de
desarrollo tecnoldgico, sus grandes recursos forestales y el excelente bienestar y
seguridad para sus habitantes, la economia finlandesa es altamente industrializada y

competitiva.

En las dltimas décadas, ha sido reconocido como un importador neto de capital para
financiar el crecimiento industrial y desde 1980 su tasa de desarrollo econdmico es una
de las mas altas de los paises industrializados, siendo los sectores econdmicos mas
importantes la industria de la madera (papelera), los metales, la ingenieria, las
telecomunicaciones y las industrias de la electrénica caracterizadas por la alta

tecnologia.
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El crecimiento econdémico de Finlandia ha avanzado a un ritmo mas rapido que en la
mayoria de los paises de la OCDE (La Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémico). “Para el afio 2013 Finlandia ocup6 el 3° lugar como una de las
economias mas competitivas del mundo, segun el Foro Econémico Mundial (World
Economic Forum en inglés).” (Embajada, 2012). Los factores en los que se basa la
evaluacion son instituciones, infraestructuras, macroeconomia, salud y educacion
primaria, educacion superior, eficiencia de los bienes de mercado, eficiencia de la labor
de mercado, desarrollo del mercado financiero, tecnologia, tamafio del mercado,

negocios e innovacion.

Su posicién en la en la economia mundial ha mejorado notablemente desde los tiempos
en que los recursos de materias primas, los capitales o la abundancia de mano de obra
eran los factores fundamentales del progreso. Finlandia siempre ha tenido limitada

disponibilidad de recursos naturales, a excepcion de los bosques. (Kolbe, 2006:89)

Esto hace que dependa de las importaciones para abastecerse de materias primas,
energia, y de algunos componentes para los productos manufacturados. Las
importaciones de productos para consumo primario ocupan también gran parte de sus
importaciones porque la agricultura finlandesa, compuesta esencialmente por
explotaciones pequefias y familiares, debe afrontar grandes problemas de orden
geoldgico y climatoldgico. Las tierras cultivadas representan menos 8% del territorio del
pais y se encuentran en el sudeste y sur; trigo, cebada, patatas, remolacha azucarera y
algunos tipos de legumbres son los cultivos mas comunes. Las frutas y verduras se
importan en su mayoria y la produccion local tiene lugar en invernaderos especialmente

preparados.

Indicadores Econdémicos: A continuacion se presentan datos econdmicos Yy
financieros que permiten conocer de manera general la situacion econémica de
Finlandia. (Véase tabla 3.1)
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Tabla No. 3.1 Principales indicadores econdmicos de Finlandia 2011

Principales indicadores*

Aio Finlandia
Poblacién (millones) 2011 54 l
PIB (mmd) 2011 266.5
PIB per capita (dolares) 2011 493495
PIB real (variacion porcentual respecto del ano anterior) 2011 28
Exportaciones (mmd) 2011 78.8
Ilmportaciones (mmd) 2011 83.9
Balanza comercial (mmd) 2011 5.2
Principales socios comerciales 2011 UE.’ .
China
Grado de apertura comercial (Com. Tot./PIB) 2011 61.0
Indice global de competitividad (de 142 paises) 2011-2012 4
Inversion extranjera directa (mmd) 2011 05¢ I
Déficit publico (%PIB) 2011 05 l
Deuda publica (%PIB) 2011 486
Deuda externa (mmd) 2011 577.0
Inflacion (incremento porcentual) 2011 26
Desempleo (% de PEA) 2011 7.7
Reservas (mmd) 2011 10.3

Fuente: Secretaria de Economia y Banco Mundial con datos de Eurostat, Banco de Finlandia, Statistics Finland,
OCDE, OMC, FMI. * Datos estimados al cuarto trimestre de 2011.

Importaciones: Los productos principales que Finlandia importa de todo el mundo son
materias primas, bienes de inversion, energia, bienes de consumo. La siguiente tabla
(ver tabla 3.2), nos muestra el comportamiento de las mismas de una forma mas

detallada:

Tabla No. 3.2 Principales productos de importacién de Finlandia 2011

Producto %
Productos quimicos 18.80
Electrénica y productos 6pticos 13.40
Magquinaria 8.40
Metalurgia, productos metalicos y minerales 9.30
Transporte 7.50
Alimentos, bebidas y productos de tabaco 5.40
Textil, ropa, piel y productos de piel 4.10
Papel y madera 2.50
Otros 9.60

Fuente: Direccion General de Aduanas de Finlandia
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Exportaciones: Dentro de los principales productos finlandeses de exportacion se
encuentran manufacturas electrotécnicas, productos del metal, maquinaria, equipos de

transporte, madera, productos de papel y productos quimicos. (Véase tabla 3.3)

Tabla No. 3.3 Principales productos de exportacion de Finlandia, 2011

Producto %
Productos quimicos 21.70
Papel y madera 19.60
Metalurgia, productos metdlicos y minerales 16.20
Magquinaria 13.90
Electronica y productos épticos 13.40
Transporte 3.40
Otros 9.90

Fuente: Direccion General de Aduanas de Finlandia

Principales Socios comerciales: Debido a su cercania y buen bienestar econémico,
Rusia se ha convertido en el mayor socio comercial superando a Alemania y a Suecia
quienes por muchos afos fueron los grandes socios comerciales de Finlandia. China
recientemente también ha aumentado su importancia en el sector. La participacién de

los principales paises negociadores se muestra a continuacion: (Ver tabla 3.4)

Tabla No. 3.4 Principales socios comerciales de Finlandia 2011

Pais Importaciones Exportaciones
(%) (%)
Rusia 18.70 9.40
Alemania 12.40 9.90
Suecia 10.00 11.90
China 7.30 4.70
Paises Bajos 5.20 6.70
Estados Unidos 3.70 5.10
Francia 3.30 3.10
Noruega 3.20 2.80
Gran Bretafa 2.90 5.10
Italia 2.60 2.40
Estonia 7.00 2.20
Dinamarca 2.20 2.00
Bélgica 2.10 2.80
Polonia 2.00 2.80
Japon 1.50 1.70

Fuente: Direccion General de Aduanas de Finlandia
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Politica comercial: La Politica exterior esta enfocada en la integracién de la economia
mundial y en la politica de la UE. Finlandia es un miembro de la OMC, el FMI, el
Consejo Nordico y otras organizaciones internacionales. Al mantener componentes
como el derecho nacional e internacional como marco legal y regulatorio de sus
actividades de comercio exterior, Finlandia ha fortalecido aiin mas su posiciéon comercial

en el continente europeo, que representa la mayor parte de su comercio exterior.

Estabilidad econdmica: Con la crisis de 2009 Finlandia sufri6 mas que los otros paises
de la UE cuando decliné 8.1% su crecimiento, sin embargo, a partir de mediados de
2010 su economia se comenzo0 a recuperar aunque de manera muy lenta. En el 2012 el
PIB de Finlandia se contrajo un 0.2% respecto al afio anterior, segun los datos
preliminares difundidos por la agencia nacional de estadistica Tilastokeskus. Este
retroceso se debid principalmente al descenso de las exportaciones, el principal motor

econdémico del pais.

Segun la Prevision Econdmica en el 2013 del Ministerio de Finanzas de Finlandia, las
incertidumbres que afronta la economia mundial continlan teniendo consecuencias en
la economia finlandesa, sin embargo, los indicadores econémicos sugieren que el
deterioro del entorno econémico mundial ha terminado y que también los mercados
financieros se estan estabilizando e incluso se estima un crecimiento de 0.4% del PIB

de Finlandia para 2013.

Pasi Sorjonen, economista jefe de Nordea (principal institucion financiera del pais),
afirma que “Finlandia volvera a equilibrar su balanza comercial en 2014”. La
perspectiva de la prosperidad econdmica finlandesa continla siendo lenta pero positiva
(Soto, 2012).

3.1.3 Helsinki, Finlandia

Como ya hemos mencionado anteriormente, Helsinki es la capital y la ciudad mas
grande de Finlandia, cuenta con una poblacién de alrededor de 600,000 personas y el
area metropolitana (municipios de Helsinki, Espoo, Vantaa y Kauniainen) tiene una

poblacién de un millén de habitantes en total. Incluyendo otros municipios cercanos, la
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poblacion total es de alrededor de 1,3 millones de personas. Uno de cada cuatro

finlandeses vive en Helsinki. (Infopankki, 2014).

Localizacion geografica: La capital esta situada en la costa sur del pais, a la orilla del
Golfo de Finlandia y forma parte de la region de Uusimaa. (Ver figura 3.3)

Figura No. 3.3 Mapa de ubicacion de Helsinki, Finlandia
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Fuente: www.google.de

Principales caracteristicas: Como la concentracion urbana mas grande de Finlandia,
Helsinki es el centro nacional de la politica, la economia, la cultura y la ciencia. Es
considerada una ciudad enigmética y encantadora, también conocida como la perla del
Béltico y una de las ciudades méas importantes del norte de Europa. Aproximadamente
el 70% de las empresas extranjeras que operan en Finlandia se han establecido en la
region de Helsinki. Comparada con las principales metrépolis, el ritmo de la ciudad es

tranquilo y relajado.

En el 2009, Helsinki fue elegida como Capital de Disefio y en la edicién de agosto del
2012, el estudio del Economist Intelligence Unit coloc6 en octavo lugar a Helsinki en el

ranking general de las mejores ciudades para vivir a nivel mundial

Economia: Se basa principalmente en los servicios, que han ido desplazando
gradualmente a la industria pesada. La mayoria de las grandes compafiias finlandesas
56



estan establecidas en el area metropolitana de la ciudad debido a las conexiones
internacionales, redes logisticas y disponibilidad de fuerza de trabajo. Los sectores de
las tecnologias de la informacion y del financiamiento componen la base de la
economia de Helsinki. La ciudad contribuye aproximadamente con un tercio del
producto nacional bruto de Finlandia. Su PNB per cépita es 1.5 veces mas alto que el
promedio nacional, convirtiendo a Helsinki en una de las capitales mas opulentas de
Europa. La capital también es sede de la Bolsa de Helsinki, que la principal institucion
bursatil del pais.

Politica: Helsinki como el centro de la politica del pais, cuenta con los edificios del
Parlamento Nacional (Eduskunta), el palacio del Presidente de Finlandiay su
residencia oficial, (Mantyniemi). Ademas, en la ciudad se sittan la mayoria de
localidades de los ministerios finlandeses, instituciones y lugares de significado

nacional, asi como las embajadas de otros paises.

Clima: Cuenta con un clima continental himedo. Debido a la influencia de la mitigaciéon
del Mar Béltico y la corriente del Golfo, las temperaturas en invierno son mucho mas
altas que en otros lugares del mundo de la misma latitud, con un promedio en enero y
febrero alrededor de -5 ° C. Las temperaturas por debajo de -20°C se producen
normalmente una o dos semanas al afio. La temperatura promedio en Helsinki en julio
es +17°C y en febrero -5,7°C. Debido a la latitud, los dias duran menos de seis horas
alrededor del solsticio de invierno. Por el contrario Helsinki goza de largos dias de

verano, cerca a diecinueve horas alrededor del solsticio de verano.

3.2 Caracteristicas del mercado destino

3.2.1 La produccion fruticola finlandesa

En Finlandia, las condiciones climatolégicas y la composicién del suelo (acida y
bastante rocosa), condicionan enormemente la agricultura. El invierno es
extremadamente largo y el periodo del crecimiento de las frutas y los vegetales es muy
corto. Durante el invierno la mayor parte de la tierra cultivable se encuentra bajo una

capa de nieve entre 20 y 30 cm. por lo que el riesgo de congelacién es muy elevado,
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esto ocasiona que los niveles de rendimiento de la agricultura finlandesa sean muy
reducidos y el cultivo de frutas a excepcion de las moras sea practicamente inexistente.
(Kolbe, 2006: 28)

El cultivo mas extenso de Finlandia es el de los cereales, ya que los costos de
produccion son menos elevados y son cultivos resistentes a bajas temperaturas. “El
volumen de la produccion frutihorticola finlandesa se ubica alrededor de 960,000
toneladas, de las cuales 98% corresponde a hortalizas. La papa representa el 72% de
la produccion, le siguen la zanahoria (6%), pepino y tomate (4%) y frutos silvestres
(1%)”. (Tulli, 2012)

En el sector fruticola, Finlandia produjo en promedio 16,114 toneladas entre 2002 y
2007, siendo su principal producto las moras (62% de la produccién total), seguido en
importancia la manzana (19%), grosella (13%), baya (3%) y Frambuesa (3%). (Tulli,
2012)

El siguiente cuadro (Véase tabla 3.5), nos muestra de una manera mas detallada el
comportamiento de la produccién de frutas finlandesas:

Tabla No. 3.5 Produccién de Frutas en Finlandia en toneladas

2002-2007
Moras 11,597 7,899 9,593 | 10,050 | 10,377 | 10,000 9,919 62
Manzanas 3,153 2,834 2,675 3,610 | 3,261 | 3,000 3,089 19
Grosellas 1,758 2,712 2,003 2,238 | 2,175 2,000 2,148 13
Bayas 1,000 500 350 350 - -- 550
Frambuesas 418 539 540 378 608 689 529
Uva 45 33 34 33 51 50 41 0
Resto 16 10 18 38 21 25 21 0
Total frutas | 17,987 14,527 15,213 | 16,697 | 16,493 | 15,764 | 16,114 100
Variacion -6% -19% 5% 10% -1% -4%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de FAOSTAT
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La casi nula oferta de frutas en el mercado Finlandés representa una gran oportunidad
para un pais que puede ofertar mas de lo que consume su propio mercado interno, éste

es el caso de México y en especifico de la guayaba.

3.2.2 El consumo

En Finlandia, el desayuno es la comida mas importante del dia, se realiza entre las 7 y
las 10 de la mafiana y se compone de frutas, lacteos y cereales. También se suele

acompafar de muesli, salvado, café y jugos.

El consumo de alimentos en general y de las frutas y verduras frescas mas
concretamente, la tendencia dominante de los paises desarrollados, es la transicién de
un modelo basado en la cantidad y en el precio, en productos homogéneos, con un bajo
nivel de diferenciacion, a una demanda en la que predomina la incorporacién al
producto de una serie de caracteristicas y valores afiadidos, especialmente los

relacionados con la calidad, seguridad, naturalidad, diferenciacion y accesibilidad.

Podemos comprobar esto, ya que un estudio llevado a cabo durante el afio 2003
demostré que el 70% de los finlandeses consideran que la seguridad y la calidad de los
alimentos es un factor decisivo en su decision de compra. En la encuesta realizada,
ninguno de los participantes contestd que este aspecto no fuese en absoluto

importante.

Esto nos indica que la penetracién a un mercado virgen que gusta de productos de
calidad y diferenciacion, nos puede proporcionar ventajas competitivas para la
introduccién de un nuevo producto, con excelentes propiedades y cualidades como es

la guayaba al mercado finlandés.

Sin embargo, es importante considerar que la mayoria de los paises europeos no
alcanza las recomendaciones de la OMS (Organizacion Mundial de la Salud) sobre el
consumo de verdura y fruta (400 g. por dia). Entre los diversos factores que hacen

variar su consumo encontramos los siguientes:
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e Ingresos y educacion

e Sexo y edad

e Accesibilidad y disponibilidad

e Factores familiares y apoyo social
e Preferencias

e Conocimiento

e Factores psicologicos, actitudes, creencias y barreras percibidas

Dada esta situacion, la UE ha tomado diversas iniciativas con el fin de concientizar y
fomentar a la poblacién la importancia del consumo de frutas y verduras. Se han
implementado politicas nutritivas adicionales, suministro de frutas y verduras gratis en
las escuelas para nifios y programas nacionales. Las campafas siguen en pie hasta
gue se logren subir los rangos de consumo en Europa.

Sin embargo, “a nivel mundial, la Union Europea es el mercado que consume la mayor
cantidad de fruta fresca y aunque México contribuye con una cuarta parte de la
produccién mundial, practicamente no hay exportaciones porque la produccion esta
orientada al mercado nacional”, afirma el Presidente del Consejo Nacional Mexicano de
la Guayaba (COMEGUAYABA), Saul Landeros Cardona (Publireportaje, 2005:28)

3.2.3 Segmentacion de mercado

La mayoria de los productores tienden a definir el mercado de una manera muy amplia
o general por lo que es importante detectar en un proyecto de exportacion la
segmentacion de mercado, la cual se define como “aquella parte del mercado que se
compone de consumidores homogéneos, o sea que tienen perfiles similares”. (Dvoskin,
2004:100).

En este proyecto de exportacion, se ha identificado el objetivo meta siendo las mujeres
de edad entre 17 y 70 afios quienes consumen mas fruta que los hombres, y hombres
entre 20 y 70 aflos de edad. Pues la relacion entre edad y consumo es proporcional, es
decir, entre mas edad tiene una persona mas se concientiza y aumenta su consumo de
frutas y verduras. En el afio 2010 se registré que el 66% de la poblacién finlandesa se
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encuentra entre la edad de 15 a 64 afios. Ambos géneros optan por hacer compras en
los principales supermercados y tienen la capacidad de proveer al resto de los

miembros de la familia.

Se ha considerado el segmento de mercado de ésta manera en base al poder
adquisitivo, el género, la edad y la disponibilidad. Sin embargo, es importante
mencionar que el consumo de la guayaba no se limita Unicamente a personas adultas,

sino también los nifios e incluso los enfermos la pueden consumir.

3.2.4 Canales de distribucion

Los canales de distribucion son los conductos que cada empresa escoge para la
distribucion mas completa, eficiente y econémica de sus productos y servicios, de
manera que el consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible y en
el lugar que los solicite. (Mercado, 2005:274)

La mayoria de los sectores de la economia finlandesa se encuentran en manos de
oligopolios. La importacion de productos hortofruticolas se encuentra también en manos
de un grupo muy reducido de importadores y por lo general, las grandes cadenas de

distribucién importan directamente los productos que comercializan.

En la cadena del productor al consumidor, las frutas frescas pasan por tres niveles de
venta: el nivel de produccion, el del importador/mayorista y el de minorista, que es
donde el consumidor hace su compra. Por lo tanto, las alternativas que el exportador
extranjero tiene para entrar en el mercado son vender directamente en las grandes
organizaciones mayoristas o vender a pequefios importadores. La primera alternativa
garantiza un mayor volumen de ventas pero también reduce los margenes, por la fuerte
presion negociadora de los grandes grupos. Los pequefios importadores estan mas

abiertos a nuevas ofertas pero cuentan con un muy reducido campo de accion.

En la actualidad, el mercado minorista cuenta con mas de 29,000 comercios que
ofrecen un valor de aproximadamente 34,000 millones de euros. Las ventas anuales de
los grandes almacenes de alimentacion es de mas de 12,000 millones de euros

anuales. En Finlandia como en el resto de la Union Europea, las grandes cadenas de
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distribucion y los supermercados venden un porcentaje muy superior de las frutas y
hortalizas de la oferta nacional. En el territorio finlandés ocupan cerca del 85%. (FGTA,
2012:6)

Los siguientes tres grupos agrupan a las principales cadenas de supermercados e
hipermercados y conjuntamente abarcan un porcentaje de alrededor del 80% del
mercado finlandés (FGTA, 2012:17-20):

GRUPO S, constituido por SOK (estructura logistica y decisoria del grupo) y tiendas
cooperativas (32 cooperativas regionales). La distribucion alimentaria es la principal
actividad del grupo y supone cerca del 50% de la cifra de negocios de la agrupacion.
Esta asociacion esta conformada en la actualidad por 59 hipermercados Prisma, 408
supermercados S-market y 314 pequefios supermercados Alepa y Sale. En el 2008
alcanz6 una cifra de negocios del 8,886 millones de euros a través de sus 1,566 puntos

de venta.

KESKO, con alrededor de 2,000 puntos de venta localizados en los paises nordicos, los
Balcanes y Rusia, es el lider de distribucion de Finlandia. Kesko es al mismo tiempo
importador, exportador y mayorista a nivel nacional y regional. El grupo posee en
Finlandia cerca de 1,110 tiendas de alimentacién bajo la misma insignia K (K-
Citymarket, K-Pikkolo, K-market, etc.). En el 2008 alcanz6 una cifra de negocios de
9,600 millones de euros en sus mas de 2,000 puntos de venta.

SUOMEN LAHIKAUPPA OY (EX TRADEKA GROUP), posee tres cadenas de ventas —

Siwa, Valintatalo y Euromarket con 760 puntos de venta en Finlandia.

Para este proyecto de exportacion, se pretende ofertar el producto a cualquiera de las
tres cadenas principales de distribucibn mencionadas anteriormente, ya que como
cadenas minoristas también compran directamente a sus proveedores extranjeros, y se
encargan del transporte y todos los tramites de importacion. EI Grupo S ofrece sin
embargo con una ventaja adicional para el producto que se pretende exportar ya que

cuenta con hipermercados y supermercados con mucha variedad de productos y frutos
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exdticos que es la categoria en que la guayaba se clasificara en la presente

investigacion.

El siguiente esquema muestra el canal de distribucion que se contempla para la
guayaba como producto en fresco envasado en porciones individuales, incluyendo los

negocios minoristas y mayoristas asociados. (Ver Figura 3.4)

Figura No. 3.4 Esquema del canal de distribucién para venta a detallistas
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la investigacion

3.2.5 Disponibilidad

Como ya se ha comentado, el sistema de venta al publico es mas empleado por todas
las cadenas de autoservicio. El consumidor selecciona la fruta, la mete en una bolsa de
plastico y la pesa el mismo, en basculas programadas con los precios. Por lo general,
las compras se realizan en pequefias cantidades. ElI consumidor finlandés al comprar

tanto la fruta como en la verdura piensa en unidades o en piezas, no en kilos.

El consumidor se ve obligado a comprar el producto que encuentra en los autoservicios
en ese determinado momento del afio que, en muchas ocasiones es el mismo en todos
ellos independientemente de la cadena a la que pertenezca el supermercado. Varias

cadenas comparten sus centrales de compra y contratan al mismo proveedor.
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3.2.6 Competencia

Hasta el momento no existe algun dato que proporcione informacion de la venta de
guayaba en el mercado finlandés por tanto, no existe ain la competencia directa y se

trata por lo mismo de un mercado virgen y potencial.

Como principales competidores de manera indirecta podremos encontrar algunas frutas
de cardcter exdtico y tropical como lo es el mango, el kiwi y la fresa, frutas que
actualmente se encuentran en venta en los principales supermercados de Finlandia y

gue son ya reconocidas por los consumidores.

3.3 El Sector fruticola de la guayaba en México

3.3.1 Antecedentes

La guayaba es originaria de las regiones de América, posiblemente de algin lugar de
Centroamérica, el Caribe, Brasil o Colombia, sin embargo, se han encontrado semillas
de excavaciones arqueologicas del Peru, lo que hace pensar que fue cultivada en
Sudamérica desde antes de la llegada de los espafioles e inclusive se presume que fue
ofrecida a ellos como un “regalo” por ser considerado un fruto sagrado por los
indigenas. Después del descubrimiento de América se propagd a otros continentes e
incluso lleg6 a creerse que era originaria de Asia Meridional ya que ahi se le conoce

desde hace varios siglos de forma silvestre. (Samson, 1989)

Segun los historiadores, la guayaba fue domesticada hace 2,000 afios por los
indigenas, y su primer registro data de 1526, cuando el historiador espafiol Gonzalo
Fernandez de Oviedo y Valdez reconoce a esta planta como “guayabo” y a su fruta
como “guayaba”, empleando los vocablos con los que los indigenas antillanos la
denominaban. En la Historia General de las Indias se relata que los espafioles
encontraron que los indios consumian guayaba como fruta fresca. Desde nuestro
continente, la guayaba fue llevada por los espafioles a las Filipinas y por los
portugueses a la India, pais que ocupa el primer lugar como productor mundial en la

actualidad. (Morton, 1987)
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En la actualidad, las guayabas se cultivan o crecen en estado silvestre en todas las
zonas tropicales y subtropicales del mundo, la fruta se consume principalmente en
fresco y en cuanto a la estimacion mundial de la produccion se calcula que es superior
a las 500,000 toneladas métricas (TM). (Samson, 1989)

3.3.2 Descripcién del producto

La guayaba, es una fruta exdtica dulce, fragante y tropical que es producida por un
arbusto de color verde y frondoso mejor conocido como guayabo, (Psidium guajava en
su nombre cientifico), que alcanza hasta los 6 metros de altura. Normalmente crece en

lugares con temperaturas entre los 16 a 34°C y una humedad relativa entre 36 y 96%.

Existen muchas variedades de guayabas, que pueden ser desde el tamafio de un
pequefio huevo a una manzana mediana. Tipicamente, el fruto es de forma ovalada y
unas 2 pulgadas de diametro. El color de la delgada piel de la guayaba puede variar
desde amarillo, verde a rojizo, la pulpa puede ser de color amarillo palido a rojo. (Ver
figura 3.5)

Figura No. 3.5 Variedades de guayaba

Seleccion 22-11

Seleccion 26-8

Fuente: http://www.scielo.org.mx/
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Localizacion: Es una especie que se encuentra practicamente en todas las areas

tropicales y subtropicales del mundo, se adapta a distintas condiciones climaticas pese
a su origen tropical, sin embargo, prefiere climas secos pero es muy sensible a bajas

temperaturas.

Cosecha: Las guayabas se cosechan en madurez fisiolégica, en el estado verde-
maduro (cambio de color del verde oscuro al claro) en paises donde los consumidores
las prefieren en este estado. En naciones donde los consumidores prefieren las
guayabas maduras, las frutas se cosechan en estados firme-maduro a madurez media
de consumo (mas blandas) para un transporte de larga distancia, o bien en plena

madurez de consumo (amarillas y blandas) para mercados locales. (FAO, 2006)

La Guayaba se cosecha en forma manual y en términos generales una planta en el
primer afio puede producir 100 frutos, se va incrementando en forma gradual hasta el

quinto afio, cuando alcanza los 500 frutos y se mantiene constante.

indices de Calidad:

e El Color porque es un buen indicador de madurez

e Tamario y forma, pueden ser importantes en algunos mercados

e Ausencia de defectos, insectos y pudricion

e Firmezay grado de arenosidad debido a la presencia de células pétreas
(esclereidas)

e Color de la pulpa, depende del cultivar y puede ser blanco, amarillo, rosa o rojo

e Cantidad de semillas en la pulpa (entre mas baja mejor)

e Intensidad del aroma

e Solidos solubles y acidez

Temperatura Optima: 8-10°C para guayabas verde-maduras y parcialmente maduras

(vida potencial de almacenamiento = 2-3 semanas), 5-8°C para guayabas

completamente maduras (vida potencial de almacenamiento = 1 semana).

Humedad Relativa Optima: 90-95%
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Efectos de las Atmdsferas Controladas (AC): Los pocos estudios que se han hecho

en guayaba indican que las concentraciones del 2 al 5% de oxigeno a una temperatura
de 10°C pueden retrasar la maduracion de las frutas en estado verde-maduro y con
madurez parcial de consumo. No se han determinado las tolerancias a las altas

concentraciones de bioxido de carbono. (FAO, 2006)

Variedades: En México, existen diversas variedades de guayaba, aunque la que
predomina es la llamada Media China, sobre todo en los estados de Aguascalientes. En
otras regiones productoras, se cuenta con variedades criollas identificadas con nombre
regional y/o local como son: La Regional de Calvillo, China, la Labor, Acaponeta y

Coyame.
Las principales variedades de guayaba mexicana que se producen y comercializan
tanto en el mercado nacional como en el de exportacion, se indican a continuacion: (Ver

Tabla 3.6)

Tabla No. 3.6 Variedades Comerciales de Guayaba Mexicana

Variedad Caracteristicas
Media La fruta de este tipo es de forma ovoide, de pulpa color crema y
China sabor agradable; su tamafio es regular (de 5 a 6 centimetros de

didmetro y peso de 100 a 140 gramos de los frutos clasificados como
calidad "extra"). Se ha establecido en el 90% de las huertas, dada su
aceptacion en el mercado.

China El fruto es pequefio, de forma redonda y generalmente de mucha
consistencia; la pulpa es de color crema y tiene abundante semilla.
Este tipo se destina para la industria, pero su tendencia es a
desaparecer por su poca aceptacion.

Criolla En esta clasificacion se ubican varios tipos de guayaba de tamafio y
forma variables encontrdndose con pulpa de color blanca, rosada y

salmon.
Fuente: INIFAP. “Tecnologia para producir guayaba en Calvillo, Aguascalientes”,
Folleto para productores Num. 28.

Composicion_Nutricional: La guayaba es una de las frutas con mayor contenido

vitaminico (16 vitaminas diferentes). Contiene minerales como el calcio, fésforo, hierro;
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sustancias albuminoides, acido tanico, vitamina A, B1, B2, B3 y C. Los datos de la

composicién nutricional se deben interpretar por 100 g de la porcion comestible. (Véase

Tabla 3.7)

Tabla No. 3.7 Compaosicion nutricional de la guayaba

(100 g)

COMPUESTO CANTIDAD
Calorias 51 Kcal
Agua 86.10 g
Proteina 0.82¢g
Grasa 0.60 g
Cenizas 0.60g
Sodio 4 mg
Azlcares 5.82¢
Carbohidratos 11.88 ¢
Fibra 549
Potasio 2.84¢g
Calcio 20 mg
Hierro 0.31 mg
Fosforo 25 mg
Vitamina A 122.20 ug.
Vitamina B3 1.12 mg
Vitamina C 183.5 mg

Fuente: http://www.nal.usda.gov/fnic/cgi-bin/nut_search.pl

Al evaluar la guayaba contra las frutas mas populares en cuanto a contenido nutricional

podemos establecer que la guayaba es la fruta mas rica en cuanto a contenido

nutricional, ya que es mejor evaluada en comparacion con la naranja, el platano, la

manzana y el mango.

La siguiente grafica (Ver grafica 3.1), nos muestra el comparativo entre las frutas antes

mencionadas:
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Gréafica No. 3.1 Valor nutrimental de frutas de mesa
(Porcién de 100 g.)

600 -
500 -
B MANZANA
400 -
| PLATANO
300 - = MANGO
200 - | = NARANJA
100 1 I ] —— |; GUAYABA
0 —IT_. -—|L = = e ‘

PROTEINA  GRASA FIBRA POTASIO VIT. C

Fuente: Elaboracion propia con datos de Agricultural Research Service United States department of Agriculture

Usos medicinales: Ayuda al tratamiento de problemas digestivos, resfriado y tos,

caries, hinchazon, bilis, cuidado de la piel, heridas, fiebre y deshidratacion.

La guayaba como fuente rica de vitamina C, junto con sus similares E y A, forma parte
del grupo de antioxidantes, elementos que se encargan de neutralizar las sustancias
toxicas que oxidan y destruyen a las células del organismo o generan tumores
cancerigenos. También es necesaria para el crecimiento y reparacion de tejidos, por lo
gque su consumo es idéneo luego de intervenciones quirdrgicas o durante la

recuperacion de cortaduras, fracturas o quemaduras.

En cuanto a minerales, destaca la abundante presencia de potasio (aproximadamente
280 mg. por 100 gramos), que ayuda a controlar la presion arterial, es necesario en la
transmision de impulsos nerviosos, evita calambres y contribuye en procesos mentales
que permiten al cerebro estar alerta. No menos importante es la asociacion de este
elemento con el sodio para mantener adecuado ritmo cardiaco. Otros minerales

contenidos en la guayaba son calcio, hierro, magnesio, sodio y zinc.
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3.3.3 Produccion nacional

Acorde a la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
Alimentacion (SAGARPA, 2012), la guayaba se cultiva en 20 entidades del pais y
cuenta con una oferta promedio anual de mas de 255 mil toneladas. Los estados de
Michoacan, Aguascalientes, Zacatecas y el Estado de México aportan alrededor del 97

por ciento de la produccién nacional.

“Entre los cuatro Estados mencionados anteriormente, se cuenta con mas de 9 mil
doscientos agricultores de guayaba. Siendo asi la guayaba considerada entre las 20
frutas mas importantes que se producen en nuestro pais”. (SAGARPA, 2012). La
siguiente gréfica nos muestra la produccién de guayabas en el territorio nacional y su
produccién en toneladas en los ultimos afios: (Ver grafica 3.2)

Grafica No. 3.2 Produccion Nacional de Guayaba en toneladas

2000-2010
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Fuente: SIAP-SAGARPA; marzo 2012

En 2010, los datos del SIAP muestran que la guayaba se cultivd en una superficie

total de 22,576.11 Ha, de las cuales se obtuvo un volumen de 305,227.93 Ton. que
representaron un valor econémico estimado de $ 1,145,600,374.23, dato que indica la
importancia de este cultivo para la economia de los productores que se dedican a la

siembra. Se estima que en México se cultivan mas de 22 mil hectareas y se obtienen
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volimenes promedio de 295 mil toneladas con un valor econémico estimado de mas de

190 millones de pesos.

En lo referente al volumen de produccion nacional de guayaba, destaca el afio 2006 con
un total de 310,920.90 Ton., para el afio 2010 el registro estadistico indica que se tuvo
un total de 305,227.93 Ton. que fue superior en 5.22% con relacion a la produccion de
20009.

La produccién general de guayaba a nivel nacional entre los principales estados
productores de nuestro pais, se ha comportado de manera historica del afio 2002 al

2011 de la siguiente forma (Véase grafica 3.3):

Gréfica No. 3.3 Produccién de Guayaba en México por Estados,
Promedio 2002 — 2011, (miles de toneladas)
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Fuente: SIAP con informacion de las delegaciones estatales de la SAGARPA

Como podemos observar, Michoacan se posiciona como principal productor seguido de
Aguascalientes y Zacatecas respectivamente, entre estos tres estados se abarco el

92% de la produccion total nacional de manera historica.

En la actualidad el comportamiento sigue siendo el mismo aunque los niveles de
produccion de guayaba han aumentado a partir de 2012, la guayaba se cultiva en mas
de 20,000 hectareas y el Consejo Nacional Mexicano de la Guayaba (COMEGUAYABA)
agrupa a mas de 40,000 productores (Publireportaje, 2005:29).
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En la siguiente tabla se muestra el avance de la produccion y la distribucion de

sembradios de guayaba en nuestro pais por estado para el afio 2013 (Ver tabla 3.8):

Tabla No. 3.8 Avance de Siembras y Cosechas de la Guayaba,
Resumen nacional por Estado, perenes de riesgo y temporal

2013

E Superficie (ha) Produccién Guayaba

stado Sembrada Cosechada (ton)
AGUASCALIENTES 6,269 6,188 95,362
BAJA CALIFORNIA 2 1 4
BAJA CALIFORNIA SUR 18 16 42
COLIMA 15 15 138
CHIAPAS 70 70 200
DURANGO 174 174 510
GUANAJUATO 129 126 683
GUERRERO 208 208 1,949
HIDALGO 64 64 463
JALISCO 342 297 2,800
MEXICO 876 828 9,393
MICHOACAN 9,447 9,263 135,059
MORELOS 22 22 163
NAYARIT 73 73 590
PUEBLA 31 31 252
QUERETARO 92 89 264
SINALOA 3 3 11
TABASCO 62 62 746
VERACRUZ 22 21 249
ZACATECAS 3,040 3,040 47,580

TOTAL 20,958 20,590 296,459

Datos preliminares. Fuente: Servicio de Informacién Agroalimentaria y Pesquera (SIAP), con informacion de las
Delegaciones de la SAGARPA.

En el afio 2013, Michoacan se convirtié en el estado productor de guayaba nimero uno
de México aportando mas de 200 mil toneladas, confirmé asi la Oficina Estatal de
Informacién para el Desarrollo Rural Sustentable (OEIDRUS), con estos resultados,
Michoacan aport6 el 44% del valor nacional de la fruta seguido de Aguascalientes con
un 32% y Zacatecas con un 16%, entre estos tres estados se produjo el 92% de la

produccion nacional.

De manera local, Jungaeo (municipio de Michoacén), se posicion6 como el productor

de guayaba mas importante del estado con una produccion en el 2012 de 44,820
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toneladas, igualando asi su produccion casi con la del estado de Zacatecas (tercer
mejor productor de México), seguido de los municipios de Juarez y Zitacuaro con

32,094 y 27,234 toneladas respectivamente.

Por el clima que predomina en Michoacan y la falta de presencia de heladas, la
guayaba se cultiva durante todo el afio lo que habilita la disponibilidad del producto de
manera permanente. Los meses de mayor produccion son diciembre con 13.6%,

octubre con 9.8% y noviembre con 9.2%.

La produccion de guayaba en el Estado de Michoacan y sus diversos municipios se

observa en la Tabla 3.9:
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Tabla No. 3.9 Produccién agricola de guayaba en los Municipios de Michoacéan 2012

JUNGAPEO 2,700.00 2,700.00 44,820.00 16.6 3,701.68 | 165,909.30
JUAREZ 2,050.00 2,018.50 32,094.15 15.9 4,103.02 | 131,682.94
ZITACUARO 1,560.00 1,530.00 27,234.00 17.8 4,322.01 | 117,705.62
SUSUPUATO 440 430 6,837.00 15.9 4,579.82 | 31,312.23
TARETAN 510 510 4,590.00 9 8,584.98 | 39,405.06
TUXPAN 219 219 3,662.00 16.72 3,708.91 | 13,582.02
NUEVO URECHO 435 399 3,507.21 8.79 4,976.91 | 17,455.07
TUZANTLA 200 200 2,500.00 12.5 2,100.00 | 5,250.00
ARIO 300 300 2,400.00 8 5,979.17 | 14,350.01
URUAPAN 161 161 1,288.00 8 8,081.88 | 10,409.46
ZINAPECUARO 100 100 700 7 3,200.00 | 2,240.00
TACAMBARO 77 77 533.61 6.93 6,489.61 | 3,462.92
TZITZIO 78 78 507 6.5 3,800.00| 1,926.60
ZIRACUARETIRO 55 55 467.5 8.5 8,500.00| 3,973.75
TURICATO 85 85 464.81 5.47 6,154.63 | 2,860.74
HIDALGO 24 24 396 16.5 3,762.72 | 1,490.04
HUACANA LA 30 30 360 12 4,000.00 | 1,440.00
CHILCHOTA 70 70 280 4 2,997.00 839.16
REYES LOS 25 25 220 8.8 3,015.45 663.4
MUGICA 24 24 186.96 7.79 5,165.95 965.83
MADERO 30 30 174 5.8 3,800.00 661.2
GABRIEL
ZAMORA 17 17 141.61 8.33 4,970.59 703.89
JACONA 7 7 80.5 11.5 3,052.41 245.72
SALVADOR
ESCALANTE 10z 10 70 7 6,150.00 430.5
PERIBAN 6 6 52.8 8.8 3,023.34 159.63
MARAVATIO 1.5 15 22.5 15 6,150.00 138.38
IRIMBO 1 1 15.2 15.2 3,750.00 57
PARACUARO 6 1 9.65 9.65 4,855.11 46.85
VILLAMAR 0.63 0.63 6.21 9.86 3,000.00 18.63
9,222.13 9,109.63 | 133,620.71 14.67 4,261.21 | 569,385.92

Fuente: Servicio de Informacion Agroalimentariay Pesquera (SIAP), con informacion de las
Delegaciones de la SAGARPA.

3.3.4 Principales competidores

El mercado mundial de la guayaba es pequefio y se estima que actualmente el valor
total de las transacciones mundiales es de alrededor de 4 millones de délares, que
comparados con el mercado del mango, estimado en 11,070 millones, no representa ni
el 0.04%. En volumen, podria hablarse de 4,000 toneladas que representa apenas el
2.1% de la produccion nacional de México. (SAGARPA, 2012).
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En el ambito internacional, México ocupa el tercer lugar mundial de produccion de
guayaba, antecedido por India y Pakistan y por encima de Brasil y Colombia (Ver tabla
3.10). Entre los principales exportadores a nivel mundial de guayaba en fresco se
encuentran Egipto como exportador lider, continuando por Brasil e India
respectivamente. En la UE las variedades de guayaba que se comercializan se
importan principalmente de Sudafrica y Brasil. Del total de la produccién nacional solo
se exportan 3 mil toneladas al afio, pero afortunadamente la cifra ha ido en aumento
debido a las asesorias que el gobierno del estado ha llevado a cabo a través de
conferencias, talleres y capacitacion para asi lograr la certificacion del producto.
(SAGARPA, 2012).

Tabla No. 3.10 Principales paises productores de guayaba en el mundo
Porcentaje estimado de la producciéon mundial

Pais (es) %
India - Paquistan 50
México 25
Colombia 5
Egipto 5
Brasil 5
Sudéfrica 2
Venezuela 1
Jamaica, Republica Dominicana, Puerto menos del 1%
Rico, Guyana, Tailandia, Vietnam, Malasia,
Kenia, Australia, Estados Unidos (Hawai)

Fuente: Universidad Tecnologica de Aguascalientes

Debe considerarse que en cuanto a la informacion estadistica a nivel mundial sobre la
produccion y comercializacion de la guayaba existe una escasez de informacion
precisa, sobre todo en la Union Europea, debido a que se toma informacién de las
transacciones internacionales que se agrupan en la misma fraccion arancelaria del

mango y los mangostanes.
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Sin embargo, haciendo acopio de la informacion cuantitativa y cualitativa existente
acerca de la produccion y el comercio mundial del producto, puede sefalarse que la

distribucion de los principales productores de guayaba es la siguiente: (Ver figura 3.6)

Figura No. 3.6 Distribuciéon mundial de la produccién de guayaba 2012

Fuente: Revista Consumer Frutas. Fundacion Eroski. Espafia

En cuanto al comercio de procesados a partir de guayaba, el intercambio comercial es
menor comparado con otras frutas tropicales, sin embargo, el volumen es mayor que el
de la exportacion de la fruta en fresco y ha cobrado importancia recientemente en
Europa sobre todo en presentacion de jugo. Los principales paises exportadores de
procesados de guayaba son India, Republica Dominicana, Brasil y México, cuyo

principal mercado es Estados Unidos.

En el contexto internacional, Brasil es el principal productor de América y uno de los
exportadores mas importantes, tiene un rendimiento promedio del més del doble que
México, eso implica que las condiciones tecnoldgicas de produccion en México estan
muy por debajo de los estandares nacionales y que es factible mejorarlas para hacerlas
mas competitivas a través de procesos de innovaciéon y transferencia de tecnologia

acorde a las necesidades de disponibilidad de los productores de guayaba.

3.3.5 Exportaciones y Consumo Nacional

El consumo nacional de guayaba es muy variado y elevado, el nivel mas alto se registré
en 2006 con un consumo de casi 311 mil toneladas, en contraste con el afio 2007 que

tuvo un consumo de 267 mil toneladas. El consumo per capita ha mostrado un
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promedio de 2.75 kg/hab para el periodo del 2003 al 2011, teniendo un consumo
maximo de 2.99 kg/hab en 2005, y en 2011 el mas bajo con un consumo de 2.49
kg/hab. (Véase tabla 3.11)

Los principales mercados internacionales para la exportacion son reducidos y las
importaciones se realizan a pequefia escala, como es el caso de Estados Unidos,
Canada y la Union Europea, las importaciones de guayaba en fresco son incluso mucho
menores, esto nos indica que la mayor parte de la guayaba producida se consume en
nuestro propio pais. La relacion entre consumo y exportacion se presenta a

continuacion:

Tabla No. 3.11 Exportaciones, Consumo Nacional Aparente y Per C4pita de Guayaba
Toneladas, 2003-2011

Concepto 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 | Promedio

Produccion
Nacional 299,173 | 302,649 | 308,380 | 310,921 | 267,912 | 285,435 | 289,299 | 305,228 | 290,659 | 295,517

Importaciones

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Exportaciones
0 0 294 255 455 839 4,306 5,531 5,203 1,876
Consumo
Nacional

Aparente 299,173 | 302,649 | 308,086 | 310,666 | 267,457 | 284,596 | 284,993 | 299,697 | 285,456 | 293,641

Consumo Per
Cépita

(Kg./hab) 2.96 2.97 2.99 2.97 2.51 2.62 2.58 2.67 2.49 2.75

Fuente: SIAP con informacion del INEGI y el SIAVI

En cuanto a las exportaciones de la guayaba en su estado fresco, éstas se han
incrementado notablemente en los Ultimos afos, sin embargo, el volumen es aiin muy

modesto respecto al potencial mundial y en relacién a la produccién nacional.

De acuerdo con cifras del Sistema de Informacion Comercial Via Internet (SIAVI),
México incrementé el volumen de sus exportaciones en 56.5% medio anual del 2005 al
2012, debido a que a partir del 2008 los principales estados productores en México
realizaron esfuerzos conjuntos con el Departamento de Agricultura de Estados Unidos

en materia de sanidad e inocuidad que permitieron certificar la produccién y vender el
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producto en su pais, esto nos brinda la oportunidad de alcanzar los estandares de

calidad que se exige no solo Norteamérica sino también en el mercado mundial.

Las exportaciones de la guayaba mexicana se realizan principalmente a Estados
Unidos de América (83.9%) y a Canada (11.5%), con un promedio durante el periodo
de 2003 a 2011 de 1.9 miles de toneladas. Sin embargo, el mercado exterior para este
fruto ain no se ha logrado expandir exitosamente. Para comprender mejor las

exportaciones y su evolucion se presenta el siguiente cuadro: (Véase tabla 3.12)

Tabla No. 3.12 Exportaciones de Guayaba Mexicana por Pais Destino
2003-2011
Toneladas

Pais 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 |Promedio
EE. UU. 0 0 2 37 | 17 | 310 | 3,888 5,122 4,792 | 1,574
Canada 0 0 | 229|153 | 323|292 | 315 | 316 | 320 216
Subtotal 0 O | 231|190 | 340 | 602 | 4,203 | 5,438 |5,112| 1,791

Otros
paises 0 0 63 66 | 115 | 237 | 104 94 91 85
Total 0 0 294 | 256 | 455 | 839 | 4,307 | 5,532 | 5,203 1,876

Fuente: SIAP con informacion de la Secretaria de Economia, actualizado a Agosto de 2012.
Nota: La informacion incluye la fraccion arancelaria 08045002

La distribucion de la exportacion de la guayaba Mexicana a los principales paises

importadores se aprecia de manera general en la siguiente gréfica: (Ver grafica 3.4)
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Grafica No. 3.4 Distribucidon de exportaciones de guayaba mexicana
Principales mercados de exportacion
Promedio 2003-2011, toneladas
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Fuente: SIAP con informacion de la Secretaria de Economia, actualizado a Agosto de 2012.
Nota: La informacion incluye la fraccion arancelaria 08045002

3.3.6 Jungapeo, Michoacéan

Jungapeo es un municipio perteneciente al estado de Michoacan, su nombre se deriva
de la palabra chichimeca Xungapeo, que significa "lugar amarillo” y en la actualidad se
ha logrado posicionar como la regién productora de la guayaba nimero uno en

Michoacan y a nivel nacional.

Localizacion geogréafica: Se localiza al este o la regién oriente del Estado de
Michoacan, en las coordenadas 19°27' de latitud norte y 100°30' de longitud oeste, a
una altura de 1,300 metros sobre el nivel del mar. Limita al norte con Tuxpan, al este
con Zitacuaro y Juarez, al sur con Tuzantla y al oeste con Hidalgo. Su distancia a la
capital del Estado (Morelia), es de 154 kms. Su superficie es de 265.98 Km2 y
representa un 0.45 por ciento del total del Estado. (Ver Figura 3.7)
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Figura No. 3.7 Mapa de ubicacion de Jungapeo, Michoacén
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Antecedentes: La poblacién de Jungapeo existio desde la época prehispanica y se

Fuente: http://www.e-local.gob.mx

supone fue sometida al gran sefiorio tarasco. Después de consumada la conquista
espafiola, el pueblo de Jungapeo, formd parte del extenso territorio entregado en
encomienda a Don Juan Velazquez y afios mas tarde, se integré a los dominios de la
poderosa familia de los condes de Miravalles, quienes solventaron econémicamente la

construccion de la parroquia del pueblo.

En el periodo de lucha por la independencia, cerca de este lugar las fuerzas insurgentes
al mando de los hermanos Lopez Rayon, edificaron una fortaleza en el Cerro de Coporo
para refugiarse después de la derrota de Zitacuaro. Anteriormente pertenecié a Tuxpan,
de acuerdo con la Ley Territorial del 10 de diciembre de 1831. El Congreso del Estado,
el 10 de abril de 1868 decretd la creacion del municipio de Jungapeo. El 28 de febrero

de 1956, el Congreso otorgd a su cabecera el nombre de "Jungapeo de Juarez".

Clima: Templado y en algunas partes tropical, con lluvias en verano. Tiene una
precipitacion pluvial anual de 1,244.5 milimetros y temperaturas que oscilan de 13.6 a
28.2 ° centigrados
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Relieve: Predominan principalmente los bosques (Mixto, con pino y encino, tropical
deciduo, con ziranda, ceiba, cirian, guaje, mango, cuajilote). Su hidrografia se
constituye por el rio Tuxpan; arroyos (Zumbaro, Tigre, Alumbres, Coporo, Arenal y
Tetengueo, manantiales de agua termal (gua Blanca, Agua Amarilla y Purta). El
sistema volcanico transversal y la sierra de Zitacuaro; cerros (Huariguapo, Céporo,

Penales y Zacapendo), también forman parte del relieve.

Poblaciéon: Acorde al INEGI se registré una poblacion de 19,986 habitantes (al afio
2010), y una densidad de poblacion de 75.28 hab/km2.

Principales actividades econdmicas de la zona: En el Sector Primario el cultivo de la
Guayaba representa el medio de sustento econdmico para las familias que viven en el
medio rural de los municipios del Oriente michoacano al generar en todo el proceso de
produccién mas de dos millones de jornales directos e indirectos cada afio. Este sector
representa a nivel municipal el 49.35% de la poblacién econbmicamente activa, segun
datos del INEGI 2010. La produccion de la guayaba en Jungapeo para el periodo de los

afos 2007 al 2012 en toneladas se presenta a continuacion: (Ver gréfica 3.5)

Grafica No. 3.5 Produccion de Guayaba en Jungapeo Michoacén, toneladas

2007-2012
Produccion de Guayaba
45,000.00 _#4,820.00
44,500.00 -
44,000.00 - [
43,500.00 - g 4320000 4313600 330000
43,000.00 - 42,768.00
42,500.00 -
42,000.00 -
41,500.00 : , . | | |
2012 2011 2010 2009 2008 2007

Fuente: Elaboracion propia con datos del Servicio de Informacion Agroalimentariay Pesquera (SIAP), con
informacién de las Delegaciones de la SAGARPA.
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En el municipio de Jungapeo no soélo se produce guayaba sino también se cultivan otros
frutos como el mango, mamey, ciruela, platano, asi como el maiz, tomate verde y
pepino. Todos estos productos que se envian principalmente al Distrito Federal (75%) y
a Guadalajara, Puebla, Leon, Irapuato, Celaya, San Luis Potosi y Toluca alrededor de
un (20%).

La entidad, cuenta con movimiento turistico por la existencia de balnearios de aguas
termales, que representan un buen porcentaje de la actividad econdmica y ocupa el
segundo lugar de las actividades econémicas de la zona.

En tercer lugar en cuanto a la generacion de empleo e ingreso se refiere, absorbiendo
el 13.9%. Se realiza la explotacién racional de cal ya que existe una planta calcinadora
de piedra de carbonato de calcio.

Como se puede observar, la oferta de la guayaba mexicana es basta y los productores
de Jungapeo cuentan con la capacidad de producir la fruta durante todo el afio para
poder ser exportada a Finlandia, pais que requiere de las importaciones de frutas y
verduras para abastecerse, condiciones que representan en si mismas una

oportunidad.

Referente al estudio de mercado anteriormente analizado, es posible detectar la
ausencia de competidores directos, lo que genera una ventaja para le exportacién de
guayaba a un mercado virgen. Ademas, con los canales de distribucion y el segmento
de mercado detectados, es mas factible realizar el proyecto de exportacién basado en

negociaciones y enfocado a un mercado meta especifico.
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CAPITULO IV
PROYECTO DE EXPORTACION

El proceso de exportacion de la guayaba comienza cuando el productor tiene la
inquietud de exportar su fruta al extranjero y trabaja conjuntamente con instituciones
gubernamentales como SAGARPA para la creacion de relaciones comerciales con otros
paises. Dichas relaciones requieren por si mismas de la creacion de requisitos para
poder llevar a cabo el procedimiento de exportacion, imponiendo estandares de calidad
y otras obligaciones que el gobierno mexicano o los productores tienen la necesidad de
cubrir. En este capitulo analizaremos los requerimientos tanto nacionales e
internacionales que el exportador necesita para llevar a cabo este proyecto de

exportacion.
4.1 Seleccion y caracteristicas del fruto para la exportacion

Desde el propio huerto, el productor tiene la posibilidad de determinar qué fruto puede
tener un destino en el mercado internacional. La seleccién se realiza de manera
manual y visual, clasificando la guayaba en tres categorias: extra, primera y segunda,
(clasificaciones que veremos mas adelante). Durante el proceso es eliminada la fruta no

comercial, debido a dafios fisicos, plagas y enfermedades.

Dentro de la seleccion del fruto es importante siempre considerar las siguientes normas,

regulaciones y caracteristicas:
a) Madurez

Las guayabas deben presentar un grado de madurez fisiologica o punto (estado)
saz6n'® minimo, el cual se alcanza cuando los sélidos solubles totales (azicares) no
son menores del 12% y la acidez titulable no mayor a 10% (NMX-FF-040-SCFI-2002,
2014).

% parte del periodo de maduracién de la guayaba en el que generalmente adquiere una coloracién verde alimonada
la cual, en condiciones apropiadas, puede seguir transformandose y alcanzar la madurez de consumo. (NMX-FF-040-
SCFI-2002, 2014)
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b) Recoleccion

Acorde a la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
mejor conocida como FAO, (por sus siglas en inglés: Food and Agriculture
Organization), se debe cosechar la fruta en las horas méas frescas del dia para alargar
su vida util. En la cosecha de guayabas, también es importante tener en cuenta los

siguientes aspectos (FAO, 2006):

e Recolectar la fruta manualmente.

e Depositar las frutas suavemente en canastillas plasticas.

e Recolectar solo frutos sanos y en grado de madurez requerido, la fruta enferma se
debe recolectar independientemente.

e La fruta se debe llevar al sitio de acopio sombreado, ventilado, lejos de fuentes de

contaminacion y de animales domeésticos.

La fruta se debe dejar en la sombra para evitar que se deshidrate y se disminuya su
vida util. La mayoria de las frutas, al momento de la recoleccion, tienen entre 80 y 95%
de agua; después de cosechada siguen transpirando, sin la posibilidad de recuperar el
agua perdida, teniendo que recurrir a su contenido interno; esta pérdida se traduce en

disminucién de peso en la fruta. (FAO, 2006).

c) Seleccion

La seleccion cuidadosa de las guayabas es muy importante, pues permite retirar las
frutas que presenten defectos, enfermedades o plagas que no se puedan comercializar.
Una buena clasificacion consiste en agrupar los frutos que tengan las caracteristicas
comunes de acuerdo con las exigencias del mercado como: dureza, color, tamafio,

forma, peso y sanidad.

4.1.1 Disposiciones relativas a la calidad de la guayaba

Para verificar si un lote de guayaba cumple con los requisitos de calidad, tamafio y

madurez se deben de aplicar los métodos indicados en la norma mexicana NMX-FF-
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040-SCFI-2002 (determinacion del tamafio con base al diametro ecuatorial) y el cédigo

Codex que describiremos a continuacion con mas detalle.

4.1.1.1 Clasificacion de la calidad

Acorde a la Norma del Codex para la guayaba'!, las frutas se clasifican en tres

categorias, las cuales se definen en el siguiente cuadro (Codex, 2007:42), (Ver Tabla

4.1):

Tabla No. 4.1 Clasificacion de la calidad de la guayaba

Calidad

Especificaciones

Extra

Guayabas de calidad superior, bien formadas.
Exentas de cualquier defecto que perjudique la calidad del fruto.
Se admite el 5% en ndmero o0 peso que no cumplan con los requisitos de

esta categoria.

Categoria
|

Las guayabas deben cumplir los requisitos basicos y ser de buena calidad.
Se aceptan los siguientes defectos: Defectos leves de forma y color,
defectos leves de la piel que no excedan de 0.25 cm2.

En ningun caso los defectos pueden afectar la pulpa de la fruta.

Se admite el 10% en numero o peso que no cumplan con los requisitos de

esta categoria.

Categoria
Il

En esta categoria se encuentran las guayabas que no puedan clasificarse
en las categorias anteriores pero cumplan los requisitos minimos de:
Defectos de forma y color, siempre que el producto conserve las
caracteristicas naturales. Defectos de la piel, raspaduras, incrustaciones,
manchas que no superen 1,0 cm2 de superficie.

En ningun caso los defectos pueden afectar la pulpa de la fruta.

Se admite el 10% en numero o peso que no cumplan las caracteristicas de
esta categoria o no cumplan con los requisitos minimos, con excepcion de
las afecciones por podredumbre o cualquier otro defecto que limite el

consumo.

Fuente: Norma Codex para la guayaba

™ Norma que se aplica a las variedades comerciales de guayabas obtenidas de Psidium Guava L. de la familia
Myrtaceae, que habran de suministrarse frescas al consumidor después de su acondicionamiento y envasado. Se
excluyen guayabas destinadas a la elaboracién industrial. . (FAO, 1999).
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4.1.1.2 Clasificaciéon por calibres y diametro

El calibre se determina por el peso o el diametro maximo de la seccidén ecuatorial del

fruto, de acuerdo con el siguiente cuadro (Codex, 2007:43): (Ver Tabla 4.2)

Tabla No. 4.2 Clasificacion por calibres de la guayaba

Cdodigo de PESO Diametro

Calibre (9) (mm)
1 > 450 >100
2 351-450 96-100
3 251-350 86-95
4 201-250 76-85
5 151-200 66-75
6 101-150 54-65
7 61-100 43-53
8 35-60 30-42
9 <35 <30

Fuente: Norma Codex para la guayaba

El tamafio de la guayaba se determina por el diametro ecuatorial de cada fruto
conforme a lo descrito en la Norma Mexicana (NMX-FF-040-SCFI-2002, 2014): (Véase
Tabla 4.3)

Tabla No. 4.3 Determinacién de la guayaba por su didmetro ecuatorial

Intervalo de diametro ecuatorial
Letra de referencia
(cm)
A 5,0 0 mayor
B 40 ad.9
C 3,0 a3.9
D menor de 2.9

Fuente: norma mexicana NMX-FF-040-SCFI-2002
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Los tipos de guayaba generalmente aceptados para la exportacion son Extra, Primera A
y Primera B, aunque depende de las especificaciones impuestas por cada pais, para el
caso de la UE se considera en la investigacion la exportacion de las guayabas con la

mejor calidad, es decir, la Extra y la primera A.
4.1.2 Higiene y desinfeccion

Es importante considerar que la guayaba es uno de los hospederos preferidos por las
moscas de la fruta y se le debe desinfectar para poder ser aceptada en muchos paises.

Uno de los tratamientos mas efectivos para el control de insectos es el calor aplicado
por inmersion de las frutas en agua a 46°C por 35 minutos o por contacto de la fruta con
aire caliente a 48°C por 60 minutos. Para retirar las impurezas del fruto se pueden
utilizar dos métodos (FAO, 2006):

e Limpiar fruta por fruta, empleando un trapo seco.
e Retirar las impurezas empleando maquinas lavadoras con cepillos giratorios y
circulacién de agua, este método se hace en el centro de acopio; se requiere agua

limpia y abundante.

Referente a la higiene, se recomienda que el producto este siempre regulado por las
disposiciones de la Norma Codex*?, y que se prepare y manipule en conformidad con
las secciones apropiadas del Coédigo Internacional Recomendado de Practicas —
Principios Generales de Higiene de los Alimentos (CAC/RCP 1-1969, Rev. 4-2003),
Caodigo de Practicas de Higiene para Frutas y Hortalizas Frescas (CAC/RCP 53-2003).
(Codex, 2007:46)

4.1.3 Proceso de Irradiacion

“A nivel mundial, se ha prohibido la utilizacion de productos de fumigacién catalogados
como peligrosos para la salud y el medio ambiente (bromuro de metilo y 6xido de

2 La Norma Codex es la compilacion de todas las normas determinadas por La Comision del Codex Alimentarius,
establecida por la FAO y la OMS en 1963, quienes elaboran normas, directrices y cédigos de practicas alimentarias
internacionales armonizadas destinadas a proteger la salud de los consumidores y asegurar practicas equitativas en
el comercio de los alimentos. (FAO, 1999).
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etileno) y se tienen estrictas reglamentaciones de cuarentena que prohiben la entrada
de frutas y vegetales” (Prieto, 1997:53). Los productos frescos tienen que ser sometidos
a tratamientos autorizados antes de su importacion, por lo que la irradiacion es el
tratamiento que mejor podria cumplir con las reglamentaciones de cuarentena y, hasta

el momento, es el que menos afecta la calidad de la guayaba.

La irradiacion de alimentos, es un tratamiento aplicado mediante energia gamma,;
consiste en exponer los alimentos, ya sea envasados o a granel, a una cantidad
controlada de radiacion ionizante durante un determinado tiempo con ciertos
objetivos especificos. (Prieto, 1997:56).

Entre las diversas ventajas que el tratamiento de radiacion ionizante ofrece
encontramos que se puede “aplicar a productos que ya estan empacados, se obtiene
una baja incidencia de dafios para muchos productos hortofruticolas, la inexistencia de

residuos y la rapidez en la aplicacion del tratamiento” (Doria et al. 2007:285).

“Las frutas y vegetales pueden ser irradiados para inhibir el crecimiento de bacterias o
para alterar los rangos de maduracion y asi obtener un tiempo mas prolongado de la
vida de anaquel” (Thayer y Rajkowski, 1999). Ademas, la irradiacion de granos, frutas y
vegetales estd aprobada por la FDA (Federal Drug Administration) para el control de
insectos y en México existe la Norma Oficial Mexicana NOM-033-SSA1-1993 donde se
especifica la irradiacion de los alimentos. En el Anexo 1 se puede consular la lista de
los huertos de guayaba certificados para exportacion del municipio de Jungapeo,

Michoacéan con tratamiento de irradiacion.

4.1.4 Requisitos sanitarios y fitosanitarios

Es una condicion, tanto en el ambito nacional como en el internacional, que los
productos y sobre todo los organicos cuenten con normas minimas de calidad tanto en
presentacion, higiene, e informacién para el consumidor. De manera general, el fruto
debe estar lo suficientemente desarrollado y presentar un estado de madurez fisiol6gica
satisfactorio que permita la continuacion del proceso de maduracién hasta alcanzar la
madurez comercial o de consumo asi como resistir las practicas de manejo y transporte

y llegar a su destino en condiciones satisfactorias para su comercializacion.
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Las diversas variedades de guayaba destinadas al consumo deben de contar como
minimo, con las siguientes caracteristicas (NMX-FF-040-SCFI-2002, 2014):

e Las guayabas deben ser limpias, exentas de olores, sabores o materias extranas
visibles.

e Tener una presentacion de 10 a 15 kg. en caja de carton.

e Frutas enteras, con la forma y color caracteristico de la variedad.

e De aspecto fresco y consistencia firme.

e Se acepta hasta el 10% en numero o peso de guayabas que correspondan al

calibre inmediatamente inferior o superior al sefialado en el empaque.

El grado de desarrollo y el estado de la guayaba debe permitir el transporte y

manipulacion de manera que llegue satisfactoriamente al lugar de destino.

Sanas, no afectadas por podredumbre, libres de ataque de insectos o enfermedades.

Practicamente libres de magulladuras, humedad exterior anormal, manchas.

Aspecto fresco y consistencia firme.

4.2 Requisitos para la exportacion

Los paises alrededor del mundo establecen sus propios criterios para la importacion de
bienes, que van desde permisos fitosanitarios, licencias de importacion, certificados y
hasta el pago de aranceles. Pero no sélo es importante considerar y reunir los
requisitos que se exigen en el pais destino, sino que también el exportador mexicano
debe realizar una serie de tramites y cumplir las condiciones establecidas por los
diferentes ministerios y secretarias nacionales. En el siguiente apartado se presentan
los requerimientos que el exportador debe conocer para poder vender su producto en el

extranjero.

4.2.1 Disposiciones basicas

Todo exportador independientemente del padron sectorial que se deseé exportar esta
obligado a cumplir con las siguientes disposiciones (SE, 2014):
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e Contar con RFC: La empresa debe estar constituida legalmente segun las leyes
fiscales y comerciales del pais. En México cualquier persona moral o persona fisica con
actividad empresarial puede convertirse en exportadora, sin importar su tamafo, lo que

importa es su nivel de competitividad.

e Estar inscrito en el padréon de exportadores: A cargo de la Secretaria de Hacienda
y Crédito Publico, para lo cual deben encontrarse al corriente en el cumplimiento de sus
obligaciones fiscales, comprobar ante las autoridades aduaneras que se encuentran
inscritos en el Registro Federal de Contribuyentes y cumplir con las disposiciones

legales que regulan el ingreso y salida de las mercancias.

e Llevar un sistema de control de inventarios: registrado en contabilidad que permita

distinguir las mercancias nacionales de las extranjeras.

e Contar con la informacion, documentacién y medios de prueba necesarios: para
comprobar el pais de origen y de procedencia de las mercancias para efectos de
preferencias arancelarias, marcado de pais de origen, aplicacion de cuotas
compensatorias, cupos y otras medidas que al efecto se establezcan conforme a la Ley
de Comercio Exterior y tratados internacionales de los que México sea parte y

proporcionarlos a las autoridades aduaneras cuando éstas lo requieran.

e Manifestacion de despacho de mercancias: Entregar al agente o apoderado
aduanal que promueva el despacho de la mercaderia con los elementos que permitan
determinar el valor en aduana de las mercancias.

e Encargo conferido: Entregar al agente aduanal el documento que compruebe la
autorizacion para realizar sus operaciones 0 se puede manejar la carta de instrucciones

por operacion.

e Cumplir con la documentacién y permisos necesarios: para la exportacion de los

bienes.
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4.2.2 Requerimientos para la exportacion de guayaba

En el caso de México, se deben reunir los siguientes criterios con el fin de obtener el

permiso de exportacion de guayaba en fresco al mundo (SENASICA, 2008):

e E| huerto y la empacadora deben de estar registradas ante la SAGARPA.

e El huerto debe estar certificado para la exportacion.

e El fruto debe ser irradiado con una dosis minima absorbida de 400 Gray o contar con
otro control de desinfeccion de la fruta.

e Cada embarque de guayaba debe de ser inspeccionado y acompafado por el
Certificado Fitosanitario Internacional (SAGARPA).

4.2.3 Fracciéon arancelaria

El punto de partida para investigar los requisitos de acceso de un producto a un
mercado extranjero es identificar la clasificacion arancelaria dentro de la cual se ubica.
Es fundamental que para todo tramite de exportacion que se realice una correcta
clasificacion del producto, ya que de la misma se derivan los cargos arancelarios
correspondientes.

La fraccion arancelaria es el codigo con el que un producto es identificado en
base a un sistema adoptado internacionalmente conocido como Sistema
Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias. Este cédigo integrado
por 6 digitos homélogos a nivel internacional mas dos adicionales asignados por
cada pais, permite determinar el las regulaciones arancelarias y restricciones no
arancelarias a las que se vera sometido un producto en el mercado importador
(SE, 2014).

Las exportaciones mexicanas de guayabas frescas se clasifican en la Tarifa de
Impuestos Generales de Importacion y Exportaciéon (TIGIE) de la siguiente forma
(SIAVI, 2014):

Capitulo 08 Frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o
sandias
Partida 0804 Datiles, higos, pifias (ananas), aguacates (paltas), guayabas,

mangos y mangostanes, frescos o secos.
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Sub-partida 080450 Guayabas, mangos y mangostanes.
Fraccion 08045002 Guayabas

La fraccion arancelaria generalizada para la importacibn de guayaba a la Union
Europea es la siguiente:

Harmonized System Code (HS Code): 080450 Guavas, mangoes & Mangosteens, fresh

or dried.

Como podemos observar, la fraccion arancelaria también comprende al grupo de los
mangos y mangostanes. La cual también carece de arancel a la exportacion, gozando
asi el exportador de la preferencia arancelaria que ofrece el TLCUEM. Para ver

informacién con mayor detalle acerca de la fraccion, (Ver Anexo 2).

4.2.4 Barreras arancelarias y no arancelarias

Dentro de las principales barreras que un producto presenta en el mercado extranjero
comprenden las de tipo arancelario y no arancelario. En la presente investigacion se
han considerado los aspectos mas relevantes para cuidar el cumplimiento de cada una

de ellas y evitar cualquier impedimento de ingreso al pais receptor.

Las barreras arancelarias comprenden basicamente al arancel que se define como un
impuesto indirecto que se recauda con ocasion de la importacion, cuya principal
finalidad es afiadir un componente artificial al precio del producto que se importa, para

hacerlo menos competitivo que la produccién nacional. (Ballesteros, 2005:37).

Cabe mencionar, que los paises otorgan diversos tratamientos arancelarios en funcion
del origen de las mercancias que arriban a sus aduanas, para el caso de México a la
UE al pago de arancel es de 0% ya que como mencionamos anteriormente, se cuenta
con el TLCUEM, gozando asi de preferencia arancelaria y por lo tanto, la guayaba es

mas costeable para la exportacion.
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También se deben de considerar como barreras arancelarias las cuotas a la
importacion, permisos Yy licencias de importacion, normas técnicas, exceso de
reglamentaciones, legislacion sanitaria y fitosanitaria, regulaciones ambientales,
requisitos de empaque y etiquetado, leyes e impuestos antidumping (Impuestos

compensatorios) y establecimiento de precios oficiales.

Las barreras no arancelarias son todas aquellas otras medidas incluso por omisién de
los poderes publicos, y que tienen el mismo efecto que el arancel de dificultar los
intercambios internacionales. Aunque afectan al comercio, nunca se presentan como
medidas comerciales, sino que las finalidades son defensa de los consumidores,
sanidad publica, defensa de la naturaleza, entre otras. (Ballesteros, 2005:49). Como
ejemplo podemos encontrar las regulaciones de etiquetado, normas de calidad y las
regulaciones de toxicidad.

4.2.5 Documentos necesarios para la exportacion

Dentro del proceso de desaduanamiento de mercancias ademas de contar con los
requisitos que el gobierno mexicano impone, los siguientes documentos también son

necesarios para realizar la exportacion (Export, 2014):

Factura comercial: Es un documento o prueba de la transaccion entre el exportador y
el importador. El exportador la expide al importador para el cobro de las mercancias
cuando éstas se han puesto a disposicion del importador. La factura comercial contiene
la informacion basica sobre la transaccién y siempre es necesaria para el despacho de
aduana. No se exige un formato especifico. La factura comercial debe expedirla el
exportador segun la practica comercial habitual y debe presentarse el original y al
menos una copia. Puede presentarse en cualquier idioma, pero se recomienda una

traduccién al inglés.

Documentos de transporte: Son proporcionados por la compafia de transporte que el
exportador contrate. En funcion de los medios de transporte utilizados, para despachar

las mercancias es necesario presentar los siguientes documentos a las autoridades
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aduaneras del Estado miembro de la Union Europea donde se realiza la importacion, en

este caso Finlandia:

e Conocimiento de embarque (maritimo)

e Conocimiento aéreo (AWB)

e Conocimiento de embarque FIATA (es un documento creado por la Federaciéon
Internacional de Asociaciones de Transitarios y Asimilados (FIATA) para el transporte

multimodal o combinado y que es negociable.

Lista de Carga (Packing List): Es un documento comercial que se adjunta a la factura
comercial y los documentos de transporte. Facilita informacién sobre los articulos
importados y las particularidades de cada bulto (peso, dimensiones, instrucciones de
manipulacion, etc.). Es un documento soporte para el despacho de aduana y tiene el
valor de inventario de la mercancia entrante. No se exige un formato especifico. La lista
de carga debe ser elaborada por el exportador segun la practica comercial habitual,
debiendo presentarse el original y al menos una copia. Puede presentarse en cualquier

lengua, pero se recomienda una traduccioén al inglés.

Pedimento de exportacién: Es una declaracién fiscal llenada por el Agente Aduanal o
apoderado aduanal en donde se encuentra la mayor parte de informacion sobre las
mercancias de importacion y exportacion. Ordena, por medio de disposiciones de
caracter general y con el objeto de facilitar el cumplimiento de la obligacion, asi como
para obtener la informacion necesaria en materia de estadistica de ingresos, que se

proporcione en declaraciones distintas de aquella con la cual se efectue el pago.

Seguro de transporte: Es un contrato por el cual se indemniza al asegurado en caso
de dafos causados por un riesgo cubierto en la poéliza. El seguro de transporte es de
suma importancia porque las mercancias estan expuestas a riesgos comunes durante
su manipulacion, carga y transporte, pero también a riesgos menos frecuentes como
disturbios, huelgas o actos de terrorismo. En el contrato de seguro de transporte se

dejan a discrecion del titular los riesgos cubiertos, la compensacion o la indemnizacion.
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Certificado fitosanitario: Indica que los productos reglamentados cumplen los
requisitos fitosanitarios de importacion especificados y se encuentran libres de cualquier

agente contaminante que pueda dafiar la salud de los consumidores.

Certificado de origen: Es un documento cuya finalidad es determinar con tanta
precision como sea posible el origen de las mercancias que se importan o exportan. El
origen de las mercancias condiciona el tratamiento arancelario que se dé a las mismas
en el momento de su entrada en el territorio aduanero de la UE, ya que ésta aplica tipos
arancelarios diferenciados segun el pais de origen. Para el caso de la UE se utiliza el
Certificado de Circulacion de Mercancias EUR.1, que es emitido por la Secretaria de

Economia.

Documento Unico administrativo (DUA): Todas las mercancias importadas en la
Unién Europea deben declararse a las autoridades aduaneras del Estado miembro de
gue se trate mediante el Documento Unico Administrativo (DUA), que es el documento
comun para efectuar la declaracion de importacion en todos los Estados miembros,
establecido en el Cédigo Aduanero Comunitario publicado en el Reglamento (CEE) n°
2913/92 (DO L-302 19/10/1992). La declaracion debe completarse en una de las
lenguas oficiales de la UE aceptada por las autoridades aduaneras del Estado miembro

en el que se lleven a cabo las formalidades.

4.2.6 Especificaciones de ingreso ala UE

En esta seccidén se analizan los requisitos de entrada solicitados en la Unién Europea

para el ingreso de productos agricolas, especialmente para productos frescos.

La legislacion de la UE establece provisiones detalladas acerca de las normas de
proteccion de los consumidores, la mano de obra y el medio ambiente. La legislacion se
aplica en forma de reglamentos y directivas; acorde a la misma, los requisitos

especificos para el ingreso de guayaba al mercado de la UE son (EUR-Lex, 2014):

e Cumplimiento del “Control Sanitario de los productos alimenticios de origen no

animal’.
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e Cumplimiento de las “Normas de etiquetado para productos alimenticios”.
e Cumplimiento de las “Normas de comercializacién para frutas y vegetales frescos”.
e Certificado fitosanitario internacional.

e Certificado de produccion organica (cuando aplique).

En relacion con el ingreso de frutas y vegetales tanto frescos como procesados, se
identifican trece aspectos normativos que buscan que los productos que ingresan y
transitan por el mercado comunitario sean seguros y posean un nivel de calidad acorde
con la politica de seguridad alimentaria de la UE, por lo que se recomienda al
exportador que conozca y se familiarice con los aspectos contenidos en diferentes
normas relacionadas con la comercializacion, empaque, etiquetado, entre otros, de
manera detallada. Para mayor informacion se puede consultar el Anexo 3 que presenta
el resumen de requerimientos obligatorios para el ingreso a la UE de productos

agricolas frescos y procesados.

4.2.7 Especificaciones de ingreso a Finlandia

La exportacion a Finlandia no sélo esta sujeta a la legislacion finlandesa, sino también
a la de la UE, sin embargo, al encontrar un cliente realmente interesado en un producto
sera él quien indigue los requisitos particulares. Por supuesto, cuanto mejor sea el
grado del cumplimiento de las normas europeas al iniciar el proyecto de exportacion,

mas facil sera vender a clientes finlandeses y europeos.

Algunos de los aspectos que el exportador debe de considerar con el fin de cumplir con

todas las regulaciones del pais destino Finlandia, son las siguientes (FORMIN, 2008:8):

e Todos los documentos solicitados por el comprador deben ajustarse a las facturas y
los envios.

e Los productos deben de presentar los adhesivos o etiquetas solicitados por el
comprador.

e En todos los productos de venta minorista se utilizan codigos de barras.
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Los productos de consumo deben de estar etiquetados en las lenguas nacionales del

pais (finlandés), o si corresponde, mediante signos o simbolos instructivos o de

precaucion universalmente reconocidos.

e E| producto debe de satisfacer los criterios de las normas de origen y debe
complementarse con una documentacion satisfactoria.

e A pesar de que no se exige oficialmente, un proveedor certificado siempre tiene
preferencia sobre un proveedor no certificado.

e Algunos alimentos deben incorporar la identificacion del pais de origen.

e El marcado CE™ es obligatorio en muchos productos.

La marca fue establecida por la Comunidad Europea y es el testimonio por parte del
fabricante de que su producto cumple con los minimos requisitos legales y técnicos en
materia de seguridad de los Estados miembros de la Union Europea. (ver Figura 4.1)

Figura No. 4.1 Representacion de la marca CE

Fuente: http://www.marcado-ce.com/

4.2.8 Especificaciones de ingreso via Holanda

Como veremos mas adelante en el apartado de la logistica del proyecto de exportacion,
si la puerta de acceso al mercado finlandés se hace a través de Holanda, es importante
gue ademas de cubrir con las regulaciones establecidas por la UE, se cumplan los
requerimientos o normas voluntarias solicitadas por los importadores, mayoristas o
minoristas holandeses. En la mayor parte de los casos estos requisitos estan asociados
a aspectos de buenas practicas, practicas agricolas, seguridad sanitaria Yy
consideraciones ambientales y sociales relacionadas con la produccion de frutas y

vegetales.

3 | a Marca CE proviene del francés y significa "Conformité Européenne” o de Conformidad Europea y es una marca
europea para ciertos grupos de servicios o productos industriales. Se apoya en la directiva 93/68/EEC.
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Dentro de las normas voluntarias encontramos la Global GAP (anteriormente
EurepGAP) es posiblemente la norma mas implementada y anualmente es la mas
solicitada por la mayoria de los importadores europeos, inclusive como un prerrequisito
para comenzar a negociar. Otras normas solicitadas con frecuencia son HACCP, IFS y
BRC, que en términos generales garantizan la inocuidad de los alimentos; o bien
normas que certifican sistemas de produccion éticos y socialmente responsables como
ETI o BSCI. (Lépez, 2011:21)

En el Anexo 4 se presenta un breve resumen de las normas voluntarias mas
representativas solicitadas por los mercados europeos y que pueden ser solicitadas en

el despacho de las mercancias del mercado holandés.

4.2.9 Marcado y etiquetado

Ademas del marcado CE vy los requisitos especificados en la Norma General del Codex
para el Etiquetado de los Alimentos Preenvasados, todos los contenedores destinados
al consumidor final deberdn de aplicar la siguiente disposicion especifica (Codex,
2007:45):

e Naturaleza del producto: Si el producto no es visible, cada envase debera
etiquetarse con el nombre del fruto y, facultativamente, con el de la variedad. Para
los contenedores no destinados a la venta al por menor, cada contenedor debera
llevar la informacion que se indica a continuacién, agrupada en el mismo lado,
marcada de forma legible e indeleble y visible desde el exterior, 0 bien se indicara en
los documentos que acompaiien el envio. Cuando se trate de productos
transportados a granel, dicha informacion debera indicarse en el documento que
acomparfie la mercancia.

e Identificaciéon: Nombre y direccion del exportador, envasador y/o expedidor.

e Naturaleza del producto: Nombre del producto si el contenido no es visible desde el
exterior; nombre de la variedad o tipo comercial (si procede).

e Origen del producto: Pais de origen y, facultativamente, nombre del lugar, distrito,

region o pais de produccion.
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e Descripcion comercial: Categoria, Peso neto (opcional), Calibre (letra de referencia
o didametro en mm).

e Marca de inspeccidn oficial: (opcional)

4.3 Logistica del proyecto de exportaciéon

Hasta el momento hemos analizado los requerimientos de calidad, administrativos y
arancelarios necesarios para llevar a cabo el proyecto de exportacion, pero al mismo
tiempo, se requiere de la implantacion de un sistema logistico internacional eficiente y
racional que facilite el intercambio comercial con el exterior y ayude a aumentar la
competitividad del mismo. “La logistica se define como la ciencia que estudia cémo las
mercancias, las personas o la informacion superan el tiempo y la distancia de forma
eficiente. Asi, la logistica se contempla como un envolvente natural del transporte.”
(Francesc, 2005:13). En este apartado revisaremos las condiciones necesarias para

efectuar la logistica mas conveniente para el exportador.

4.3.1 Almacenamiento

Para preservar las condiciones fisicas del fruto, es necesario contar con un “descenso
rapido de la temperatura de la guayaba, manteniéndola constante y conservando la
humedad relativa de 90-95%. Para desacelerar el proceso de deterioro, la mejor opcion
es aplicar bajas temperaturas, 5 -10° C, para guayabas verde-maduras y parcialmente
maduras”. (FAO, 2006)

En la siguiente tabla podemos observar la relacion entre temperatura, la humedad y la

vida aproximada de almacenamiento recomendada: (Ver tabla 4.4)
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Tabla No. 4.4 Caracteristicas y condiciones recomendadas para el almacenamiento

Vida de
Temperatura de Humedad Produccion de | Susceptibilidad al ]
] ) ) ] almacenamiento

almacenamiento Relativa etileno etileno

aprox.

°C % Bai Moderadamente Semanas

aja .

5-10 90 - 95 Susceptible 2-3

Fuente: www.fao.org

Otra opcidn de almacenamiento es el uso de atmdosferas controladas, para el caso de la
guayaba, “los estudios indican que las concentraciones del 2 al 5% de O,a una
temperatura de 10°C pueden retrasar la maduracion de las frutas en estado verde-

maduro y con madurez parcial de consumo”. (FAO, 2006)

4.3.2 Envase y Embalaje

Para elegir el embalaje adecuado, es importante conocer los requisitos que se deben
reunir con el fin de asegurar que se cumplan todas las normas emitidas por el pais de
origen y destino. Los envases siempre deben de satisfacer las caracteristicas de
calidad, higiene, ventilacion y resistencia necesarias para asegurar la manipulacion, el

transporte y la conservacién de las guayabas.

Acorde a la Norma Mexicana NMX-FF-040-SCFI-2002, los envases deben de tener las

siguientes caracteristicas:

e El contenido de cada envase debe ser homogéneo compuesto por guayabas del
mismo origen, tipo, calidad y tamafio o calibre.

e |a parte visible del contenido del empaque debe ser representativo del total.

e | os envases deben de estar exentos de cualquier material y olor extrafos.

e ElI uso de materiales, especialmente papel, carton o sellos, que lleven
especificaciones comerciales esta permitido, siempre y cuando la impresion o el

etiquetado se realicen con tintas 0 pegamentos no toxicos.
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e Los envases pueden ser de carton u otro material conveniente, de las dimensiones
gue se adapten a las necesidades de transportacion nacional e internacional, segun

el caso.

Las guayabas deberan de envasarse de manera que el producto quede debidamente
protegido y el material utilizado en el interior de los envases debera de ser nuevo, estar
limpio y ser de tal calidad que impida que se provoquen dafios externos o internos al

producto.

Para el caso especifico del ingreso a Finlandia, “el peso y las medidas deben indicarse
en el sistema métrico decimal; las etiquetas y marcados deben describir con exactitud el
contenido del envase”. ((FORMIN, 2008:12).

Los envases que se utilizan cominmente para la guayaba se pueden observar a

continuacion: (Ver Tabla 4.5)

Tabla No. 4.5 Envases o embalaje comUunmente usado
para la guayaba

Tioo d Dimensiones exteriores
'po de Material Largo Ancho Alto | Masa del producto del envase
envase
cm. cm. cm.
Caja Cartén 40 30 20* 10 kg.
Caja Otros 40 30 20* 10 kg.

Fuente: http://200.77.231.100/work/normas/nmx/2002/nmx-ff-040-scfi-2002.pdf

*Nota: Se ajustara de acuerdo a la altura de la tarima (pallet) que se utilice, siempre que

la caja contenga 10 kg.

Las guayabas, también deberan disponerse en envases que se ajusten al Codigo
Internacional de Practicas Recomendado para el Envasado y Transporte de Frutas y
Hortalizas Frescas (CAC/RCP 44-1995, Emd. 1-2004). En la siguiente figura se

presenta un ejemplo del empaque exterior de la guayaba: (ver Figura 4.2)
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Figura No. 4.2 Caja de cartén para el empaque exterior de la guayaba

Fuente: http://multibox.mx/Guayaba.html

Para la transportacién se recomienda utilizar tarimas y esquineros que faciliten la carga,
descarga y almacenamiento del producto. Las tarimas utilizadas deben de estar limpias,
no tener dafo y estar libres de agentes contaminantes, como requisito indispensable,
deben de estar fumigadas. Las tarimas o pallets deben conservar la verticalidad en toda
la cadena logistica, y de preferencia, se recomienda que se asegure toda la carga con
flejes de plastico, usando grapas de preferencia no metélicos, La sugerencia del

empaque para transportacion es la siguiente: (Véase Figura 4.3)

Figura No. 4.3 Embalaje externo de la guayaba

Fuente: Revista de Comercializacion Agropecuaria (SAGARPA, INEGI, SIAP), 2010.

De manera general, el diagrama de Flujo del empaque de guayaba en la empresa
empacadora (la cual debe de estar debidamente certificada y autorizada por

SENASICA) es el siguiente: (ver Figura 4.4)
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Figura No. 4.4 Diagrama de flujo del empaque de guayaba

Recepcion de Fruta

Seleccién de Fruta [@ Empacado de Fruta Carga del Contenedor pr

Fuente: Revista de Comercializacion Agropecuaria (SAGARPA, INEGI, SIAP), 2010.

4.3.3 Empaque final al consumidor

Como se menciond anteriormente, cuando una persona compra frutas en los paises
europeos generalmente piensa en piezas y no en kilos, ademas al considerarse la
guayaba como un producto “exético” en el mercado finlandés, es légico que el

consumidor compre con moderacion.

Dada ésta situacion, se sugiere en la presente investigacion que se comercialice el
producto en un empaque pequefio, conteniendo pocas piezas de guayabas (3 o0 4

piezas) y que el peso sea menor a los 500 g.

Como opciones de presentacion al consumidor final se encuentran los envases de
plastico, que pueden ser canastillas plasticas cubiertas por una bolsa de polietileno o
canastillas con tapa integrada. Un ejemplo de envase externo se puede observar a

continuacion: (Ver figura 4.5)
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Figura No. 4.5 Presentacion final de empaque al consumidor

Fuente: http://www.baywa.de/

Al manejarse la guayaba como un fruto “exético de origen mexicano”, es importante que
el consumidor finlandés tome en cuenta al momento de comprar el producto, las
propiedades alimenticias de la guayaba, asi como el pais de origen. Por lo que otra
sugerencia al presente anteproyecto de exportacion, es incluir una etiqueta que
contenga la informacion nutrimental y el marcado del pais de origen, esto ocasionara un
mayor impacto en los consumidores y aumentara las posibilidades de la guayaba para

ser aceptada en un pais que muy poco ha escuchado hablar de la misma.

4.3.4 Transporte

Es importante considerar que la guayaba debe conservar las condiciones de
almacenamiento, evitar dafios al producto y la contaminacion, asi como mantener en
todo momento de la logistica la cadena de frio, pues esto nos ayudara a conservar el
producto en éptimo estado hasta su destino.

La guayaba puede ser transportada principalmente hacia Helsinki, Finlandia via aérea,
y/o maritima, pero para el efecto del presente estudio se propone la distribucion en
transporte multimodal.
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El transporte maritimo ofrece diversas ventajas, como la capacidad de un mayor
volumen de carga, una buena adaptabilidad para transportar cualquier clase de
productos y sobretodo una reduccion de costos. Ya que es uno de los tipos de
transporte mas baratos para recorrer largas distancias, se considera que es una buena
opcion para ser el transporte principal de la logistica. El puerto de salida considerado es

Veracruz.

Para no romper la cadena de frio en el buque, se puede hacer el uso de contenedores
refrigerados o refrigeradores, “en México existen 25 lineas navieras que ofrecen

transporte a Europa y que pueden ofrecer éste tipo de servicios” (SCT, 2009).

Para la distribucion en Europa se recomienda llegar al puerto de Rotterdam, Holanda,
ya que al ser el “principal puerto de Europa, es un importante centro de distribucién de
todo tipo de productos; en dicho puerto, llegan gran cantidad de barcos refrigerados y
contenedores con frutas y vegetales, de los cuales solo el 10% se queda en Holanda y
el resto es redistribuido. Esta operacién se realiza desde la terminal especializada
Fruitport Rotterdam la cual ofrece 3 millones de m? de bodegas convencionales y mas
de 2.5 millones de m2 de bodegas climatizadas (refrigeradas y congeladas), y se
especializa en la rapida carga y descarga de buques, asi como en expeditos procesos
de almacenamiento y distribucion. El mercado europeo es accesible desde
Rotterdam por medio de cinco modalidades: carretera, tren, navegacion fluvial,

navegacion de cabotaje y tuberia”. (Lopez, 2011:16)

Para continuar con la distribucion de la guayaba se puede hacer el uso de un transporte
refrigerado multimodal (carretera y navegacion fluvial) de Rotterdam, Holanda hacia
Helsinki, Finlandia. Lo cual nos brindara una logistica mucho mas expedita hacia su
destino final en lugar de utilizar inicamente el transporte maritimo como medio Unico de

Veracruz a Helsinki.

Si bien, como resultado de la negociacién entre el exportador y el importador y de
acuerdo a los tiempos de entrega pactados el transporte a elegir es el aéreo, hay que
considerar que el costo es mas elevado pero mucho mas rapido. Se recomienda
entonces el uso de “unicoolers”, (embalajes rellenados con hielo seco para preservar la
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cadena fria), los cuales nos permitiran al mismo tiempo, evitar los golpes con otras

cajas y el dafio por contaminacion.

La adecuada manipulacion de los productos hortofruticolas durante el transporte es
crucial para la seguridad de los productos, ya que el tiempo y los esfuerzos dedicados
en la reduccion de la contaminacion microbiana desde la produccion hasta el embalaje
se habran malgastado. Para garantizar la integridad total de la guayaba, es necesario
considerar los siguientes requisitos en todo momento de la cadena logistica (Manual,
2003:16):

Es necesario evaluar las condiciones higiénicas donde quiera que se transporten o

manipulen los frutos.

Los vehiculos utilizados para el transporte del producto desde la distribuidora hasta la
aduana, deben contar con cadmara de refrigeracion y ser totalmente cerrados para
evitar la contaminacion.

e Las cajas de carga en que se transporte el producto, deberan ser usadas
exclusivamente para el transporte de frutas o vegetales frescos.

e De ser posible insertar dataloggers que registren las diversas temperaturas que se
mantuvieron durante la cadena logistica.

e La maniobra de las cajas debe de ser de manera cuidadosa evitando dafar o
contaminar el producto.

e Toda carga siempre debe de viajar con la documentacion completa del embarque
(certificados fitosanitarios, lista de empaque, factura, entre otros), para evitar
muestreo en las aduanas y evitar una posible contaminacién.

e Aplicar sistemas y procedimientos que permitan asegurar la rastreabilidad del

producto.

4.3.5 Seguro e Incoterms

Los incoterms (international Commercial Terms) son la Reglas Internacionales para
la interpretacion de los términos comerciales, creadas por la Camara de Comercio
Internacional (CCl), a partir de 1936. El objetivo fundamental es establecer criterios
claros y definidos sobre la distribucion de los gastos y la transmision de los riesgos
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entre las partes de un contrato de compraventa internacional (comprador y
vendedor). (Vera, 2013:5)

Los incoterms han sufrido diversas modificaciones siendo la dltima revision en el 2010,
en la cual se establecieron 11 denominaciones de incoterms diferentes, agrupandose

en dos clases (Vera, 2013:5):

Multimodales (pueden usarse para cualquier tipo de transporte, sea aéreo, maritimo o
terrestre). Son:

EXW (Exworks)

FCA (Free Carrier)

CPT (Cost Paid to)

CIP (Cost and Insurance Paid to)

DAP (Delivered at Placed)

DAT (Delivered at Terminal)

DDP (Delivered Duties Paid)

Maritimos (de uso exclusive para transporte maritimo). Son:
CFR (Cost and Freight)

CIF (Cost, Insurance and Freight)

FAS (Free alongside Ship)

FOB (Free on board)

Los incoterms 2010, en cuanto a los costos, riesgos y responsabilidades entre el

comprador y el vendedor se pueden consultar de manera mas detallada en el Anexo 5.

Los incoterms regulan cuatro grandes areas (Vera, 2013:6):

e La entrega de la mercancia: Es la primera de las obligaciones del vendedor.
Debe de ser efectuada de acuerdo con los términos de compra venta y
proporcionando todos los documentos exigidos por el contrato en prueba de

conformidad. La entrega puede ser directa (la mercancia se entrega al mismo
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comprador: EXW, DAP Y DDP), o indirecta (la mercancia se entrega a un
intermediario del comprador: FAS, FOB, CFR, CIF, FCA, CPT, CIP y DAT).

e La transmision de los riesgos: El concepto fundamental reside en que los
riesgos, se transmiten en el punto geografico y en el momento cronoldgico que
definan en el contrato y el Incoterm que se haya elegido.

e La distribucion de los gastos: A excepcion de los incoterms CFR, CPT, CIP y
CIF (en los que el vendedor asume el transporte y seguro en los dltimos dos
casos, hasta destino), lo habitual es que el vendedor corra con los gastos
estrictamente necesarios para poner la mercancia en condiciones de entrega y el
comprador con los demas.

e Los trAmites documentales: En el incoterm EXW (sin despacho), la exportacion
es un problema del comprador, que tendra que efectuarla de manera directa o
indirecta (contratando los servicios de un agente de aduanas). Para el resto de
los incoterms (con despacho), la exportacion sera un problema a resolver del

vendedor.

Como podemos observar, los términos de compra venta de las mercancias y las
condiciones de entrega y riesgo de la carga, son condiciones que se deben negociar
entre el comprador y el vendedor hasta llegar a un acuerdo y manejar el mas
conveniente. Para el caso de la exportacion de la guayaba a Finlandia via multimodal,
se considera en el presente proyecto de investigacion el uso del incoterm CIP

(Transporte y seguro pagado hasta), en el cual, el vendedor se hace cargo de los

costos incluyendo el transporte principal y el seguro, hasta que la mercancia llegue al

punto convenido en el pais de destino.

En el incoterm CIP, el riesgo se transfiere al comprador en el momento de la
entrega de la mercancia al transportista dentro del pais de origen. El vendedor
contrata el seguro y paga la correspondiente prima. En caso de que el comprador
deseara una cobertura mayor a la contratada debera acordarlo con el vendedor o
contratar su propio seguro adicional. Este término exige que el vendedor
despache la mercancia en aduana para la exportaciébn y puede usarse con
cualquier modo de transporte, incluido el transporte multimodal. (Acosta,
2005:97)
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Las obligaciones entre ambas partes comprenden lo siguiente (Acosta, 2005:98):

Obligaciones Comprador:

e Pago de los productos

e Conseguir cualquier licencia de importacion

e | levar a cabo todos los tramites aduaneros para la importacion de la mercancia.

e Recibir la mercancia cuando sea entregada por el transportista en el lugar de destino
mencionado.

e Asumir todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde el momento en
gue hay sido entregada.

e Pagar todos los gastos relacionados con la mercancia desde el momento en que haya
sido entregada.

e Asumir todos los gastos y riesgos relacionados con la mercancia en el pais de origen
cuando la mercancia ha sido entregada al transportista en el pais de origen.

e Tiene que hacer frente a los gastos de la inspeccion previa al embarque, excepto si la
inspeccién ha sido ordenada por las autoridades del pais exportador.

e Pagar todos los gastos y cargas en que se haya incurrido en la obtencién de
documentos y reembolsar los efectuados por el vendedor al prestar su ayuda al
respecto.

e Puede contratar un seguro complementario al de vendedor si lo desea.

Obligaciones Vendedor:

e Suministrar la mercancia, la factura comercial y cualquier otra documentacion
requerida

e Obtener cualquier licencia de exportacion y llevar a cabo los tramites aduaneros
necesarios para la exportacion de la mercancia.

e Contratar el transporte internacional hasta el punto de destino convenido.

e Contratar un seguro minimo siendo beneficiario el comprador.

e Entregar la mercancia a la custodia del transportista o al primer transportista, en la
fecha o dentro del plazo estipulado, para su transporte al lugar de destino
mencionado.
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e Asumir todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia hasta el momento en que
haya sido entregada.

e Asumir costos, incluso el transporte principal y el seguro, hasta que la mercancia llega
al punto de destino.

e Proporcionar el embalaje requerido y adecuadamente marcado para el transporte

e Es responsable del despacho aduanero de exportacion.

4.3.6 Formas internacionales de pago

En la actualidad, tanto los importadores como los exportadores, deben ponerse de
acuerdo para efectuar transacciones comerciales que satisfagan sus necesidades bajo
un ambiente de confianza, de lo contrario, el comercio internacional no existiria. Las
formas de pago son un claro ejemplo de la practica del comercio entre importador y

exportador.

Los medios de pago internacionales son instrumentos financieros, comerciales,
legales y privados, que permiten soportar transacciones, entre empresas Yy
personas, garantizando, de alguna manera, el intercambio de productos por
dinero, asumiendo como dinero todo aquello que cumple esa funcion.
(Fernandez, 2006:13)

Entre los principales instrumentos de pago financieros, encontramos los siguientes
(Fernandez, 2006:13):

* Créditos documentarios o cartas de crédito

» Cobranzas documentarias

* Aceptaciones bancarias

Como se puede observar, existen diversas formas de pago, sin embargo, para el
presente proyecto de exportacion, se sugiere el uso de la carta de crédito al exportador,

ya que otorga la maxima seguridad de cobro.

La carta de crédito es “un documento emitido por un Banco (Banco emisor), por cuenta
de uno de sus clientes (ordenante) y a favor de un vendedor (beneficiario), mediante el

cual dicho banco se compromete a pagar los efectos que le sean girados de
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conformidad con los términos y condiciones consignados en el propio documento”.
(Ballesteros, 2005:281)

Las partes que conforman la carta de crédito son:

El ordenante es el comprador de determinada mercancia o servicio y es este
quien le ordena a su banco la apertura del crédito documentario bajo las
condiciones establecidas de comun acuerdo con el beneficiario. El beneficiario
es el exportador o vendedor de la mercancia o servicio requerido por el
ordenante. ElI banco emisor, es la solicitud financiera que se compromete (a
solicitud de su cliente) a pagarle a un tercero. El banco es quien emite la carta de
crédito, estableciendo en ellas las condiciones comerciales pactadas.
(Fernandez, 2006:14).

Las cartas de crédito pueden asumir distintas formas, segun el tipo de funcién que se
aspira que ellas cumplan en determinada operacién comercial. La mas recomendada al

exportador es la de tipo Irrevocable y confirmada, por su nivel de doble seguridad.

Irrevocable: Instrumento de pago que no puede ser cancelado, modificado, alterado sin
el previo conocimiento y consentimiento expreso de todas las partes involucradas,
especialmente el beneficiario. Esta condicion de irrevocabilidad le brinda al vendedor
una extraordinaria seguridad de que el pago, por concepto de la exportacién realizada,
le sera hecho a tiempo y en la cantidad estipulada, evitando que el comprador se

arrepienta o cambien las condiciones previamente pactadas. (Fernandez, 2006:30)

Irrevocable y confirmada: A peticién del banco emisor, un segundo banco afiade su
confirmacion y se compromete a pagar o negociar al beneficiario siempre y cuando los
documentos se encuentren conformes. Esta condicion le brinda al beneficiario una
doble seguridad para obtener el pago, una parte del banco emisor y la otra del banco
confirmador. (Fernandez, 2006:36)

4.4 Programas de apoyo a la exportacion mexicana

En México existen programas de fomento a las exportaciones los cuales estan

orientados a promover la productividad y la calidad de los procesos que elevan la
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competitividad de las empresas y permiten su incorporacion adecuada al mercado
mundial. En el presente apartado, se daran a conocer algunos de los programas que el
exportador de guayaba puede solicitar con la finalidad de llevar a cabo el proyecto de

exportacion de una manera mas eficiente y redituable.

4.4.1 Bancomext

Los programas Bancomext estan encaminados a fortalecer la competitividad de las
empresas mexicanas, principalmente pequefias y medianas, asi como fomentar la
inversion mediante soluciones integrales a sus necesidades de financiamiento y
promocién para que crezcan e incrementen su participacion en los mercados globales.
(Bancomext, 2013)

Dentro de los principales programas que Bancomext ofrece, encontramos los

siguientes (Bancomext, 2013):

Fomento y desarrollo exportador: Se ofrece al exportador informacién, capacitacion,

asesoria, asistencia técnica, promocion internacional y estructuracion de proyectos.

Servicios financieros: Compraventa de divisas en linea, coberturas cambiarias, mesa
de dinero, cartas de crédito, avallos, seguros de crédito, fideicomisos, programas de

asistencia técnica.

Ventas de exportaciéon: Es un tipo de crédito que Bancomext presta a las empresas
para que estas a su vez otorguen crédito a sus compradores, y de esta forma pueden
ofrecer a sus clientes productos y servicios en condiciones competitivas. Las
caracteristicas del crédito son:

Plazo: Acorde al plazo promedio otorgado a los clientes. 180 dias (atiende a la
estacionalidad de la produccion de hortalizas).

Requisitos: Factura de exportacion a descontar, Analisis del comprador, seguro de
crédito Bancomext.

Porcentaje maximo de financiamiento: 90% valor de la factura.
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Créditos de capital de trabajo: Son aquéllos créditos creados para apoyar las
necesidades financieras que tienen las empresas para llevar a cabo sus actividades
productivas relacionadas con las exportaciones mexicanas, 0 bien cuyos productos o
servicios sustituyan importaciones. También pueden financiarse las importaciones de
insumos de las empresas mexicanas (Bancomext, 2005:226).

Estos apoyos financieros pueden canalizarse:

Para la Produccion: Compra de materias primas, insumos, partes, ensambles. Pago de

gastos de produccién directos: sueldos de la mano de obra directa, materiales y
combustibles necesarios para la transformacién. Pago de energia y otros servicios que
se integren al costo directo de produccion.

Para los inventarios: Acopio 0 mantenimiento de inventarios de materias primas,

productos semiterminados o terminados.

Para las ventas: Se descuenta o financia el plazo de pago que las empresas conceden

a sus clientes.

Para la Importacidon: Compra de materias primas, insumos y partes importadas que se

incorporen a productos semi terminados y terminados. Establecimiento y negociacién

de Cartas de Crédito necesarias para la importacion.

El apoyo financiero cubre hasta el 70% del valor de los pedidos o contratos, o de la
relacion de facturas. Opera en dos modalidades: Lineas de crédito revolventes, con
disposiciones de acuerdo a los flujos de efectivo de la empresa, hasta 180 dias, y
crédito simple, a plazo de hasta 4 afios, con amortizaciones periddicas mensuales,

trimestrales o semestrales, de acuerdo a las caracteristicas y necesidades del cliente.

Proyectos de inversion: Son créditos otorgados por Bancomext para apoyar el
crecimiento y la modernizacion de la planta productiva, asi como el desarrollo de
nuevos proyectos productivos dentro de la cadena productiva de exportacion y de las
empresas generadoras de divisas 0 que sustituyen exportaciones. (Bancomext,
2005:228).

Estos apoyos financieros pueden canalizarse a (Bancomext, 2005:228):
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» Adquisicién de maquinaria, equipo nuevo o usado de origen nacional o de importacion.

» Proyectos de inversion para la implantacién, adecuacion, ampliacion o modernizacion
de instalaciones productivas y bodegas de almacenamiento, incluyendo Ia
adquisicion de maquinaria y equipo.

* Adquisicion de instalaciones productivas o bodegas.

* Proyectos turisticos en centros con afluencia de extranjeros.

» Construccion y Equipamiento de Naves Industriales

Se financia el proyecto hasta el 50% del importe del proyecto de inversion, tratandose
de empresas y proyectos de nueva creacion. Hasta el 85% del importe del proyecto o
inversion tratandose de empresas en marcha. Hasta el 85% del importe de la factura de
la maquinaria o equipo a adquirir en el caso de modernizacion o ampliacion de

empresas en marcha, sin incluir impuestos, transporte, seguro, instalacion, etc.

El crédito se otorga hasta un plazo de 7 afios para la adquisicion de maquinaria. Para
proyectos de inversion: Hasta 15 afos, a partir de la primera disposicion, en funcion de
los flujos esperados del proyecto. Se podra otorgar un periodo de gracia para el pago
de capital durante la etapa pre-operativa.

Avales y garantias: Son mecanismos de apoyo otorgados por Bancomext que
respaldan compromisos de pago o contractuales que las empresas asumen en la
realizacion de sus actividades productivas o comerciales relacionadas con la
exportacién, como por ejemplo los avales que garantizan el pago de capital o intereses

de obligaciones.

Seguros: Son instrumentos que protegen las ventas a crédito en el extranjero, contra la
falta de pago total o parcial, de los adeudos de sus compradores. Bancomext ofrece
diversos tipos de seguros, entre los cuales se encuentran los seguros de crédito interno
(cubren a las empresas mexicanas contra la falta de pago de sus compradores dentro
de la Republica mexicana, derivada de algun riesgo comercial), y garantia de post-
embarque, (es un instrumento que protege sus ventas a crédito en el extranjero, contra

la falta de pago total o parcial, de los adeudos de sus compradores).
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Es importante considerar que para solicitar cualquier tipo de crédito otorgado por
Bancomext al exportador, las empresas deberdan cumplir con las siguientes

disposiciones (Bancomext, 2005:226):

Aspectos de mercado: La empresa deberé entregar la evidencia de que cuenta con un
proyecto viable desde el punto de vista técnico o productivo, incluyendo ventajas
competitivas, penetracion en el mercado, nichos de mercado identificados, instrumentos
promocionales (como catalogos, folletos, videos, entre otros). En cuanto al aspecto
técnico y de produccioén, la empresa deberé contar con la tecnologia adecuada, calidad,
capacidad de produccion, y establecer con precision cudles son los factores que

determinan el éxito comercial de su negocio.

Aspectos Financieros: La empresa debera presentar un nivel de endeudamiento
méaximo medido como pasivo total/activo total del 50%, incluyendo el crédito otorgado
por Bancomext, y mantener este indice mientras la linea de crédito se encuentre

vigente.

Aspectos Legales: El solicitante de crédito debera entregar la informacioén necesaria
para determinar que esta establecida legalmente y tiene la facultad legal para suscribir

el crédito.

Causas de rechazo: No podran ser elegibles de recibir financiamiento por parte de
Bancomext aquellas empresas que se encuentren en la relacibn de empresas
suspendidas para acceder a los apoyos financieros de Bancomext, que se encuentren
en huelga o emplazadas, que se encuentren en concurso mercantil o en estado de
insolvencia o que presenten cartera vencida o claves de prevencion en el Buro de
Credito.

4.4.2 Programa de Empresas Altamente Exportadoras

La creacion del Programa de Empresas Altamente exportadoras (ALTEX) se ha creado
con la finalidad de incrementar la actividad exportadora de las empresas productoras

establecidas en el pais, el programa, establecido en 1990, ha sido un instrumento eficaz
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en la eliminacion de obstaculos administrativos a favor del sector industrial, o cual ha
beneficiado no solo en la simplificacion de tramites, sino en mayor liquidez para este

sector de la economia mexicana. (Economia, 2013).

Las empresas ALTEX obtienen la devolucion de saldos a favor del IVA por concepto de
exportaciones en un plazo aproximado de 5 dias habiles. Adicionalmente, este
programa ofrece otros beneficios, dentro de los cuales se encuentra el acceso gratuito
al Sistema de Informacion Comercial administrado por esta Secretaria y exencion del
requisito de segunda revision de las mercancias de exportacion en la aduana de salida

cuando éstas hayan sido previamente despachadas en una aduana interior.

Las condiciones que el exportador necesita para aplicar al programa es ser persona
fisica o moral establecida en el pais, productora de mercancias no petroleras que
demuestre exportaciones directas por un valor de dos millones de ddlares o
equivalentes al 40 por ciento de sus ventas totales, en el periodo de un afio; o
demostrar exportaciones indirectas anuales equivalentes al 50 por ciento de sus ventas

totales.

4.4.3 Programa de Empresas de Comercio Exterior

El registro de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) es un instrumento de promocion
a las exportaciones, mediante el cual las empresas comercializadoras podran acceder a
los mercados internacionales con facilidades administrativas y apoyos financieros de la
banca de desarrollo. Podran registrarse empresas que se dediguen Unicamente a la
comercializacion de productos en el exterior, que cumplan con los requisitos previstos
en el Decreto para el establecimiento de Empresas de Comercio Exterior. (Economia,
2013).

Dentro de los diversos beneficios que ofrece el programa encontramos la expedicion
automatica de la constancia de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX), que le
garantiza la devolucion inmediata de sus saldos a favor de impuesto al valor agregado
(IVA), la autorizacién, en su caso, de un Programa de Importacion Temporal para
Producir Articulos de Exportacion (PITEX) en su modalidad de proyecto especifico, un
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descuento del 50 por ciento en el costo de los productos y servicios no financieros que
Bancomext determine, y asistencia y apoyo financiero por parte de Nacional Financiera
para la consecucién de los proyectos, asi como servicios especializados de
capacitacion y asistencia técnica.

Para poder obtener el registro ECEX, se debe de contar con cualquiera de los

siguientes dos criterios: (Economia, 2013).

Consolidadora de exportacion: Persona moral cuya actividad principal sefialada en su
acta constitutiva sea la integracion y consolidacion de mercancias para su exportacion,
gue cuente con un capital social suscrito y pagado minimo de 2,000,000 de pesos y que

realice exportaciones de mercancias de cuando menos cinco empresas productoras.

Promotora de exportacion: Persona moral cuya actividad principal sefialada en su acta
constitutiva sea la comercializacion de mercancias en los mercados internacionales,
gue cuente con un capital social suscrito y pagado minimo de 200,000 pesos y que

realice exportaciones de mercancias de cuando menos tres empresas productoras.

La informacién proporcionada en éste capitulo nos ha brindado las herramientas y
conocimientos necesarios para llevar a cabo el presente proyecto de exportacion, se
han evaluado las variables mas importantes a considerar dentro de la préactica
exportadora y se ha analizado de manera detallada la mejor opcidon de logistica
internacional con el anico fin de convertir el proyecto de exportacion de guayaba en un

proyecto redituable y oportuno.

Dependera de la capacidad que tenga nuestro apreciable lector a la hora de la
negociacion con los potenciales clientes, proveedores y agentes de logistica, el lograr
eficientar alin mas el rendimiento del proyecto, mediante el desarrollo de la cadena de

distribucion a Finlandia, el despacho de mercancias y la negociacion de los incoterms.
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CAPITULO V
EVALUACION DEL ANTEPROYECTO DE EXPORTACION

En este capitulo se desarrollara el andlisis financiero de la presente investigacion, el
cual consiste en recabar y ordenar la informacion que se obtuvo del estudio de
mercado y el proyecto de exportacion por medio de diferentes métodos cuantitativos
para determinar si el proyecto de inversion es aceptable o no, asi como calcular su

rentabilidad y rendimiento.

La evaluacion de proyectos es sumamente importante porque permite al empresario
llevar a cabo un andlisis de todas las variables que puedan afectar al proyecto de
inversion y ademas puede servir como herramienta a terceros agentes como

organismos publicos o instituciones bancarias para solicitar préstamos.

5.1 Anélisis comercial

Una vez que la empresa emprendedora ha tomado una decision sobre el concepto de
su producto y la estrategia de mercadotecnia a seguir se puede evaluar el atractivo
comercial de la propuesta. El analisis comercial implica la revisién de la determinacion
del precio de exportacion, el andlisis FODA y la creacion de una estrategia de
publicidad que serviran de soporte para la introduccion de la guayaba en el mercado

internacional.

5.1.1 Precio

Para poder comprender, analizar y fijar el precio de un producto, es necesario entender
primero el concepto del mismo, “el precio se define como la cantidad monetaria a la que
los productores estan dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o

servicio, cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio”. (BACA, 2001:48)

En el mercado nacional, los precios de la guayaba presentan variaciones debido a la
estacionalidad del producto, es decir, la mayor cantidad de producto en el mercado
hace que los precios de compra-venta se reduzcan. Sin embargo, en los meses de

menor volumen de produccion, la fruta se cotiza a un mejor precio.
118



La siguiente figura muestra el indice de estacionalidad de los precios pagados al

productor de la guayaba y su comportamiento anual: (ver grafica 5.1)

Gréafica No. 5.1 indice de estacionalidad de la guayaba
Produccion vs precios pagados al productor
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Fuente: Servicio de Informacién y Estadistica Agroalimentaria y Pesquera SIAP

Como podemos observar, los meses de mayor produccion nacional de guayaba se
concentran de Agosto a Diciembre, donde la tendencia de los precios pagados al

productor se reduce.

En referencia al precio nacional de mayoreo, la siguiente grafica nos muestra a detalle
el comportamiento de los precios de la guayaba registrados en las principales centrales

de abasto del pais: (Ver gréfica 5.2)
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Grafica No. 5.2 Tendencia del precio de la guayaba de primera calidad (Kg.)
2010 - 2013
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Fuente: SIAP con informacién de SNIIM

Definitivamente se observa el mismo comportamiento de los precios pagados al

productor como de los pagados al consumidor nacional, por lo que se determina que a

finales de afio es posible comprar la guayaba a precios mas competitivos que el resto

del afo.

Con base en el promedio de venta de la guayaba de primera calidad registrada en las

principales centrales de abastos de México, se calcula el precio nacional fijo para el

presente proyecto de investigacion en $8.48 m.n. por kg. La siguiente figura muestra la

variacion de los precios de la guayaba en los ultimos afios: (Ver tabla 5.1)

Tabla No. 5.1 Promedio mensual de precios de guayaba (Kg.)

2010
2011
2012
2013

2010 -1013
Prom
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Diciembre Anual
7.54 8.42 8.38 801 937 951 889 831 540 5.42 6.13 7.58 7.75
6.72 7.15 7.98 890 849 6.80 583 5.65 5.64 6.35 9.14 12.20 7.57
11.37 10.33 9.13 8.03 910 924 09.75 9.52 9.32 9.65 9.89 9.58
9.12 9.09 9.16 10.33 9.25 1044 9.77 8.92 8.21 7.47 8.67 7.97 9.03

Fuente: SIAP con informacién de SNIIM
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5.1.2 Calculo del precio internacional

Factores como la calidad y origen del producto son caracteristicas importantes que
determinan el precio de las frutas frescas siendo la relacidon entre ellos directamente
proporcional. Son éstas algunas de las cualidades en las cuales se desea cimentar el
proyecto de exportacion ya que se pretende que el comprador nérdico sienta que
adquiere la mejor calidad tanto en el producto como en la garantia que ofrece el pais de

procedencia.

Los requerimientos de calidad son muy diversos y, en general, son altos en las
mayorias de los mercados de la UE. Para el caso de Finlandia no es la excepcion. Las
frutas frescas que no cumplen con estandares del mercado, pueden ser usadas por la
industria procesadora donde los precios son mas bajos que para el mercado de
consumo, pero éste no es el caso de la presente investigacion ya que el producto se

desea comercializar en fresco gracias a sus extraordinarias propiedades nutricionales.

El precio para la guayaba mexicana en el mercado finlandés dependera de la oferta y
demanda de frutas frescas, ya que es el principal factor que influye en los precios
domésticos de las importaciones y exportaciones. La oferta esta influida fuertemente
por las condiciones de clima, el agua fria y la nieve en el invierno de Europa,
circunstancias que reducen las cosechas, resultando en mayores requerimientos de
importacion y precios mas altos, ademas es fundamental considerar que el mercado

finlandés prefiere calidad antes que precio.

Para hacer el célculo del precio internacional es necesario considerar una serie
de factores no considerados en la venta dentro de la plaza nacional. Esto es flete
de carga internacional, empaques y embalajes especializados, maniobras de
carga y descarga e impuestos a la exportacion/importacion de las mercancias y
seguros entre otros. (Sulser, 2004:100)

“Todo empresario debe de considerar un precio base para sus bienes o servicios, y a
partir de éste realizar incrementos de acuerdo al incoterm negociado”. (Sulser,
2004:100). Para este caso se ha seleccionado el incoterm CIP, debido a que es un

producto que se desea introducir a un mercado potencial, lo que comprometera al
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exportador a esforzarse al principio del proyecto para posteriormente cuando el
producto logre posicionarse en el mercado europeo, pueda negociar nuevos términos

de compra venta.

Tomando en cuenta el incoterm CIP, el calculo de los gastos de la logistica
internacional considerando un embarque de 2 toneladas en contenedor refrigerado de
20’ y transporte refrigerado multimodal con despacho en Rotterdam y destino final en

Helsinki, Finlandia son aproximadamente de: (Véase tabla 5.2)

Tabla No. 5.2 Precio de exportacion de guayaba (Paquete con 4 piezas)

Factores Precio por paquete Precio por 3,333
(4 pzs.) (m.n.) unidades (pag.)

Precio venta mercado nacional 5.08 $16,931.64
Empaque 0.54 $1,800.00
Etiqueta 0.48 $1,600.00
Embalaje especial 0.46 $1,550.00
Arancel IGI 0.00 $0.00
Agente aduanal
(Prorrateado .18% o0 min.) 0.25 $850.00
DTA y Prevalidacién (.008) 0.06 $224.00
Transporte refrigerado nacional 0.47 $1,550.00
Maniobras Veracruz 0.74 $2,450.00
Seguro 0.66 $2,200.00
Transporte maritimo (CIP Rotterdam) 4.02 $13,400.00
Transporte multimodal (CIP Helsinki) 2.55 $8,500.00
Maniobras Rotterdam 1.00 $3,320.00
TOTAL PRECIO CIF POR EMPAQUE 16.31 $54,375.64

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa logistica Hapag-Lloyd

Considerando el tipo de cambio actual del euro (1 € = $18.00 m.n.) (Bancomext, 2013),
el precio que se sugiere ofertar al cliente mayorista o minorista en Finlandia por paquete
de 4 piezas de guayaba es de 1.50 €, obteniendo asi un margen de utilidad para el
exportador del 65.5%. El precio de 1.50 € es razonablemente accesible al consumidor

finlandés.
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Para entender por qué el producto mexicano puede ser competitivo en el mercado

europeo, es necesario analizar lo siguiente:

La guayaba al ser un producto nacional cuenta con insumos cotizados en pesos; y el
costo del transporte maritimo o aéreo se cotiza en délares, lo cual aparentemente hace
parecer que el valor del flete internacional es muy alto en comparacion con el valor del
producto, sin embargo, al considerar que la guayaba sera ofertada en el mercado
europeo con euros circulando como medio de pago, el precio de la guayaba a ofertar a
los finlandeses no es mas alto que el de sus frutas y verduras en su mercado nacional,
lo que hace al producto mexicano mucho mas competitivo, sobre todo si se conoce que

la guayaba esta enfocada a consumidores que prefieren calidad mas que precio.

Como referencia y para dar soporte a nuestro precio de exportacion de 1.50 € por 600
g. de fruta, nos basamos en la informacién de la poca guayaba que fue exportada a la
Unioén Europea en el 2009, en la que “se presentaron diversas fluctuaciones en los
precios. Por ejemplo, el precio promedio por 2 kg. de guayaba en Bélgica fue de 6.55 €,
en Francia 4.60 € y en los Paises Bajos de 5.83 € ”. (Market, 2014)

5.1.3 Ventajas y desventajas para la exportacion de guayaba

En la actualidad, una empresa tiene una desventaja competitiva cuando no esta
implementando estrategias que generen valor por lo que es importante hacer un analisis
interno de la compairiia asi como del entorno en que se desenvuelve. Un analisis que

nos puede ayudar a determinar ésta situacion es el andlisis FODA', cuyas

4 El nombre FODA viene de las iniciales de los cuatro conceptos que intervienen en su aplicacion, es decir, F
(Fortalezas), O (Oportunidades), D (Debilidades) y A (Amenazas). Una de las aplicaciones del andlisis FODA es la de
determinar los factores que pueden favorecer (Fortalezas y Oportunidades) u obstaculizar (Debilidades y Amenazas)

el logro de los objetivos establecidos con anterioridad para la empresa. (Borello, 1994:157)
Los conceptos de las partes del andlisis FODA son los siguientes (Borello, 1994:159):

e Fortalezas: Son los “puntos fuertes” o aquellas caracteristicas propias de la empresa que facilitan o favorecen el

logro de los objetivos.
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conclusiones son de gran utilidad en el andlisis de mercado y en las estrategias de

mercadeo.
El andlisis FODA es util para el empresario porque permite (Borello, 1994:158):

e Determinar las verdaderas posibilidades que tiene la empresa para alcanzar los
objetivos que se habian establecido inicialmente.

e Concienciar al duefio de la empresa sobre la dimension de los obstaculos que debera
afrontar.

e Permitirle explotar mas eficazmente los factores positivos y neutralizar o eliminar el

efecto de los valores negativos.

Para el presente proyecto de investigacion, se ha analizado la situacion de la guayaba
mexicana en el contexto nacional y global, por lo que se considera el andlisis FODA

como se muestra a continuacion: (Ver tabla 5.3)

e Oportunidades: Son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de la empresa y que podrian favorecer
el logro de los objetivos.

e Debilidades: Son los “puntos débiles” o aquellas caracteristicas propias de la empresa que constituyen obstaculos
internos al logro de los objetivos.

e Amenazas: Son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de las empresas y que podrian afectar
negativamente las posibilidades de logro de los objetivos.
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Tabla No. 5.3 Anélisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Alto valor nutricional y fruta exotica.

Alto volumen de produccion.

Produccion en Michoacéan todo el afio.

La disponibilidad de mano de obra y agua
en Michoacan.

Excelente calidad de la guayaba mexicana.
Buenas condiciones climaticas.

La produccién de guayaba continla y esta
creciendo.

4 estados conforman el 97% de la
produccién nacional.

Las exportaciones de guayaba contindan
en aumento.

Precios competitivos.

Productores y empacadores de guayaba
forman parte de asociaciones con la

finalidad de exportar guayaba (PEGUAM).

Hasta el momento sélo se ha desarrollado
USA como mercado de exportacion.
Diferenciacion y especializaciéon de la
marca.

Posibilidad de posicionar una marca a nivel
internacional.

Créditos y apoyos a la industria guayabera.
Ampliar promocién en el extranjero.
Aprovechamiento del potencial productivo.
Existen apoyos gubernamentales para la
comercializacién de guayaba en el mundo.
Creacién de nuevas presentaciones de

empaques, para generar valor agregado.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Muy amplio mercado potencial vy
desconocimiento del mismo.

Falta de tecnologia de primer mundo y
asistencia técnica especializada.

Falta de difusién o promocién nacional e
internacional de consumo.

Barreras fitosanitarias y no arancelarias.
Alto costo de transporte.

La exportacion depende de la certificacién
de huertas y de la aplicacion de radiacion

para su comercializacion.

Perder participacion de mercado ante otras
frutas.

Abandono de huertas por falta de venta
local.

Riesgo de plagas (mosca, temollilo).
Mercado cada vez mas competitivo.
Recesion econémica.

Escasez de alta tecnologia en los huertos.

Fuente : Elaboracién propia con base en informacion de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural,
Pesca y Alimentacion. Fuente: /www.siap.gob.mx
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5.1.4 Canales de comercializacién

El uso estratégico de los canales de comercializacion puede definir la rentabilidad de la
empresa, por tal motivo las compafiias tienen mucho cuidado en la forma de
manejarlos, las relaciones con el personal de ventas y la calidad del servicio son
factores importantes para la madurez del canal, un manejo adecuado entre empresa y
canal puede garantizar privilegios en la oferta sustentadas en las buenas
negociaciones. Los miembros del canal desean ser rentables y para esto buscan

siempre las mejores ofertas de proveedores.

De ahi la importancia que para el presente proyecto de investigacion se sugiere la
innovacion constante de los canales, con la mera finalidad de ser mas competitivos y
llevar todas las acciones pertinentes que conlleven a un intercambio satisfactorio para el

canal, sin sacrificar su rentabilidad.

El siguiente diagrama de flujo representa el canal de comercializacion que se desea
implementar para la exportacion de guayaba mexicana al mercado finlandés,
considerando todas las variables y procesos necesarios antes de comercializar el

producto, (ver figura 5.1):

Figura No. 5.1 Canal de comercializacion de la guayaba
Transporte a la Empacadora de
Huerta de pa
ol T N el SN P
Registrada ? l
y certificada Registrad.

¥ certificada Recepcidon

v

Seleccion

v

Empaque
|

PR Almacén

refriegrado

Transporte
a la planta de
irradiacion

Transporte a la Planta de <
frontera irradiacion

¥ Transportea |- Almacén T Canal de \CONSURIDOR
Aduana destino refrigerado comercializacion FINAL

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la investigacion
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5.1.5 Estrategia comercial de marketing

La mercadotecnia internacional que engloba a la promocién y publicidad en otros paises
al momento de exportar, va mas alla que el simple intercambio de los productos, implica
el analisis de gustos y preferencias de consumidores, pretende establecer sus
necesidades y sus deseos e influir en su comportamiento para que

deseen adquirir los bienes ya existentes, de forma que se desarrollan distintas técnicas
encaminadas a persuadir a los consumidores para que adquieran un determinado

producto.

De manera general, al hablar de la guayaba en el &mbito internacional, se considera
muy conveniente el uso de una campafa de marketing para reforzar la presencia del
fruto, sus propiedades, su calidad, su origen y su exética peculiaridad. Sin duda alguna,
el consumidor finlandés se vera realmente atraido por un producto nuevo que satisface

las exigencias de su mercado.

Un aspecto importante para dar a conocer la guayaba en el extranjero, es considerar la
recopilacion de datos que se obtuvieron en el estudio de mercado de la presente
investigacién, como lo son los habitos de los consumidores en el pais destino. Algunas
de las preguntas que se deben responder son ¢qué compran los finlandeses?, ¢donde
lo compran?, ¢como lo compran? y ¢cada cuando lo compran?. Este tipo de
informacion sera decisiva al momento de dar a conocer la guayaba en el mercado

finlandés.

Una vez entendido el tipo de mercado al cual va dirigido el producto, es momento de
seleccionar los medios por los cuales se dara a conocer. Algunos medios que se

pueden utilizar para publicitar y promocionar la guayaba en Finlandia son:

Publicidad:

e Catélogos.

Listas de precios.

Revistas especializadas.

Internet.
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Publicaciones locales.

A través de medios de comunicacion como radio, television.

Periddicos

Espectaculares

Promocion:
e Envio de muestras y demostracion de producto en supermercados.
e Visitas personales.

e Participacion en ferias y exposiciones internacionales

Como sugerencia, se recomienda el exportador el hacer uso de la publicidad de las
revistas que ofrecen los supermercados de manera semanal y gratuita (para el
consumidor), con entrega a cada uno de los domicilios de la poblacién finlandesa, cuya
caracteristica principal es promocionar las ofertas de la semana asi como introducir

productos innovadores. Asi como pruebas de producto en hipermercados.

5.1.5.1 Ferias de la guayaba

Desde hace mucho tiempo en México se realizan Ferias en diversos estados del pais
gue fomentan y patrocinan el consumo de la guayaba tanto en el mercado local como
en el internacional, cuyo objetivo principal en afios recientes ha sido la apertura a los

mercados de exportacion.

Algunos de los estados que llevan a cabo éste tipo de ferias son: (Mexicodesconocido,
2013).

Michoacan: Cada afo en diversos municipios del Estado se realiza una exhibicion y un
concurso gastronomico con platillos a base de guayaba, presentaciones culturales,
conferencias, mesas de negocios para comercializar la guayaba y el tradicional
concurso de la “Mejor Guayaba”. Ademas existen conferencias donde participan
investigadores de prestigiosas Universidades del pais, asi como empresas relacionadas

con la industria nacional e internacional.
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Aguascalientes: Desde el afio de 1953 se ha llevado a cabo la Feria de la Guayaba
promoviendo la produccion y el consumo de la guayaba, desde entonces todos los afios
en el mes de diciembre, la ciudad de Calvillo presenta una celebracién que reune a los
productores de Guayaba, donde ademas se presentan muchas actividades culturales,
recreativas para que todos sus visitantes la disfruten con toda la familia. Durante la
Feria la ciudad se llena de colorido y un ambiente festivo, el aroma del delicioso fruto se
hace presente desde la entrada y guia hasta el centro de la bella ciudad. Entre las
actividades destacan las corridas de toros, los conciertos, los bailables folcloricos,
divertidos eventos deportivos, desde luego cada afio se hace un certamen de belleza
donde se corona la reina de la feria y exposiciones que destacan la cultura y tradicion

de Calvillo.

La feria de la Guayaba en Aguascalientes se ha posicionado como uno de los eventos
agricolas y culturales mas importantes recibiendo asi cada afio miles de visitantes de
toda la republica mexicana y del mundo.

Esto es sin duda alguna, una promocion nacional en que el exportador puede participar
y junto con el apoyo del gobierno mexicano, se puede impulsar la publicidad de la

guayaba al mercado finlandés, al europeo y todo el mundo.

5.2. Evaluacion del anteproyecto de exportacion

La evaluacion econémica es la parte final de un analisis de factibilidad de un proyecto y
permite determinar hasta qué punto es rentable o no un negocio. Para ello se emplean

las matematicas financieras.

Esta evaluacion economica queda abierta para cualquier productor o exportador de
guayaba que quiera emprender el proyecto de exportacion y que cuente con los
requisitos estipulados en la misma investigacién, asi como la liquidez y recursos
financieros necesarios. La evaluacion se analizdé con datos actuales del mercado, con
precios establecidos en las principales centrales de abasto y costo de exportacion, sin

embargo, no se consider6 informacion propia de una empresa establecida
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(exportadora), por lo que se sugiere evaluar la competitividad del proyecto acorde al

estado financiero de su propia compafiia utilizando los célculos siguientes:

5.2.1 Presupuesto de Ingresos

El presupuesto es muy importante, porque permite determinar la situacion financiera en
la que se encuentra una compairiia y determina la magnitud del proyecto. Con base en
los ingresos se puede analizar si es posible poner en marcha un proyecto o concretar
una accion, ya que de los ingresos que se concreten dependeran las ganancias menos
los gastos de una actividad econémica durante un periodo. Un presupuesto de ingresos
trabaja como una herramienta que ayuda a la empresa a cuantificar los prondsticos o

previsiones de ventas y su rentabilidad.

La base para determinar el presupuesto de ingresos esta dada por el numero de
unidades producidas y venidas multiplicado por el precio de venta del producto
en cada uno de los periodos. (Mungaray, 2004:126)

Para obtener el prondstico de ventas de la guayaba se toman en cuenta las siguientes

observaciones:

e Se utilizardn los precios de venta al afio base y asi se mantendran en todo el
horizonte del proyecto debido a que se trata de un producto en el que los precios
fluctban, se tomaréa la media.

e Al ser una microempresa, su proyeccion sera a 5 afios.

e Se estimara un incremento en las ventas del 30% anual, ya que dado a conocer el
producto existira mas demanda. También se considera la apertura a nuevos

mercados.

Para el caso del pronostico de ventas de la guayaba procedente de Michoacan con
destino a Finlandia, se tomaran en cuenta las condiciones mencionadas anteriormente,
asi como una presentaciéon de empaque de 4 guayabas con un peso aproximado de

0.600 kg. por paquete. El prondstico de ventas estimado es el siguiente: (Ver tabla 5.4)
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Tabla No. 5.4 Prondéstico de ventas de la guayaba

Afio Paquetes (4 pzs.)
Primer 15,000
Segundo 19,500
Tercero 25,350
Cuarto 32,955
Quinto 42,842

Fuente: Elaboracion propia

El presupuesto de Ingresos considerando un incremento anual de ventas del 30%, se

estima de la siguiente forma: (ver tabla 5.5)

Tabla No. 5.5 Presupuesto de ingresos de la guayaba

Ingresos Anuales
Afio Paquetes (4 pzs.) kg.
(m.n.)

Primer 15,000 9,000.00 405,000.00
Segundo 19,500 11,700.00 526,500.00
Tercero 25,350 15,210.00 684,450.00
Cuarto 32,955 19,773.00 889,785.00
Quinto 42,842 25,704.90 1,156,720.50

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién se presenta de manera desglosada la cantidad de unidades vendidas
asi como el ingreso por producto resultado de multiplicar las unidades vendidas por el

precio de exportacion del producto: (ver tabla 5.6)

Tabla No. 5.6 Detalles del presupuesto de ingresos por ventas

Paquetes de guayaba o Precio de Ingresos
Prondstico de ventas »
(4 pzs.) exportacion (m.n.) (m.n.)

Primer afio 15,000 27.00 405,000.00
Segundo afio 19,500 27.00 526,500.00
Tercer afio 25,350 27.00 684,450.00
Cuarto afio 32,955 27.00 889,785.00
Quinto afio 42,842 27.00 1,156,720.50

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2 Presupuesto de Egresos

El control de costos para una compafiia es vital, ya que nos permite determinar el precio

de venta como la utilidad que se obtendra. Es conveniente que el empresario lleve un

registro de gastos perfectamente definidos para evitar cualquier error en el calculo del

precio de exportacion.

En el presupuesto de egresos se incluyen todos los conceptos de gastos y
costes que representan una disminucion de los recursos financieros de la
empresa. En su gran mayoria, constituyen el pago de productos o servicios que
la empresa recibe del exterior y que son necesarios para su operacion vy,
fundamentalmente, para generar ventas. (Borello, 1994: 211)

Para el presente proyecto de exportacion, debido a que no se cuenta con algun tipo de

empresa determinada, se calcularan de manera precisa los costos de exportacion del

producto. Los cargos como el desgaste de mobiliario, gastos de oficina, depreciacion,

entre otros deberan de ser también considerados para el célculo de egresos, para

efecto de la presente investigacion, los gastos fijos mensuales de la oficina se han

calculado de manera aproximada: (ver tabla 5.7)

Tabla No. 5.7 Gastos fijos mensuales de oficina

Gastos fijos mensuales de la oficina corporativa

Renta (20 m2) $3,200.00
Luz $150.00
Agua $89.00
Comunicaciones $400.00
Papeleria y gastos de oficina $250.00
Otros $100.00

Total de gastos fijos $4,189.00

Fuente: Elaboracion propia.

*Nota: No se toman en cuenta los gastos de depreciacion, debido a la falta de activos

considerados en el calculo.
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Para el calculo de los gastos fijos se va a considerar un aumento del 0.5% mensual,
debido a que pueden existir variaciones en los pagos de servicios y otros, a esta

variacion se le llamara costos fijos de comercializacion: (Ver tabla 5.8)

Tabla No. 5.8 Costos fijos de comercializacién para 5 afios

Periodo Gastos Fijos
Primer afio $50,268.00
Segundo afio $50,519.34
Tercer afio $50,771.94
Cuarto afio $51,025.80
Quinto afio $51,280.93

Fuente: Elaboracion propia.

El presupuesto de egresos de la guayaba calculando los gastos fijos y variables se

muestra en la siguiente tabla: (ver tabla 5.9)

Tabla No. 5.9 Presupuesto de egresos de la guayaba

Prondstico de Costos
Ventas Costos Gastos Variables Costos

(Paquetes de 4 Fijos fijos de de
Periodo pzs.) de insumos | comercializacion | exportacion totales
Afo 1 15,000 $76,200.00 $50,268.00 $168,450.00 | $294,918.00
Afio 2 19,500 $99,060.00 $50,519.34 $218,985.00 | $368,564.34
Afo 3 25,350 $128,778.00 $50,771.94 $284,680.50 | $464,230.44
Afo 4 32,955 $167,411.40 $51,025.80 $370,084.65 | $588,521.85
Ao 5 42,842 $217,634.82 $51,280.93 $481,110.05 | $750,025.79

Fuente: Elaboracion propia

5.2.3 Estado de resultados

El estado de resultados es un estado financiero que registra las pérdidas y ganancias,
el cual pretende ofrecer, a través de un informe, la posibilidad de evaluar la rentabilidad
gue obtuvo un negocio durante un periodo determinado. El estado de resultados esta
conformado por los ingresos, costos y gastos de una compafia. (Guzman et al.
2005:109)
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Tabla No. 5.10 Estado de resultados

A continuacion se muestra el estado de resultados proforma acorde a la propuesta

sugerida de presupuesto para el presente proyecto de investigacion: (ver tabla 5.10)

Exportaciéon de
quayaba Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ingresos por
ventas $405,000.00 | $526,500.00 | $684,450.00 | $889,785.00 | $1,156,720.50
EGRESOS
Costos fijos de
insumos $76,200.00 $99,060.00 | $128,778.00 | $167,411.40 | $217,634.82
Costos fijos
de
comercializacién $50,268.00 $50,519.34 | $50,771.94 | $51,025.80 | $51,280.93
Costos variables
de exportacién $168,450.00 | $218,985.00 | $284,680.50 | $370,084.65 | $481,110.05
COSTOS
TOTALES $294,918.00 $368,564.34 | $464,230.44 | $588,521.85 | $750,025.79
UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS $110,082.00 $157,935.66 | $220,219.56 | $301,263.15 | $406,694.71
ISR 2% $2,201.64 $3,158.71 $4,404.39 $6,025.26 $8,133.89
RUT 10% $11,008.20 $15,793.57 $22,021.96 $30,126.32 $40,669.47
UTILIDAD NETA $96,872.16 $138,983.38 | $193,793.22 | $265,111.58 | $357,891.34
Margen de
utilidad neta 23% 26% 28% 29% 30%

Fuente: Elaboracion propia.

Acorde al pronéstico del estado de resultados obtenido, se observa que en el primer
aflo se obtendra una utilidad neta de $96,872.16 m.n. con un margen de utilidad del
23%, los siguientes afios presentan un aumento anual gradual y consecutivo; para el
guinto afio se genera

$357,891.34 m.n.

una mayor utilidad del 30% con una ganancia neta de
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5.2.4 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la cifra de ventas a partir de la cual la empresa empezara a
obtener beneficios, en otras palabras, es la cifra de ventas que deberemos alcanzar en
un periodo determinado para no perder ni ganar dinero. (Ludevid, 1987:94) Es el punto
de actividad donde no existe utilidad ni pérdida. Cabe mencionar que esta técnica no es
suficiente para evaluar la rentabilidad de la inversidn, sino que es solamente una

referencia para el célculo de la produccién minima.

Si la utilidad bruta esta calculada como el producto de las unidades vendidas por su
precio, y en el punto de equilibrio los ingresos se igualan a los costos totales, entonces

podemos calcular el punto de equilibrio con la siguiente ecuacion:

P*Q=CF+CV
Variables:
P = Precio
Q = Cantidad

CF= Costo Fijo

CV= Costo Variable

Para calcular la cantidad minima de guayaba que la empresa debera alcanzar en
ventas para comenzar a incurrir en beneficios (antes de intereses e impuestos). Se

despeja la férmula de la siguiente forma:

_CF+cCV
P

Realizando el calculo para obtener el equilibrio se obtiene:

. 126,468 + 168,450
B 27

Q =10,922.89

El punto de equilibrio para el primer afio se encontrara en la comercializacion a partir de

10,922.8 paquetes de 4 piezas de guayaba, lo que equivale a 6,553.72 kg. de fruta, por
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lo que se puede determinar que la exportacion neta anual debera ser mayor a esta
cantidad para evitar incurrir en pérdidas y comenzar a generar ganancias.

El punto de equilibrio para los diversos afios del proyecto, es decir, la cantidad de
paquetes de guayaba que se deberadn de vender anualmente cada afio para generar

utilidades, se muestra a continuacion: (Ver tabla 5.11)

Tabla No. 5.11 Punto de equilibrio para un periodo de 5 afios

Punto de
Costos Costos Costos equilibrio
Periodo Fijos Variables totales (paquetes)
Afio 1 |$126,468.00| $168,450.00 $294,918.00 $10,922.89
Afio 2 |$149,579.34| $218,985.00 $368,564.34 $13,650.53
Afio 3 |$179,549.90| $284,680.50 $464,230.40 $17,193.72
Afo 4 |$218,437.20| $370,084.65 $588,521.85 $21,797.11
Afo 5 |$268,915.75| $481,110.05 $750,025.80 $27,778.73

Fuente: Elaboracion propia

5.2.5 Valor Presente Neto (VPN)

La clave del concepto de valor presente esta en entender que se puede utilizar el tipo
de interés para comparar el valor de un peso de hoy con el valor de un peso de
mafana, independientemente de si ese peso se realizard como ingreso 0 como coste.
Esto significa que para evaluar hoy un proyecto que tiene ingresos y/o costos que se
haran efectivos en el futuro, utilizaremos el tipo de interés relevante para convertir los
pesos futuros en sus valores presentes. El valor presente neto de un proyecto es el
valor presente de los ingresos actuales y futuros menos el valor presente de los costos
actuales y futuros. El mejor proyecto sera aquel cuyo valor presente neto sea mas alto.
(Krugman, 2006:176)

Los criterios de evaluacién para seleccionar alternativas usando VPN son:

e Cuando el VPN es mayor que cero, el flujo de efectivo del negocio es positivo, es

decir, la inversion es rentable y se acepta.
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e Cuando el VPN es igual a cero, el proyecto renta justo lo que el inversionista le

exige a la inversion. Se puede aceptar o no la alternativa.

e Cuando el VPN es menor que cero, la alternativa se debe rechazar ya que el flujo

de efectivo del negocio es negativo y la inversion no es rentable.

En general, cuando la tasa de interés es i, el valor presente de un ingreso o flujo de

efectivo FE en “n” afios es: FE / (1+i)". Es decir, alin sin inflacion de un peso en el futuro

vale menos que hoy y debe descontarse por el monto que depende de la tasa de interés

y de la fecha de ingreso flujo de efectivo. Por esa razon se conoce como i la tasa de

descuento que sirve para calcular el VPN.

La formula para calcular el Valor Presente Neto es la siguiente:

VPN = — ¢
1=10t

Donde:

VPN = Valor Presente Neto del Proyecto
FE= Flujo de Efectivo en el periodo “t”

i = Tasa de interés o costo de oportunidad

t = periodo

Desglosando la formula para hacer el célculo a 5 afios se obtiene:

FNE, FNE, FNE,; FNE,
VPN = —P +

FNE;

(1+i)1+(1+i)2+(1+i)3+(1+i)4

Siendo:
P = Inversion inicial
FNE= Flujos netos de efectivo correspondientes a cada periodo

i = Tasa de interés

(1+0)>
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La siguiente tabla muestra una proyeccion de las ganancias o utilidades obtenidas de

las ventas de guayaba en un periodo de 5 afos. (Ver tabla 5.12)

Tabla No. 5.12 Utilidad neta para un periodo de 5 afios

Pronéstico
de
Ventas Kilogramos
(Paq. de Utilidad Costos Costos de Utilidad
Periodo | de 4 pzs.) guayaba Bruta totales impuestos Neta
Afio 1 15,000 9,000.00 $405,000.00 | $294,918.00 |$13,209.84 | $96,872.16
Afio 2 19,500 11,700.00 | $526,500.00 | $368,564.34 |$18,952.28 | $138,983.38
Afio 3 25,350 15,210.00 | $684,450.00 | $464,230.44 |$26,426.35|$193,793.22
Afio 4 32,955 19,773.00 | $889,785.00 | $588,521.85 |$36,151.58 | $265,111.58
Afio 5 42,842 25,704.90 |$1,156,720.50 | $750,025.79 |$48,803.37 | $357,891.34

Fuente: Elaboracion propia.

Ahora que se cuenta con los datos de la utilidad neta, es posible calcular la férmula
considerando las utilidades a 5 afios mas una tasa de interés del 10% anual.

Sustituyendo los valores en la férmula obtenemos lo siguiente:

96,872.16 N 138,983.38 N 193,793.22

,265111.58 357,891.34
(1+0.10)"  (1+0.10) (1+0.10)

(1+0.10)*  (1+0.10)°

VPN=-294,918 +

VPN= - 294,918 + 88,065.60 + 114,862.30 + 145,599.71 + 181,074.77 + 222,222.37

VPN= - 294,918 + 751,824.75

VPN = 456, 906.75
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Acorde a los criterios de evaluacion de la herramienta y dado que el resultado del VPN
obtenido es positivo o0 mayor que cero, podemos establecer que la inversion es rentable

y es un proyecto viable.

5.2.6 Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

La Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es un método que proporciona otra medida de la
rentabilidad de un negocio. La TIR de un proyecto de inversion es la tasa de descuento
(i) que hace que el valor actual de los flujos de beneficios (positivos) sea igual al valor
actual de los flujos de inversion (negativos). En otras palabras, la TIR es la tasa que
descuenta los flujos asociados con un proyecto hasta un valor exactamente cero.
(Jiménez, 2007:82)

Se le llama Tasa Interna de Rendimiento porque supone que el dinero que se gana afio
con afio se reinvierte en su totalidad, es decir, se trata de la tasa de rendimiento

generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion.

La TIR se determina seleccionando arbitrariamente una tasa de interés con la cual se
calcula el valor presente neto de los flujos de efectivo del proyecto. Si con la tasa de
interés que seleccionamos, el VPN de los flujos de efectivo es positivo, se tendra que
seleccionar ora tasa de interés mas grande para calcular el VPN, por el contrario, si los
flujos de efectivo resulta ser negativo, tendremos que calcular una tasa de interés

menor y volver a calcular el VPN.
La ecuacion para conocer el valor real del rendimiento es la siguiente:

FNE, FNE, FNE, FNE,  FNEs
+ — + — + — + — + ;
1+D' (1+D%2 (A+D3 (A+d)* (A+10)>

TIR = —P

Donde:
P = Inversion inicial
FNE= Flujos Netos de Efectivo para cada periodo
i = Tasa de interés
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Partiendo arbitrariamente por los datos obtenidos anteriormente, calculamos el valor

presente neto de los flujos de efectivo del proyecto con una tasa de interés del 10%.

96,872.16 N 138,983.38 N 193,793.22

,265,111.58 357,891.34
(1+0.10)"  (1+0.10)? (1+0.10)°

TIR = -294,918+ g -
(1+0.10)*  (1+0.10)

TIR =-294,918 + 88,065.60 + 114,862.30 + 145,599.71 + 181,074.77 + 222,222.37

TIR=-294,918 + 751,824.75

TIR = 456, 906.75

Dado que el VPN para una tasa de interés del 10% es positivo (456,906.75), tendremos

que incrementar el valor de la tasa de interés.

Planteando una tasa de interés del 25%, se obtienen los siguientes resultados: (ver
tabla 5.13)

Tabla No. 5.13 Tasa de interés del 25%

Afo interés 201 ngto el VPN VPN
efectivo acumulado
0 1 -$294,918.00 -294,918.00 -294,918.00
1 1.25 $96,872.16 77,497.73 -217,420.27
2 1.5625 $138,983.38 88,949.36 -128,470.91
3 1.953125 $193,793.22 99,222.13 -29,248.78
4 2.44140625 $265,111.58 108,589.70 79,340.92
5 3.051757813 $357,891.34 117,273.84 196,614.76

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar, el resultado con una tasa de interés del 25% sigue siendo
positivo (196,614.76), por lo que tendremos que incrementar nuevamente el valor de la

tasa de interés.

Escogiendo una tasa de interés del 45% se obtiene el siguiente cuadro: (ver tabla 5.14)
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Tabla No. 5.14 Tasa de interés del 45%

Afio interés Flujo ngto de VPN VPN
efectivo acumulado
0 1 -$294,918.00 -294,918.00 -294,918.00
1 1.45 $96,872.16 66,808.39 -228,109.61
2 2.1025 $138,983.38 66,103.87 -162,005.75
3 3.048625 $193,793.22 63,567.42 -98,438.33
4 4.42050625 $265,111.58 59,973.13 -38,465.20
5 6.409734063 $357,891.34 55,835.60 17,370.39

Fuente: elaboracion propia

Toda vez que el VPN sigue siendo positivo (17,370.39), tendremos que incrementar
todavia mas la tasa de interés. Sin embargo, dado que el VPN esta cercano a cero,

dicho incremento a la tasa de interés debera de ser pequefio.

Finalmente, eligiendo una tasa del 48% se obtienen los siguientes resultados: (ver tabla

5.15)

Tabla No. 5.15 Tasa de interés del 48%

Afio interés Flujo ngto de VPN VPN
efectivo acumulado
0 1 -$294,918.00 -294,918.00 -294,918.00
1 1.48 $96,872.16 65,454.16 -229,463.84
2 2.1904 $138,983.38 63,451.14| -166,012.70
3 3.241792 $193,793.22 59,779.66 -106,233.04
4 4.79785216 $265,111.58 55,256.30 -50,976.74
5 7.100821197 $357,891.34 50,401.40 -575.33

Fuente: elaboracién propia

Dado que VPN es negativo, (-575.33), sabemos entonces que la tasa interna del

rendimiento del proyecto de exportacién se encuentra entre 45% y 48%.

Acorde a la informacion obtenida en éste capitulo podemos determinar que el proyecto
de exportacion resulta factible debido a las cifras que se obtienen del estudio financiero.
Gracias a los indicadores comprobables como lo es el Valor Presente Neto donde se
obtiene una cantidad de 456, 906.75, la cual al ser mayor que cero de muestra una
inversion rentable; y la Tasa Interna de Rendimiento que se encuentra entre 45% y

48%, indica que el proyecto de exportacion es econOmicamente viable.
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Es importante que el lector realice un analisis financiero con la informacién que cuenta
Su empresa porgue le permitira conocer la situacion en la que se encuentra y al mismo
tiempo, le permitird proyectar soluciones o alternativas para enfrentar los problemas o

para idear estrategias encaminadas a aprovechar los aspectos positivos.

En resumen, el presente proyecto de exportacion sin duda alguna puede llevarse a
cabo, ya que el precio de exportacion compite contra los precios estandar del mercado
finlandés, y esto, anudado a una correcta administracion de las finanzas, garantiza una

exitosa apertura comercial hacia nuevos horizontes en el mercado internacional.
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CONCLUSIONES

En el presente anteproyecto de exportacion se ha descrito todo el proceso necesario
para la exportacion de guayaba mexicana procedente de Jungapeo, Michoacan a la
ciudad de Helsinki, Finlandia. La investigacion ha contemplado referencias tedricas y
estadisticas que le proporcionan al lector los conocimientos y herramientas necesarios
para comprender de una manera precisa el contexto nacional e internacional respecto a

la comercializacion del producto.

En la actualidad, con una economia globalizada, se puede concluir que es necesario
gue las empresas expandan sus horizontes y dejen de mirar Gnicamente el mercado
nacional como alternativa de negocio. El mercado externo esté lleno de oportunidades
que solo los empresarios emprendedores y dispuestos a enfrentar los retos que desafia
el mercado global se atreven a conquistar, siendo éste el principal objetivo que se ha

perseguido durante el desarrollo de la presente investigacion.

Para efectos del presente anteproyecto de exportacion, se encontré que a pesar de que
el sector guayabero requiere de una mayor inversion y mayor desarrollo de tecnologia,
la fortaleza del sector se encuentra en las ventas externas asi como en el creciente
interés del gobierno mexicano por impulsar las exportaciones. Esto, anudado a la
necesidad de los productores para recurrir a la busqueda de nuevos mercados, ha
obligado a mejorar la calidad del producto, propiciando las condiciones para hacerlo
competitivo en el entorno mundial, lo que ha permitido en los ultimos afios el desarrollo

de factores avanzados y por lo tanto, ventajas competitivas.

México es un pais caracterizado por su amplia apertura comercial, debido a los
diferentes tratados y acuerdos que se han firmado. En este sentido, el gobierno
mexicano ha garantizado la apertura a puertas comerciales inigualables, lo cual ha
ampliado las relaciones econdémicas e internacionales, permitiendo ingresar productos
desconocidos a nuevos mercados, como en este caso lo describe la presente
investigacion. Gracias al Tratado de Libre Comercio firmado con la Unidn Europea

(TLCUEM), la guayaba carece de pago de arancel a la exportacion (0%), desde que se
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firmd el acuerdo en el afio 2000, esto nos brinda una ventaja competitiva adicional y

permite realizar el proyecto de exportacion de una manera mas redituable.

Finlandia, localizado en el continente europeo, es un pais que cuenta con un excelente
nivel de vida, un alto poder adquisitivo y una economia estable, lo que facilita las
negociaciones con este pais nordico, por lo que se determindé que debido a la
naturaleza de su clima demasiado frio, los finlandeses necesitan en gran medida de las
importaciones, lo que genera una demanda notable de frutas y verduras, ya que los
anicos productos que producen son las moras (62% de la produccion nacional),

seguido de la manzana (19%), grosella (13%), baya (3%) y frambuesa (3%).

Los productos que se importan en Finlandia son estrictamente higiénicos y de alta
calidad, caracteristicas que la guayaba mexicana reune y que ademas, al tratarse de
un producto totalmente nuevo en el mercado finlandés, proporciona una ventaja
competitiva de diferenciaciéon de producto al ser introducido a un mercado virgen. Se
descubrié también, que la guayaba carece de competencia directa por lo que el pais

receptor es al mismo tiempo, un mercado potencial.

Referente a la oferta de produccién de guayaba en nuestro pais se descubrié que es
muy basta, pues se cultiva en mas de 20 entidades de México y cuenta con una oferta
promedio anual de mas de 255 mil toneladas. Los estados de Michoacan,
Aguascalientes, Zacatecas y el Estado de México aportan alrededor del 97% de la

oferta nacional y un total de mas de 9 mil 200 agricultores de guayaba.

Jungapeo, Michoacan, municipio que ha sido colocado en los ultimos afios como el
mayor productor nacional, tiene la capacidad de producir la fruta durante todo el afio, lo
que permite suplir la demanda nacional e internacional de manera permanente. El
incremento en el nimero de huertos certificados que cuentan con proceso de
irradiacion permite ofertar guayabas de primera calidad y libres de plaga, listas para ser

ofrecidas en el mercado internacional.

La guayaba, fuente rica en vitamina C, fibra, potasio y otras vitaminas, ha sido

comparada con otras frutas como la manzana, naranja, mango y platano, y se ha
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descubierto que supera en gran medida las propiedades nutricionales de sus
competidores. En este sentido, uno de los objetivos planteados en la presente
investigacion es que la guayaba se promocione en el mercado finlandés, destacando en
primera instancia el alto valor nutricional del producto a través de la tabla de nutricion,

apoyada por una campafa de marketing y prueba del producto en los hipermercados.

El cuanto al desarrollo del proyecto de exportacion, se concluye que las restricciones
arancelarias y no arancelarias impuestas tanto por el gobierno mexicano como por el

europeo son regulaciones que se pueden cumplir.

La logistica, parte fundamental en cualquier exportacion, requiere de la implantacion de
un sistema eficiente y racional que facilite el intercambio comercial con el exterior y que
ayude a aumentar la competitividad del mismo. Como resultado, en la investigacion se
identificé que, a pesar de la lejania del mercado finlandés, existe un excelente puerto de
despacho localizado en Rotterdam, Holanda, “la puerta de Europa”, en el cual se
importa gran cantidad de frutas y verduras de la cual sélo el 10% se queda en territorio
holandés y el resto es distribuido en el resto del continente. El mercado europeo es
accesible desde Rotterdam por medio de cinco modalidades: carretera, tren,

navegacion fluvial, navegacion de cabotaje y tuberia.

Debido a las diversas modalidades que la aduana holandesa ofrece, asi como su rapida
distribucién, la vida de anaquel del fruto y sus condiciones de almacenamiento, se
determind que es mas conveniente el uso de un transporte multimodal que permita

colocar la guayaba en el mercado finlandés de manera rapida y cuidadosa.

En cuanto al impulso que el comercio exterior ha tenido en los ultimos afos por parte
del gobierno, podemos concluir que ha cobrado importancia y continla en aumento. En
México existen programas de fomento a las exportaciones los cuales estan orientados a
promover la productividad y la calidad de los procesos que elevan la competitividad de
las empresas y permiten su incorporacion adecuada al mercado mundial. Bancomext
ofrece no s6lo apoyo financiero a empresarios, sino también brinda asesoria, seguros y
contactos en el extranjero. Sin duda, el gobierno mexicano ha estado y sigue interesado

en expandir los productos nacionales al resto del mundo.
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En el ambito financiero del proyecto se comprueba que es un proyecto viable, el
resultado obtenido de la variable Valor Presente Neto (VPN) con un saldo positivo de
456, 906.75 establece que la inversion es rentable, y la Tasa Interna de Rendimiento
localizada entre un 45% y 48% comprueba que no existe ningun riesgo en llevar a cabo
el proyecto y es lucrativo, ya que a tasa de rendimiento es mucho mejor que la que
ofrecen los bancos. En cuanto al punto de equilibrio en el que la empresa empezara a
obtener beneficios en el primer afio sera de 10,923 paquetes (presentacién de 4
guayabas) 0 6,553.72 kg. de fruta, cantidad que se considera razonable para arrancar el

proyecto de exportacion.

Por todos los puntos mencionados anteriormente, se concluye que la exportacién de
guayaba a Finlandia es factible. La oferta de un producto de origen mexicano, con
excelentes propiedades nutrimentales, higiénico, de alta calidad y “exdtico” como la
guayaba, brindara la oportunidad a los productores mexicanos de incursionar en el
mercado finlandés, un pais que necesita productos organicos, que cuenta con un alto
poder adquisitivo y sobretodo, cuenta con un Tratado de Libre Comercio firmado con
México que esté disponible para todo aquel emprendedor visionario.
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ANEXO 1
Huertos de guayaba certificados para exportacion con tratamiento de irradiacion
del municipio de Jungapeo, Michoacan

Nombre del Nombre del Ubicacion . Sup. | Prod. .
No. Productor huerto (Localidad) Municipio (Hg) Estim. Registro SAGARPA
TIMOTEO SOTO 0JO DE
1 | GUEVARA AGUA LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.50 | HUE09/16/047/0203
GABRIEL LOPEZ
2 | AVILA INSPECTORA | LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 20.00 | HUE09/16/047/0204
JUAN CENDEJAS
3 | SANCHEZ LA GRANADA | LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.00 | HUE09/16/047/0205
IGNACIO SOLIS
4 | VARGAS LA MESA LA MORA JUNGAPEO 2.00 41.00 | HUE09/16/047/0206
RUBEN ALZATE LAS
5| GOMEZ MESITAS LA MORA JUNGAPEO 1.00 20.00 | HUE09/16/047/0207
ROGELIO VAZQUEZ
6 | MORENO LA GALERA LA MORA JUNGAPEO 2.00 39.00 | HUE09/16/047/0208
ANTONIO
CARDENAS
7 | MARTINEZ EL CIRIAN HUANGUITO JUNGAPEO 3.00 65.00 | HUE09/16/047/0209
RAMON CARDENAS
8 | MARTINEZ LA PIRAMIDE | HUANGUITO JUNGAPEO 2.00 38.00 | HUE09/16/047/0210
ARTURO AYALA LAZARO
9 | SANCHEZ JAVIER CARDENAS JUNGAPEO 4.00 85.00 | HUE09/16/047/0211
MAXIMINO AYALA
10 | SANCHEZ LA TINAJA LA TINAJA JUNGAPEO 3.00 68.00 | HUE09/16/047/0212
ISIDRO GARFIAS LAZARO
11 | LEYVA LAS CANOAS | CARDENAS JUNGAPEO 1.00 21.00 | HUE09/16/047/0213
LUIS MIGUEL CORIA
12 | MENDOZA SAMANTHA HUANGUITO JUNGAPEO 2.00 36.00 | HUE09/16/047/0214
JAIME GUEVARA LA CURVA
13 | BARRERA DEL GUAJE HUANGUITO JUNGAPEO 2.00 39.00 | HUE09/16/047/0216
ZEFERINO LEYVA
14 | RODRIGUEZ LOS ARCOS | LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 41.00 | HUE09/16/047/0504
LEONARDO LA
15 | JIMENEZ CHAVEZ PLANTILLA LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 21.00 | HUE09/16/047/0505
CORNELIO DIAZ EL
16 | GUTIERREZ AVIADERO EL AVIADERO JUNGAPEO 4.00 85.00 | HUE09/16/047/0510
LORENZO AYALA
17 | SANCHEZ EL TIZATE LA SOLEDAD JUNGAPEO 4.00 85.00 | HUE09/16/047/0511
ROBERTO POMPA
18 | PEREZ LAS PAPAS LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 18.00 | HUE09/16/047/0512
PASTOR RUIZ
19 | GARCIA EL PLAN LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.00 | HUE09/16/047/0513
ANDRES ROJAS
20 | SANDOVAL LOS ARCOS | LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 38.00 | HUE09/16/047/0514
ADOLFO DIAZ
21 | GUTIERREZ LA SABROSA | LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 41.00 | HUE09/16/047/0515
REYNALDO LUNA
22 | PEREZ LAS PAPAS LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 20.00 | HUE09/16/047/0517
NICANDRO MERLOS | EL BORDO
23| SOTO DEL CANAL LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 21.00 | HUE09/16/047/0518
DONACIANO RUIZ
24 | GARCIA LA MANILA LA SOLEDAD JUNGAPEO 0.50 9.00 | HUE09/16/047/0519
MARIA ELENA MAYA
25 | CRUZ EL PUCHOTE | LA SOLEDAD JUNGAPEO 0.50 10.00 | HUE09/16/047/0525
MIGUEL GUILLEN CUESTA
26 | POMPA COLORADA LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 38.00 | HUE09/16/047/0529
MIGUEL GUILLEN LA SIRANDA
27 | POMPA AMARILLA LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 38.00 | HUE09/16/047/0531
JUANA RAQUEL LOS
28 | GUILLEN CRUZ TEPETATES |LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 35.00 | HUE09/16/047/0532
MARIA SANTILLAN
29 | SANDOVAL EL GUAJE LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 21.00 | HUE09/16/047/0535
MARIA SANTILLAN
30 | SANDOVAL EL BORDO LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.00 | HUE09/16/047/0536
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LA CUEVA

ADRIAN SERGIO DE LA

31 | BAUTISTA SOTO GALLINA LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 40.00 | HUE09/16/047/0537
FIDELMAR JIMENEZ | LOS

32 | TELLO TEPETATES | LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 22.00 | HUE09/16/047/0539
TIBURCIO MIRANDA

33 | SAMANO EL SAUCE LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 18.00 | HUEQ9/16/047/0541
JOSE LUIS SAN

34 | ARREOLA CORONA | ANTONIO LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 20.00 | HUE09/16/047/0543
MARCIANO

35 | ARREOLA VARGAS | LA SOLEDAD | LA SOLEDAD JUNGAPEO 3.00 60.00 | HUE09/16/047/0544

LA CUEVA

FIDELMAR JIMENEZ | DE LA

36 | TELLO GALLINA LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.00 | HUE09/16/047/0547
GENARO SANCHEZ | CERRO DEL

37 | FRANCO GALLO 2 LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 20.50 | HUE09/16/047/0551
WILSON ALVARADO

38 | CORIA LOS ARCOS | LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.50 32.00 | HUE09/16/047/0552
CORNELIO DIAZ

39 | GUTIERREZ LA MANILA LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 36.00 | HUE09/16/047/0558
HERLINDA EL

40 | GONZALEZ REYES DERRUMBO | LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 43.00 | HUE09/16/047/0561
FERNANDO REYES | LA

41 | MARIN CUCHARILLA | LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 18.00 | HUEQ9/16/047/0562
TIMOTEO AYALA

42 | MONDRAGON EL PARAISO | LA SOLEDAD JUNGAPEO 4.00 82.00 | HUE09/16/047/0565
CORNELIO DIAZ

43 | GUTIERREZ HUGO LA SOLEDAD JUNGAPEO 4.00 85.00 | HUE09/16/047/0571
JOSE MARIA REYES | EL

44 | PEREZ DEPOSITO LA SOLEDAD JUNGAPEO 2.00 37.00 | HUEQ9/16/047/0576
RUBEN SOTO SIRANDA

45 | TORRES AMARILLA LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 19.00 | HUEQ9/16/047/0582
MAXIMINO AYALA

46 | SANCHEZ EL BARRO LA SOLEDAD JUNGAPEO 1.00 21.00 | HUE09/16/047/0610

79.00

Fuente: http://www.senasica.gob.mx/
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ANEXO 2
Tarifa de la Ley de Impuestos Generales de Importacién y de Exportacion

Aranceles y Normatividad de la Fraccion Arancelaria
0804.50.02 Guayabas

Unidad de Arancel IVA

Medida: Kg
Importacion 20 Ex.
Exportaciéon Ex. 0%

Restricciones a la Exportacion:

CUPOS para exportar: El 18/1/2010 se publicoé el Extracto del Acuerdo por el que la
Comision Federal de Competencia inicia la investigacién de oficio (expediente 10-006-
2009), por practicas monopdlicas, en el mercado de la produccion, distribucion y

comercializacion de guayabas de exportacion.

OBSERVACIONES
La exportacion de guayabas se encuentra exenta y libre de arancel para los paises

con los que se cuenta un TLC. La relacion se muestra a continuacion:

Tratados de Libre Comercio

E.UA Canada Colombia Japén Bolivia Costa Rica
Ex. Ex. Ex. Ex. Ex. Ex.
Nicaragua Israel Com. Europea Guatemala El Salvador Honduras
Ex. EXCL Ex. Ex. Ex. Ex.
Suiza Noruega Islandia Liechtenstein Chile Uruguay

EXCL EXCL EXCL EXCL Art. 3TLC Ex. Ex.

* La UE cuenta con la clausula Ex = Exento de pago de arancel a la exportacion.
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ANEXO 3

Resumen de Requerimientos Obligatorios para el Ingreso a la UE de Productos

Agricolas Frescos y Procesados.

Ley General de
Alimentos

Conrol de
alimentos

Estindares de
calidad para la
comercializacion
de frutas y
vegetales frescos

Higiene de los
alimentos

Limites maximos
de residuos de
pesticidas

Contaminacion
en alimentos

Contaminacion
microbiolégica

La seguridad alimentaria es un aspecto clave en la legislacién sobre alimentos y es esta ley que
crea la Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria, constituye el marco que engloba todos
los requisitos al respecto. Establece requerimientos en cuanto a la trazabilidad de los productos
y los sistemas de alerta rapida ante situaciones que puedan afectar la seguridad alimentaria

Todos los alimentos que ingresan a la UE estan sujetos a controles oficiales para verificar que
cumplan con la legislacion respectiva, algunos productos especificos pueden tener controles
més rigurosos que otros.

Establece los requisitos para la comercializacion (incluyendo importacién y exportacion)
de frutas y vegetales frescos, relacionados con la clasificacién de calidad e informacién de
etiquetado, basado en las normas de la Comisién Econdmica para Europa de las Naciones
Unidas y el Codex Alimentarius.

También se definen las caracteristicas agrofisiologicas que debe tener algunos productos para
poder ser comercializados en la UE (tamafio, caliore, color, olor, criterios de maduracin, por
ejemplo en el reglamento 1135/2001).

Asimismo se establecen los procedimientos para efectuar los controles de calidad en frutas
y vegetales y la observancia del cumplimiento de las normas de calidad en frutas y vegetales
provenientes de terceros paises.

Como parte de la correcta ejecucion de los controles, los Estados miembros de la UE mantienen
una base de datos de los agentes econdmicos del sector de las frutas y hortalizas. Como
agente econdmico se define a cualquier persona fisica o juridica que tenga en su posesion
frutas y hortalizas frescas sujetas a normas de comercializacion con miras a su exposicién para
la venta, a su venta o a su comercializacion de cualquier otra manera, por cuenta propia o por
cuenta de un tercero, en el territoric comunitario.

Esta legislacién se basa en el esquema de andlisis de riesgos y puntos criticos de control
(HACCP, por sus siglas en inglés) y es juridicamente vinculante para los procesadores de
alimentos, y recomendada para los productores agricolas.

Regula la presencia de residuos de pesticidas en productos alimenticios. La legislacién facilita
listados de la cantidad maxima de pesticida en miligramos por kilo segn el tipo de pesticida y
el producto.

Establece los niveles maximos de ciertas sustancias que se consideran contaminantes, para
productos especificos o grupos de productos. Algunas de las sustancias que se monitorean
son: nitratos, micotoxinas, metales (plomo, cadmio, mercurio y estafio), 3-monocloropropano-
diol (3-MCPD), dioxinas y PCBs ' y los hidrocarburos aromaticos policiclicos.

Son sujetos de revision las frutas frescas, vegetales y preparaciones como jugos.

Establece los criterios microbioldgicos para la presencia de determinados microorganismos,
sus toxinas y metabolitos. La legislacion facilita listados de la cantidad méxima de bacterias
como Salmonella, Listeria, Escherichia coli, por cada unidad de muestreo especifica para cada
producto.

Fuente: EUR-Lex, 2014

Reglamento (CE)
178/2002

Reglamento (CE)
882/2004

Reglamento (CE)
669/2009
Reglamento (CE
1580/2007

Reglamento
CE) 1234/2007

Reglamento (CE)
361/2008

Reglamento (CE)
1148/2001

Reglamento (CE)
1135/2001

Reglamento (CE)
852/2004

Reglamento (CE)
396/2005

Reglamento (CE)
178/2006

Reglamento (CE)
149/2008

Reglamento (CE) No
1881/2006

Reglamento (CE)
2073/2005
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Ethuetado de
productos

Produccién
orgdnica y
etiquetado

Materiales en
contacto con los
alimentos

Buenas practicas
de manufactura
para productos
que entren en
contacto con
alimentos

Alimentos
congelados

Organismos
nocivos para
especies
vegetales

Establece las reglas generales para el etiquetado de productos alimenticios y ademds detallalos Directiva 2000/13/CE
requerimientos especiales con respecto a la informacion nutricional y la presencia de alérgenos.
Esta normativa pretende evitar que se induzca a error & comprador, en aspectos como
caracteristicas del producto alimenticio (naturaleza, identidad, cualidades, composicién, cantidad,
duracién, origen o procedencia, y modo de fabricacion o de obtencién), al atribuirle efectos o
propiedades que no posea (por ejemplo propiedades curativas), o sugiriendo al consumidor que
el producto alimenticio posee caracteristicas particulares, cuando todos los productos similares
posean estas mismas caracteristicas.

Se establecen los requerimientos en cuanto a produccién y etiquetado para que un producto
orgénico pueda ser comercializado en la UE bajo esa denominacion.

Los aspectos mds importantes de esta legislacion son la prohibicion de organismos
genéticamente modificados asi como técnicas hidropénicas en productos orgdnicos; la
identificacién de los insumos permitidos, técnicas de produccion avaladas y otros criterios
que deben cumplirse en los procesos productivos para contar con certificados de produccién
organica. Ademds se define el logo comunitario oficial para identificar un producto como
organico, y la informacién que debe acompanar a ese identificador grafico.

Otro aspecto importante es que establece la lista de paises que cuentan con legislacion, en
materia de organicos, equivalente a la de la UE (se denominan terceros paises)'! y por lo tanto
los productos organicos de esos paises pueden ser comercializados como tales en el mercado
comunitario, sin necesidad de afrontar un proceso de equivalencia en la UE.

Establece reglas sobre los materiales y articulos que estdn en contacto con los alimentos
(incluyendo por ejemplo los empaques y envases) con el objetivo de prevenir cambios en las
caracterfsticas organolépticas de los alimentos y proteger la salud humana.

Por ejemplo se regulan objetos de cerdmica, materiales y objetos de pelicula de celulosa
regenerada, materiales y objetos plasticos, materiales y objetos de plastico reciclado,
plastificantes utilizados en empaques de tapa, materiales y objetos que contengan cloruro de
vinilo monémero, elastémeros y cauchos, derivados epoxidicos en materiales y objetos.

Se exigen buenas practicas de manufactura para fabricantes de empaques, embalajes o
recipientes que tengan contacto con los alimentos. Aun cuando esta normativa solo aplica
directamente dentro de la UE, puede tener efectos indirectos dado que los compradores
pueden exigir esos estandares de calidad.

Establece regulaciones para garantizar la seguridad de los alimentos congelados, indicando por
ejemplo las sustancias permitidas para el congelamiento de los alimentos (el aire, el nitrégeno
y el anhidrido carbdnico), o bien la temperatura a la cual deberd permanecer el alimento para
considerarse ultracongelado (-18° C), control de las temperaturas en los medios de transporte
y los locales de depdsito y almacenamiento de los alimentos ultracongelados. Ademds se
establece el procedimiento de muestreo y el método de andlisis para el control oficial de las
temperaturas de los alimentos ultracongelados destinados al consumo humano en la UE.

Establece medidas de proteccion confra la introduccién en la UE de organismos nocivos para
los vegetales o productos vegetales, procedentes de otros Estados miembros o de terceros
paises. La legislacién brinda un listado de los organismos nocivos de cuya presencia no se tiene
constancia en ningtn lugar de la UE y por lo tanto no se permite su ingreso.

Esta legislacion establece los casos en que al producto que ingresa a la UE le debe acompariar
un certificado fitosanitario expedido por la autoridad competente en el pais de origen, y ademés
establece los métedos de control para la supervision de los productos vegetales que ingresan

alaUE.

Fuente: EUR-Lex, 2014

Dlrecnva 90/496/CE
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Directiva 2005/26/CE
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Reglamento (CE)
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1935/2004

Directiva 84/500/CEE
Directiva 2007/42/CEE
Directiva 2002/72 CE
Reglamento (CE)
282/2008
Reglamento (CE)
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Directiva 78/142/CEE
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Reglamento (CE)
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Reglamento (CE)
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Resumen de Normas Voluntarias mas Importantes solicitadas en la UE

Area______|Norma ___|Caracteristicas

Buenas

practicas
agricolas
y gestion
ambiental

Etica y
responsabilidad
social

Inocuidad
e higiene
alimentaria

GlobalGAP

Rainforest
Alliance

BSCI
(Business
Social
Compliance
Initiative)

Iniciativa de
Comercio Etico
(Ethical Trade
Iniciative, ETI)

IFS-
International
Featured
Standard

HACCP

BRC

ANEXO 4

Tiene por objetivo brindar confianza al consumidor acerca
de la manera que se lleva a cabo la preduccidn agropecuaria:
minimizande el impacto perjudicial de la explotacion en el
medio ambiente, reduciendc el uso de insumos quimicos y
asegurando un proceder responsable en la salud y seguridad
de los trabajadores, como también en el bienestar de los
animales. Es la normativa técnica (de acogimiento voluntario),
mas popular en los mercados agropecuarios de consumo
de productos frescos, que originariamente surge como una
iniciativa de las grandes cadenas de supermercados.

Busca estimular a los agricultores y productores forestales para
adoptar métedos sostenibles y premiar sus esfuerzos, Rainforest
Alliance certifica fincas basandose en el cumplimiento de casi
100 criterios sociales, ambientales y econdmicos, desarrollados
por la Red de Agricultura Sostenible una coalicion de
organizaciones sin fines de lucro que promueve los sistemas
agropecuarios productivos eficientes, la conservacion de la
biodiversidad y el desarrollo humanc sostenible mediante la
creacion de normas sociales y ambientales para la cadena de
valor agro-pecuaria.

Tiene como objetivo mejorar las condiciones sociales de los
proveedores de los afiliados, principaimente en los nuevos
paises desarrollados y en desarrollo. Es un sistema de gestidn
social que promueve elementos para mejorar las condiciones
de los trabajadores segln convenios internacionales de
proteccion de sus derechos.

Busca mejorar la vida de los trabajadores en las cadenas de
suministro global. El Cédigo Basico de la ETIl se basa en las
convenciones de la Organizacién Internacional Trabajo (OIT)
sobre practicas laborales, como jornadas de trabajo adecuadas
y salarios justos.

El IFS es un estandar de seguridad alimentaria y calidad
que ha sido desarrollado para inspeccionar a productores y
empacadores de productos alimenticios procesados, buscado
garantizar inocuidad a lo largo de la cadena de produccidn,
transporte, almacenamiento y disposicion para la venta al
consumidor final.

Es un sistema basado en la aplicacion de principios
técnicos y cientificos en la produccién y manejo de los
alimentos. Se implementan herramientas de control,
reduccion y prevenciéon de patdgenos en alimentos
y cubre todos los tipos de riesgos potenciales a la
inocuidad (bilégicos, quimicos y fisicos).
Originalmente surgié como una norma exigida por
los minoristas del Reino Unido pero actualmente es
solicitada en otros paises europeos. Especifica los
criterios de seguridad y calidad en alimentos solicitados
a un productor/fabricante proveedor, y establece
controles de infraestructura, establecimiento, planta,
producto, procesos y personal.

Fuente: Lopez, 2011:21
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