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1. PROLOGO

La situacion econdémica del pais , hoy en dia nos ha puesto en la necesidad de
comerciar con nuestros propios medios y recursos para poder obtener beneficios netos y
luchar contra la crisis econémica actual.

Lo anterior nos lleva a recurrir a la exportacion como medio de allegamos de dichos
recursos.

La palabra exportacion estd hoy en todos los trabajos de los economistas, en los
discursos de los politicos, en los diarios de todo el mundo,en los planes y suefios de los
empresarios.

La necesidad transformada en genuino deseo es la base de la accion.

Para transformar esta base de accion en realidad permanente y productiva, hace falta
mucho mas que solo el deseo surgido de una necesidad, por mas urgente que esta sea.

Las empresas mexicanas que producen y comercializan eficientemente, estan en
exploracion de este rubro , con objeto de accesar a nuevos e interesantes mercados que
les permitan diversificar su cartera de clientes y ampliar sus ingresos, sobre todo er:
divisas.

El comercio exterior en México tiene sus inicios desde la Colonia Espafiola y se va
desenvolviendo através de distintos periodos bajo las formas que le imprimiera el desarrollo
del Capitalismo mundial.

Estados Unidos gana la gran batalla al aduefiarse del comercio latinoamericano hacia
principios del siglo XX, por ello , hablar de comercio exterior en México, es hablar de
relaciones México-EUA. :

Puede decirse que el régimen colonial fue siempre un freno a la expansion imperialista
norteamericana, e incluso obstaculo importante para el desarrollo de las relaciones
comerciales entre ambos paises , lo cual se manifesté en que la mayor parte del comercio
con Estados Unidos fue casi inexistente durante los afios de la Colonia Espariola, en virtud
del férreo sistema proteccionista que prevalecié durante los siglos XVI y XVII e incluso en
el XVIII.

Por lo anterior, hasta el periodo entre 1821/1876 puede hablarse de comercio con
Estados Unidos en el México Independiente, en especial , a partir del afio 1826 cuando se
tienen noticias de los primeros intercambios ya formales.



La independencia de México significd no sélo para los Estados Unidos, sino para
potencias europeas como Inglaterra y Francia, la posibilidad de invertir directa e
indirectamente en la desvalida y desorganizada nacién que, sin el tutelaje de Espafia se
significaba como un gran botin en el futuro. Asi, durante los primeros afios de gobierno
mexicano, se establecen tanto relaciones diploméaticas como inmediatamente comerciales,
hasta no presentar entre 1840-46 la siguiente diversificacion de las importaciones
mexicanas.

De entonces a nuestros dias surge el TLC entre México, Estados Unidos y Canad4, que
facilita el comercio entre estos paises incrementando, como consecuencia, el porcentaje de

inversion extranjera de otros continentes para poder comerciar dentro de esta zona y a la
vez recibir las ventajas arancelarias.

Las empresas han evolucionado enormemente y ya no solo comercian sus productos
en su lugar de origen o zonas aledanas, sino que mas alla de sus fronteras. Las empresas
exportadoras hoy en dia comercian sus productos en lugares inimaginables en el mundo,
esto gracias a los avances en la tecnologia, comunicaciones, mentalidad de la gente de
negocios de hoy en dia, hasta llegar a asimilar el exportar como un hecho cotidiano.

En México, debido a la situacién econémica apremiante que vivimos en los ultimos
sexenios, ha resultado imperante la necesidad de obtener divisas que nos generen riqueza
y la exportacién se ha convertido en uno de los temas predilectos de los empresarios que
buscan el mejoramiento de su economia y potencial empresarial.

El Plan econémico Gubernamental considera la exportacion como una de sus
principales armas para lograr el desarrollo econémico, por esta razén, busca promover a
las empresas exportadoras, dandoles auge e importancia.

No obstante , la exportacién no es cosa facil, esta trae consigo la necesidad y
obligacién de trabajar mas y de asumir muchos riesgos a la exploracién de nuevos
mercados, creando nuevos sistemas de trabajo, de planeacién, de control, de andlisis, etc.
que permitan llegar a la toma de decisiones mas adecuada y actuar certeramente en caso
de eventualidades.

PERSPECTIVAS DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS

A raiz de la crisis de 1994, la economia en México sufrié una serie de fenémenos tanto
econdémicos como sociales que lo transformaron y amedrentaron el sano desarrollo de la
economia del pais , no permitiendo la entrada de divisas al mismo.

Por eso ha sido fundamental para el gobierno dar un impulso a la industria en cuanto al
crecimiento de las empresas exportadoras.

El gobierno de la Republica ha decretado varios apoyos a las industrias exportadoras,
entre ellos podemos mencionar a SECOFI, con programas que establecen que las
empresas exportadoras, previo acuerdo con sus proveedores, dejaran de pagar el IVA
(Impuesto al Valor Agregado) en los insumos necesarios para efectuar la exportacion de
productos mexicanos, tal apoyo ha constituido un abaratamiento en los costos de
produccion de las empresas exportadoras ya que disminuyen aproximadamente un quince
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por ciento el costo de produccion de sus productos.

En la esfera mundial tiene especial importancia que México incremente su
competitividad frente a paises con grados de desarrollo similares. Una fortaleza importante

de nuestro pais es su incorporacion a tratados y acuerdos internacionales, ya que estos
elementos adicionales le permiten:

* Ampliar su's mercados potenciales mas alla de sus fronteras.
* Que sus proauctos compitan en igualdad de condiciones con los bienes de las empresas
nacionales.

* Tener acceso preferencial o con ventajas arancelarias.

En el comercio exterior, el tamafio de la empresa no importa, pues cualquiera que esté
bien preparada puede iniciarse en las actividades de exportacion. Para tal efecto, la
empresa requiere asumir compromisos serios a fin de lograr tal objetivo, asi como
investigar y explotar nuevos mercados, efectuar una planeacion cuidadosa y seguir una
estrategia clara de ventas. La exportacion exige el mismo esfuerzo que cualquier otra
iniciativa comercial; la diferencia es que crece su mercado potencial,pero también
aumentan sus competidores y las expectativas de calidad y precio de su producto. Es
cierto que las empresas grandes disponen de mas recursos para realizar la investigacion y
la exploracién de nuevos mercados.

Para desarrollar un proyecto de exportacién adecuado , es indispensable cerciorarse de
que la empresa esta en condiciones de exportar, asi como realizar un autoandlisis de sus
productos en un marco global. Asimismo, es preciso determinar si un producto o una gama
de ellos, una vez satisfecha la demanda en México, pueden responder a los requerimientos

de sus posibles clientes extranjeros, en cuyo caso se debe considerar la exportacién como
un objetivo permanente.

Es importante tener presente, PERMANENTEMENTE, los siguientes elementos: calidad
, precio, volumen y servicio.



INTRODUCCION



IIl. INTRODUCCION.

La economia mexicana se ha visto fuertemente afectada a causa de unas serie de
eventos sociales y politicos que la han puesto en desequilibrio en los ultimos afios.

Ante esta complicada situacion, la exportacion de productos no petroleros se ha vuelto
meta codiciada, topico de actualidad y motivo de planes , programas y apoyos.

La exportacion de perecederos es la manera mas factible para nuestro pais de
allegarse de divisas mediante recursos netamente mexicanos, que se producen con
calidad localmente.

Para exportar con productividad y éxito, hace falta un mercado accesible, de acuerdo a
las posibilidades, un producto competitivo y una estructura industrial empresarial, asi como
una fuerte organizacién que soporte la produccion y comercializacién del producto al
abasto, tanto del mercado externo como del interno o nacional.

La presién nacional para incrementar las exportaciones , podria llevarnos a fomentar el
envio de productos tradicionales de exportacion a mercados tradicionales.

El reto hoy, es no ir por el camino mas facil, sino por el de mejores resultados,
orientando los recursos, capacidad de gestion, esfuerzos, etc. en apoyo a concretar dos
areas , que son:

a)Exportacion de productos no tradicionales a mercados tradicionales.
b)Exportaciéon de productos tradicionales a mercados no tradicionales.

Esto se traduce en diversificacion de lineas de producto y en exportacion de los mismos
a lugares en los que el producto es nuevo o por descubrir para ellos, pero se vislumbran
grandes posibilidades de convertirse en fieles consumidores del mismo.

Tomando en cuenta los apoyos que se ofrecen a las empresas exportadoras, tanto
gubernamentales , como privados; la tarea de exportar con éxito queda solo en manos del
empresario y de la elaboracién de un adecuado plan de negocios, hecho a la medida de su
empresa.

Todos los mexicanos productores, comercializadores y autoridades, deben tener muy
en cuenta que el objetivo final de la exportacion es el saldo neto de intercambio y no sélo
el volumen total de lo exportado. -

Sin un adecuado plan de negocios de exportacion, los resultados pueden ser muy
engainosos y en ocasiones funestos para las empresas , aun si estas ya tienen un lugar
definido en el mercado nacional. Las cifras abultadas en los volimenes de exportacion
pueden esconder dolorosas situaciones de pérdidas netas, descapitalizacion de
productores y asi mismo , evidente deterioro del mercado nacional que culmina con la
extincion de la empresa.



Aprovechemos la oportunidad para diversificar nuestros productos y consumidores,
conservando al mismo tiempo, la posicion privilegiada en la que se encuentran situados
nuestros productos en el mercado internacional.

Es importante a la vez , saber sacar el mejor provecho de instituciones como
BANCOMEXT, que proporcionan apoyo y asesoria en dichas situaciones actuando a la vez
como gestores en negocios con el exterior.

A continuacion se presenta a consideracion un proyecto de plan de negocios de un
producto tradicional con calidad de exportacion, para un mercado no tradicional que lo
aprecia y valora como tal .
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lil. LA EMPRESA

AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.
AGUAMICH.

3.1 HISTORIA DEL GRUPO CORPORATIVO

En octubre de 1982, un grupo de productores de aguacate del municipio de Uruapan,
en el estado de Michoacan, MEXICO, formaron una Cooperativa de Consumo a la que
denominaron SOCIEDAD COOPERATIVA AGROPECUARIA AGUACATES DEL
CUPATITZIO,S.C.L., mejor conocida como SOCOAAC.

El objetivo que se plantearon sus asociados fue el de proveerse como grupo, del
servicio de empaque y comercializacion de la fruta que cada uno cosechaba de sus
respectivas huertas.

Después de 9 afios de esfuerzo constante y conjunto, los 35 cooperativistas que
integran SOCOAAC, logran metas que en un principio parecian muy lejanas, como es el
recolectar , empacar y comercializar un producto de calidad indiscutible exitosamente en el
mercado nacional , asi como la exploracion de nuevos mercados de EXPORTACION.

La organizacion ha crecido y se ha diversificado, al grado de que en 1989 los asociados
formaron la empresa hermana de SOCOAAC , y con la participacién de empresarios
estadounidenses se ha incursionado en la actividad industrial atraves de una planta
despulpadora y congeladora de fruta . Estos productos estén siendo comercializados de
manera exitosa en el territorio Norteamericano, directamente.

Actualmente las empresas del grupo SOCOAAC/AGUAMICH, exportan aguacate fresco
y diversos productos a base de pulpa congelada de aguacate.

Siendo una de las empresas pioneras en exportacion, actualmente AGUAMICH exporta
sus productos a los siguientes destinos. Francia , Suiza, Bélgica, Canada , Japén y
Centroamérica, ademas de cubrir el mercado nacional en el cual se abarcan principalmente
las plazas de Monterrey,N.L.,México,D.F.,Torreon, Coah., Los Mochis,Sin. y Ventas locales
en Uruapan. =

Las marcas que se manejan en AGUACATE HASS , son.:
En el mercado nacional. AGUAMICH y SOCOAAC.
En el mercado de exportacion . AVOMEXy SUNNY AVOCADO.

Para Aguacate fresco, se cuenta con un representante de AGUAMICH en Europa, que

se encarga directamente de atender a nuestros clientes , asi como de la certificacion de
llegadas.
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En cuanto al producto congelado, se comercializa directamente en los Estados Unidos
por la empresa hermana SUNNY AVOCADO,LTD.

La marca con la que se manejan los productos congelados es SUNNY AVOCADO, e
incluye productos como: Guacamoles, Salsa y Bebida.

Se comienza ademas a incursionar en el mercado Europeo, através de la
representacion en la Comunidad Europea en Bélgica. SYROS,N.V., que cuenta con la
exclusividad de la marca y distribuye los productos por toda la Unién Europea.

Durante la temporada 1992/1993 , se exporté el volumen de 5034 tons. mientras que el
mercado nacional consumié 8120 tons. Ademas 910 tons. fueron congeladas y
comercializadas por SUNNY AVOCADO,LTD en Estado Unidos.

La temporada 1995/1996, se logré movilizar cerca de 250 contenedores para el
mercado europeo y algunos mas para Canada y Centroamérica.

La empresa cuenta con planes de expansion a mediano plazo, como son la
diversificacion de productos a base de aguacate y el desarrollo de algunos otros mercados.

Lo anterior demuestra que GRUPO SOCOAAC/AGUAMICH. tiene la capacidad de
entregar a sus clientes aguacates frescos y pulpa congelada durante todos los dias de afio
y a cualquier parte del mundo.

La empresa maneja su presentacion en Inglés, como se presenta en el anexo de este
capitulo.

Cap. Il ;anexo 1
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AGUACATES MICHOACANOS.S.A. DE C.V.

3.2 OBJETIVO GENERAL DE LA EMPRESA

* Compra, corte, seleccién , empaque, procesamiento y comercializacion, nacional e
internacional de fruta fresca o en pulpa a los diferentes mercados.

3.3 ORGANIZACION DE LA EMPRESA.
La empresa se encuentra constituida de acuerdo a la siguiente organizacion:

ASAMBLEA DE ACCIONISTAS. Organo supremo de la sociedad, tiene bajo su
dependencia directa al consejo de administracién y al comisario. Sus funciones son :
acordar y ratificar todos los actos y operaciones de la sociedad, efectuar reuniones para la
toma de decisiones de la misma, nombrar y ratificar el puesto de los miembros del Consejo
de Administracion.

CONSEJO DE ADMINISTRACION. Su funcién principal es representar a la asamblea de
accionistas y con esa calidad, establecer y verificar las politicas , estrategias y normas para
el logro del objetivo que es la compra, corte , seleccién , empaque, procesamiento y
comercializacién de fruta fresca y pulpa congelada en el mercado nacional e internacional.

DIRECCION GENERAL. Tiene bajo su dependencia los departamentos de control de
calidad, contraloria, abasto, empaque , produccién, comercializacién, compras. Su funcién
consiste en verificar el cumplimiento de las politicas y lineamientos acordados por el
consejo de administracion y la asamblea; programar y, cumplir y coordinar las actividades
cotidianas, semanarias, mensuales , anuales y permanentes de la empresa.
Dependen directamente de él, las jefaturas de recursos humanos y abasto.

GERENCIA DE VENTAS NACIONAL Y EXPORTACION ( COMERCIALIZACION).
Organiza, coordina y controla las ventas de los productos que elabora y promueve la
empresa, en los mercados nacional y exportacion, ademas de controlar y verificar el buen
funcionamiento del departamento.

Esta gerencia tiene a su cargo la jefatura de trafico que se encarga de la movilizacién fisica
de los productos a su destino final. =

GERENCIA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS. Esta area se encarga de planear,
organizar , coordinar, integrar y controlar, todas las operaciones que lleven a cumplir con el
objetivo de la empresa, eficientemente . Controla y dirige todas las operaciones que
conforman la empresa administrativamente , asi como los recursos financieros y la
cobranza nacional e internacional.

Esta gerencia tiene a su cargo a las jefatura de contabilidad, jefatura de tesoreria,jefatura
de compras, jefatura de sistemas, jefatura de aimacén y jefatura de crédito y cobranza.
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GERENCIA DE PLANTA. Planea, coordina , programa y controla todas las operaciones
relacionadas con el procesamiento y elaboracion de productos congelados a base de pulpa
de aguacate, asi como las actividades del area de abasto y empaque en la empacadora.
Se responsabiliza por el buen funcionamiento de los equipos y el mantenimiento de los
mismos. Es responsable ademas por la calidad de los productos que se comercializan.

Se encuentran a su cargo las jefaturas de produccién, control de calidad, empaque, y
mantenimiento.

GERENCIA DE ABASTO. Organiza, planea, cordina y controla todas las operaciones de
- campo relacionadas a la seleccion, compra y corte de fruta en las diferentes zonas

productoras de la regién. Es la responsable por la calidad de la fruta que se adquiere para
- proceso y empaque, asi como de su sanidad en relacion a las autoridades sanitarias.

~ Cap. lll, anexo 2
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5.4 DESCRIPCION DE LAS OPERACIONES

El aguacate , para poder llegar a la mesa del consumidor, atraviesa por un proceso que se

describe a continuacion :

* Se jala la rama con un gancho y se introduce en la bolsa.

* Se corta con tijeras especiales dejandole el tupo.

* Se pasa a la caja de plastico sin tocar el suelo, procurando no llenar las cajas hasta el
tope.

* Se sube el camién.

* Se enlona el camion.

* Se realiza el traslado hacia la planta de empaque.

* Se pesa el camion.

* Se descarga en la zona especial.

* Se destara el camion y la fruta.

* Las cajas con fruta se colocan en el elevador de la maquina seleccionadora.

* La maquina vacia la caja.

* La fruta se cepilla .

* Se limpia la fruta con ventilador.

* Se pasa a la linea de seleccion y se separa por tamafio, calidad y maduréz.

* Se embalaja en caja de carton o madera.

* Se pesa la cagja.

* Se tapa la caja. -

* Se estiba por clasificacion en tarimas o pallets.

* Se refrigera la fruta , por lo menos 24 horas antes de embarcarse .

* Se carga y documenta el camion.

* Se manda a destino, ya sea nacional o a puerto para exportacion.cap. Iil anexo 3.
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3.5 DEBILIDADES Y FORTALEZAS DE LA EMPRESA.

DEBILIDADES

* Existen diferencias en la empresa, ya que la produccién no es uniforme , en cuanto a
volumen , durante todo el afio; esto ocasiona épocas de poco abasto en las que no se
puede satisfacer a todos los clientes. Es necesario tomar en cuenta en este punto, que
aqui también existen los especuladores que corren el rumor de que la fruta sube,
ocasionando que los productores no vendan su fruta , o la vendan pero a precios muy
altos.

* En cuanto al personal de campo ( cortadores), gran parte de esta mano de obra es
analfabeta, lo que ocasiona conflictos para llegar a acuerdos en cuanto al salario o el
rendimiento que se espera de él.

* No se cuenta con un eficiente control interno, lo que ocasiona atrofiamientos en las
funciones de la empresa, asi como confusién en las jerarquias.

* Las maniobras del proceso se ven afectadas segln los elementos y la cantidad de
personas , asi como su habilidad para realizarlo.

* La calidad dispar de la fruta. Cuando se compra la fruta de una huerta, no se sabe a
ciencia cierta, que porcentaje es de calidad nacional, calidad exportacion, e incluso
desecho. Esto ocasiona conflictos al momento de negociar el precio

* La seguridad dé volumenes que es negociada completando pedidos en temporadas de
poco abasto con diversos calibres a menor precio.

FORTALEZAS.

* La empresa cuenta con un prestigio ganado a pulso en el mercado nacional e
internacional. Por ser una de las primeras en empacar el aguacate , asi como establecer
su planta despulpadora.

* Pertenece al grupo de los principales exportadores de la region.

* Se cuenta con la adecuada tecnologia para los procesos, asi como mano de obra
altamente calificada en cada sector.

* No cuenta con huertas propias, siendo una cooperativa que compra el mejor producto al
mejor postor, con calidad y de acuerdo a la normatividad establecida.

* Cuenta con el apoyo de representantes y empresas filiales en los puntos clave del
mundo, lo que facilita la labor de comercializacion de productos

* Se tiene algo muy importante para la explotacién de nuevos mercados que es el “KNOW
HOW”, muy importante en la solucion de posibles problemas y controversias en este rubro.
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3.6. PANORAMA GENERAL DE OPERACIONES DE AGUAMICH,S.A. DE C.V.

IMPORTANCIA DE LA EMPRESA AGUACATERA EN URUAPAN.

México es el primer pais productor de aguacate en el mundo, asi como el mayor
consumidor del mismo. Dentro del pais podemos encontrar a Michoacan como el estado
que més aguacate produce en él , por lo que es el que més produce en el mundo.

En los ultimos afios hemos podido observar como el cultivo del aguacate se ha
generalizado en la regién hasta constituirse en un fuerte pilar de la economia de Uruapan.
Esto se debe principalmente a los factores climatolégicos que propician la produccién que
existe, ademas en la regiéon de Uruapan se cosecha la variedad de aguacate ideal para
comercializacion del mundo, HASS.

Tenemos que considerar que no solamente el mercado del aguacate propicia el
crecimiento de la economia en la region, ademas debemos considerar todas las actividades
econdmicas alternas que dependen de la cosecha de esta fruta, entre ellas podemos
mencionar a : cortadores de fruta, transportistas, fabricantes de cajas,etc.

Otro aspecto importante es el factor social, ya que en la regiéon, una empresa
aguacatera grande, cuenta cuando menos con un personal de planta de cien personas,
desde personal obrero hasta administrativo, lo que constituye una gran fuente de empleo.

La importancia de la cosecha de la fruta en la regién se ha visto elevada en los ultimos
afos con la exportacién de la fruta a diferentes mercados a nivel mundial. Esto constituye
una gran entrada de divisas al estado y al pais.

Podemos decir que las exportaciones de aguacates de Michoacan al mundo han
aumentado en los Ultimos afios; como un dato interesante mencionaremos que las
exportaciones a que nos referimos, son solamente de aguacate fresco, sin embargo, la
industria aguacatera se ha diversificado en gran medida con los productos a base de
pulpa , tanto alimenticios como cosméticos. Estos ultimos ya tienen una participacion
considerable de las exportaciones Michoacanas.
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La situacién en cuanto a la exportacion de aguacate presenta tanto amenazas , como
perspectivas favorables:

AMENAZAS
1.-Desarrollo de exportadores no expertos.

El constante aumento de las exportaciones de aguacate, se ha constituido como un
arma de dos filos, ya que al no encontrarse reguladas las cantidades de aguacate
destinadas al mercado de exportacion , se ha establecido cada vez mayor competencia.
Algunos nuevos exportadores ante su inexperiencia y voracidad en la exportacion, envian
altos volimenes que algunas veces son de mala calidad, esto sélo satura el mercado y
desprestigia al aguacate mexicano.

2.- Descuido de la calidad de la fruta en las huertas.

La calidad de la fruta en las huertas ha ido disminuyendo, esto debido al descuido y
mala administracion de los productores de fruta que al querer abaratar sus costos y obtener
un margen mayor de utilidad se han despreocupado de invertir en su huerta para obtener
fruta de mayor calidad, por tal motivo, la fruta 6ptima para el mercado de exportacion ha
ido disminuyendo en volumen dia con dia. Como aspecto importante mencionaremos que
solo el 6% de la produccion total del aguacate en la region es exportado.

3.-Desarrollo productivo de otros paises:

Poco a poco, se han ido desarrollando nuevos productores de aguacate en el mundo,
que aunque en este momento no se han constituido como grandes productores, pueden ir
abarcando poco a poco los mercados reservados para las exportaciones mexicanas, esto
debido a sus bajos costos de distribucion. Entre estos nuevos paises productores
podemos encontrar a Kenia, Chile, Israel, Africa y Espafia.

4.- Bajos precios en el aguacate nacional:

En muchas ocasiones el mercado del aguacate nacional se ha constituido como un
colchén protector para las exportaciones, esto se puede explicar de la siguiente manera:
las ventas de aguacate nacional absorben importantes cantidades de costos fijos de las
empresas exportadoras, lo que las hace ser mas rentables y eficientes en la exportacion; al
disminuir considerablemente los precios del aguacate nacional, este colchén disminuye
automaticamente. B

5.- Introduccién de compaiiias extranjeras.
Uruapan se ha visto abarrotado por el arribo de compafiias extranjeras, que al contar

con mayor infraestructura y capital de trabajo, acaparan la mayor parte de la fruta
disponible para la exportacion, muchas veces por medio de la competencia desleal.
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OPORTUNIDADES

1.- Apertura del mercado Estadounidense:

La exportacion de aguacate mexicano a los Estados Unidos ha sido vetada
argumentando la plaga del gusano barrenador de hueso. En estos dos Ultimos afios se
han llevado a cabo muchos esfuerzos por parte de las autoridades para permitir
nuevamente la entrada del aguacate a ese pais. En Agosto de 1996, fue decretada la
NOM que regula la movilizacién del aguacate tanto para los mercados nacionales como
internacionales.  Hoy por fin, se han abierto las fronteras del Estados Unidos para el
Aguacate mexicano y se podra exportar en los meses de noviembre a febrero, se calcula
que las exportaciones seran aprox. de 250,000 toneladas anuales a dicho mercado.

2.- Apertura de nuevos destinos.

Recientemente algunas empresas exportadoras de la regién han establecido relaciones
comerciales con diferentes paises , aunque esta exportacion no se ve realmente
cristalizada aun, se espera que a partir de la proxima temporada de exportacion 1997/1998
, Se comience a exportar a : Alemania 100,000 tons al afio;Japén 15,000 tons. al afio e
Inglaterra 80,000 tons. al ario.

3.- Introduccién de nuevos productos al mercado Europeo:

Se tiene contemplada la introduccién y difusién del consumo de diversos productos a
base de pulpa de aguacate congelada:

*Guacamoles

*Salsas de aguacate

*Bebidas de aguacate

*Mitades, rebanadas y cubos de aguacate congelado.
*Elc.
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IV. PRODUCTO
AGUACATE VARIEDAD HASS
4.1 CARACTERISTICAS

El aguacate es un arbol frutal de origen mexicano, cuyos frutos eran cdnocidos y
consumidos en gran cantidad desde hace algunos siglos por los indigenas de México ,
América Central y el Norte de Sudamérica.

La planta se introdujo a Peru durante el imperio de los Incas, probablemente a
principios del siglo XV.

Los Esparfioles fueron los primeros europeos que conocieron el aguacate,
probablemente Heman Cortés y sus companeros en la Conquista de México.

Martin Fernandez de Enciso en 1519, en su obra “ SUMMA DE GEOGRAFIA”,
descubrié por primera vez el aguacate diciendo que habia encontrado una fruta parecida a
la Naranja, de un sabor maravilloso , y que contenia una gran cantidad de aceite o
manteca , y que era extraordinariamente buena. Posteriormente, Gonzélo Hernandez de
Oviedo, pocos arfios después, en su libro de viajes, describié nuevamente el aguacate.

La palabra espafiola AGUACATE, con que se designa a la fruta y también al arbol,
procede de la palabra azteca “ AHUACATL” (traducido como Testiculo).

En inglés se llama “AVOCADQ”, que deriva de la palabra aguacate, en Peru se le llama
“PALTA” a la fruta y Palto al arbol, debido a que los Incas , al conquistar a la tribu palta,
conocieron esta planta y la llevaron hacia el sur. En Argentina y Chile se llama también
Palta.

El aguacate fue llevado por los navegantes y conquistadores Espafoles a muchos
paises, incluyendo Cuba , Antilla y Florida, etc.

También fue llevado a Espafia, especialmente a la zona sur del litoral Mediterraneo, y a
Canarias donde es conocido desde muy antiguo.

En la época moderna , el aguacate se ha extendido por paises con climas adecuados :
subtropical y tropical de todo el mundo. Con caracter de cultivo comercial moderno,
empezo en California en los afos veinte y se desarrollé bastante en el sur, ocupando miles
de hectareas en regiones claves de México, en especial Michoacan.

Después el cultivo se extendio a Florida, Argentina, Israel, Africa del Sur, etc.

El consumo del aguacate es muy antiguo e importante en México y otros paises
americanos y tiene verdadera importancia en la cultura alimentaria de la poblacién; en otros
paises esta fruta es todavia poco conocida e incluso un articulo de lujo que se ha ido
divulgando poco a poco.
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El aguacate “persea Gratissima” (Goetner) o “Persea Americana” (Miller), es un arbol
originario de México que pertenece a la familia de las Laureaceas. En su habitat natural
llega a medir de ocho a doce metros de altura; sus hojas son enteras y pubescentes,
rojizas cuando son jovenes y volviéndose lisas , coriacesas y verdosas al madurar. Las
flores son hermafroditas, actinormofas agrupadas en particulas auxiliares o terminales.
Cada flor consta de un perigénio con dos verticilos de los que nueve son funcionales.
Existe un solo pistilo, siendo el ovario supero unilocular y contiene el 6vulo. El fruto es una
baya en forma variable, periforme, esférica u ovalada, siendo también variable el color de
su piel: verde , rojiza o violacea.

Su peso puede variar de cincuenta gramos a un Kiio, o mas.
4.2 COMPOSICION Y UTILIZACION.

El aguacate es apreciado sobre todo por su gran riqueza en grasas, que puede ser del
6 al 30% de la pulpa de la fruta. Su contenido de proteinas permite clasificarlo entre las
frutas mas ricas en dicho componente.

Su contenido de aztcar es escaso y no contiene féculas de ninguna clase; cien gramos
de pulpa suministran al organismo 245 calorias. Es rico en sales minerales, hierro, cobre,
asi como &cido félico , vitamina “E” y Vitaminas liposolubles, bastante rico ademéas en
vitamina “A” y “B”, por lo que se le confiere un cierto poder afrodisiaco.

Se puede aderezar con aceite y vinagre en ensaladas o con jugo de limén, o
simplemente sal, sustituyendo a la mantequilla ; puede rellenarse con mariscos o servirse
como postre con azucar o almibar .

En nuestro continente es uno de los alimentos basicos, llegando a sustituir en
ocasiones a la carne.

Aparte de su valor como fruta de consumo directo , este presenta un gran interés para
la industria, ya que por sus caracteristicas se utiliza favorablemente en la fabricacion de
cosméticos tales como: cremas de belleza, aceite para masajes, jaboncillos |,
bronceadores, etc.

Se le atribuyen ademas propiedades medicinales y nutritivas ya que su pulpa es
mantecosa de color blanco amarillento , contiene abundantes sustancias grasas que le
otorgan su valor alimenticio.

Entre sus propiedades medicinales més importantes podemos decir que proporciona
mucha energia, resulta estimulante del apetito, es un fruto muy recomendable para nifios y
aquellas personas que se encuentren débiles , ayuda al crecimiento y es un buen
fortificante 6seo.
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Ademas es un buen tonificador del sistema nervioso , fortifica la vista y ejerce también
beneficios e influencia sobre las vias respiratorias y el sistema sanguineo.

El aceite que se extrae del fruto se usa con éxito en el tratamiento de la caspa y la
caida del cabello . También actua eficazmente contra el reumatismo y la gota.

La infusién de las hojas alivia el dolor de cabeza y malestares generales , asi como la
inflamacién de la garganta , resfrios y tos.

La semilla del fruto, tostada y molida se utiliza para efectos diuréticos.

Ademas de las propiedades y productos mencionados, existen otros muchos que se
encuentran en proceso de investigacion y desarrollo en laboratorios michoacanos.

Fuente: EL AGUACATE; Francisco Alvarez de la Pefia ,Madrid 1982.

4.3 VARIEDADES

Existen , segun estudios realizados, cerca de 500 variedades de aguacate, sin embargo
se considera que las apropiadas para la produccién comercial se dividen en tres grupos:

* La MEXICANA , cuya produccion se da a una altura de 1500 a 2000 m sobre el nivel del
mar. Las variedades que sobresalen dentro de esta son: Puebla,Mayapan, Zutano, Topa-
Topa.Balon y Criollo.

*La GUATEMALTECA, producida a una altura de 500 a 100 m. sobre el nivel del mar. De
entre este grupo destacan las variedades: McArthur, Orotova, Anaheim y Booth-8.

* La ANTILLANA, que se da a una altura de menos de 500 m. sobre el nivel del mar, siendo
sus variedades: Pollok, Peterson y Waldin.

La importancia que tiene este producto en la agricultura mexicana ha permitido que se
den programas de investigacion que permitan obtener nuevas y mejores variedades. De
esta manera se han logrado crear especies con la fusion de la raza mexicana y la
guatemalteca como: Fuerte, Ettinger, Rincon y Robusta.

Actualmente las variedades que mayormente se cultivan en México son : Hass, Fuerte,
Criollo, Rincén y Bacon.

Nuestra variedad de exportacién, en el caso de este proyecto es:
AGUACATE FRESCO VARIEDAD HASS

Esta variedad pertence a la raza guatemalteca, es un fruto oval, periforme, de tamafo
medio , pesa entre 200 y 300 grs. , de excelente calidad, de piel gruesa, rugosa, se pela

con facilidad., cambia de color verde a obscuro (violaceo) cuando el fruto madura.

La pulpa no tiene fibra, siendo su contenido de aceite de 18 a 22%.
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La semilla es de tamafio pequefio, de forma esférica y adherida a la pulpa.

El fruto puede permanecer en el arbol un cierto tiempo después de alcanzar su
maduréz, sin un pérdida marcada de su calidad.

El arbol es algo sensible al frio, por lo que es aconsejable su plantacion en zonas libres
de heladas. El tamariio del arbol es considerable.

Su produccién es muy buena y en algunos casos tiende a producir demasiados frutos
pequefios. Lo anterior se logra bajo una adecuada supervision técnica y cuidados
continuos, asi como fertilizacion y fumigaciéon cuando se requiera.

Los abonos utilizados en estos cultivos son organicos 100%, de vaca, gallina y cabra.
Los fertilizantes son de origen quimico y organico (fésforo, nitrogeno y potasio).
En apoyo a los productores , la SAGAR ha implementado el programa fitosanitario, al cual
deben afiliarse las huertas, recibiendo asesoria continua asi como la certificacion de que

son huertas sanas y aptas para su comercializacién nacional e internacional. (COMISION

DE SANIDAD VEGETAL). Se anexan especificaciones para la comericializacion.
Cap. IV,anexo |

El producto se clasifica en base a su peso y tamario en diferentes calibres:

CLASIFICACION DE CALIBRES

CALIBRE PESO MINIMO PESO MAXIMO PESO PROM. NACIONAL
12 307 345 333 SUPER X
14 265 307 285

16 235 265 250 EXTRA

18 210 235 222

20 187 210 - 200 PRIMERA
22 173 187 181

24 160 173 166 MEDIANO

En los empaques de exportacion, sew clasifican por calibres , ya que caben
12,14,16,18,20 o 24 aguacates por caja de cartéon de 4 kgs.

En los empaques de exportacion se clasifican por calidades en extra, super extra,
primera y mediano, de acuerdo con el tamarfio de la fruta.

La temperatura de conservacion ideal para esta variedad hass es de entre 50C y 6 oC
, esto segun el departamento de Control de Calidad de la empresa.
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Tamaiio
A
B
Cc
D

MIX

Envases

minijava 2 rejas

minijava 2 rejas

Caja tomatera

Cja.de madera/doble fondo

Aguacate Hass NOM-FF-16

PESO UNITARIO
minimo maximo

301 gr No Reguerido &
251 i g N 2r
201 gr 250 gr
150 g 200 ar
mezcla  gr mezcla gr
E-200 de 10 kg
E-250 de 12 kg
D-200 de 15 kg
C-350-m de 25 kg

DEFECTOS MENORES: Cuando presente defectos superficiales,que afecten un area hasta-de 0.8 Om cuadradus.
MAYORES: Cuande tiene defectos que no afecten elinterior de la fruta y los defectos menores no

afecten mis de 1.5 Cm cuadrados de su superficie.
CRITICOS: Cuando tiene defectos que afecten ef interior dc la
fruta y que cubran un area mayor de 1.5 Cm cuadrados.

EQUIVALENCIAS
Méx. Extra AB
Mexico la AB,C.D
Meéxico 2a AB.C,1D

No clasificado

MEXICO EXTRA MEXICO 1 MEXICO 2
TAMARO Variedad Hass todos los tamafios A B;C y D Todos los lamafios en 'Todos los tamafios en
Variedad Fuerte solo tamaiios A y 13. lambus varicdades wnbas variedades
DEFECTOS Llibre de defectos Miximao | defecto menor Maiximo un defecto mayor
PRESENTACION EN CAJA Eavasados con rigurosa selcccidn. Cada en- Iin México 1 y 2 pueden preseotar variaciones en cuanto a homo-
. vase perfectamente presentado. Su aspeclo geneidad de tamaiio y color.
< i global debe ser uniforme
TOLERANCIA DE TAMARO 5% 10% 15%
TOLERANCIA BE COLOR 5% 10% 15%
Tpo. de defestos Al cmbarcar Al arribar
Criticos 4% 5%
Mayores % 7% ESPECIFICACIONES: El aguacate delic estar bien desa-
Menores 0% 12% rrollado, entero, sano, limpio, sin humedad exterior nor-
Acumulutive 10% 12% mal y libre de descomposicién o pudricion.
Pudricién 0.50% 1%

Q= E]

SHAGOD

i 03

Ta°d rIe



La fruta se envia aun sin madurar (verde), para proporcionarie una considerable vida de
anaquel y que llegue a la mesa del consumidor final en su punto 6ptimo de maduréz.

El aguacate es uno de los principales cultivos perennes, tanto en el Estado como en el
pais, por la superficie que ocupa, asi como por su volumen de produccion.

La produccién de la fruta se da en 28 estados, entre los mas importantes se
encuentran: Michoacan, Nayarit, Morelos, México y Puebla . Para 1994 se increment6 la
produccién en un 68% pasando de 473,156 a 793,610 toneladas. Michoacan es el mayor

reflejo del crecimiento ya que en este periodo su produccién se elevé en un 125%.
Cap. IV, anexo 2

El aguacate ocupa el sexto lugar de la produccién de frutas y verduras en México
detras de la cafia de azucar, alfalfa, naranja, platano y limén. Asi mismo, ocupa el octavo
lugar en el consumo per capita de las principales frutas consumidas por la poblacion
mexicana.

Michoacan , el principal productor del pais, sefiala seis regiones productoras de
aguacate hass que comprenden 25 municipios.

REGION 1:URUAPAN, SAN JUAN NUEVO, TINGAMBATO, ZIRACUARETIRO Y
TANCITARO.

REGION 2 : TACAMBARO, ARIO DE ROSALES, Y VILLA ESCALANTE.

REGION 3 : PERIBAN Y LOS REYES.

REGION 4:TINGUINDIN, TOCUMBO, COTIJA, JACONA Y SANTIAGO TANGAMANDAPIO.
REGION 5: ZITACUARO, MARAVATIO, CD. HIDALGO, TUXPAN Y JUNGAPEO.
REGION 6: CHILCHOTA, CONJUMATLAN, JIQUILPAN Y SAHUAYO.

Entre Uruapan, Tancitaro, Periban , Tacambaro, San Juan Nuevo y los Reyes, abarcan
el 70% del cultivo total de toda la entidad. -

En general, la produccion en el pais, sobre todo en Michoacan es muy importante y
esta es suficiente para cubrir el mercado interno y externo.

Las principales plazas para el aguacate son las Centrales de Abastos, mercado
mayorista .

Entre las mas importantes se encuentran: Monterrey,N.L., Los Mochis,Sin., México,D.F,
Torreén,Coah., Reynosa, Tamps., efc.
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ANEXO 2

AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

PRINCIPALES PRODUCTORES DE AGUACATE A NIVEL NACIONAL

MICHOACAN

NAYARIT
MORELOS
PUEBLA
EDO MEX
SINALOA
GUANAJ.
OTROS

670,508

23,250
19,840
11,793
13,222
11,343

5,530
491,721

FUENTE:ASEEAM



El mercado interno constituye la base de comercializacion del aguacate producido en
Michoacan, su importancia en la dieta del mexicano no ha variado , ya que cerca del 97%
de la produccién total se destina a cubrir el mercado intemo.

El consumo promedio de aguacate por mexicano es de 9 kgs. por afio, mientras que en
otros paises como Estados Unidos es de 1 kg. y Japon de 0.03 Kgs.,etc.

Las temporadas de cosecha y abasto son:
TEMPRANA (Septiembre -- Octubre)
ALTA ( Noviembre - Febrero )
MEDIA (Marzo- Mayo)
BAJA ( Epoca de floracion loca de junio a agosto).

En cuanto a la empresa, esta garantiza el abasto a sus clientes durante todo el afo ,
esto debido a que la empresa no es productora sino que compra a proveedores
seleccionados durante todo el afio y negocia las calidades y cantidades con sus clientes de

acuerdo a la temporada.

En temporada alta y media de abasto intervienen los medio mayoristas que se
encargan de distribuir entre los minoristas del mercado.

En temporada baja, el grado de concentracion aumenta porque dejan de intervenir los
medio mayoristas y solo actian los mayoristas mas importantes para la continua
comercializacién del producto.

Existen cinco canales principales de comercializacion:

1.- INTERMEDIARIO LOCAL ( 64% PRQDUCCION TOTAL)
2.- INTERMEDIARIO EN OTRAS CIUDADES ( 15%)

3.- EMPACADORAS LOCALES ( 15%).

4.- COMISIONISTAS (3%)

5.- VINCULACION DIRECTA (3%)

Esto muestra un gran nimero de intermediarios en el comercio del Aguacate, ya que
cerca del 79% del producto se negocia através de intermediarios, esto repercute
directamente en aspectos débiles como: ejidatarios, pequefios propietarios de escasos

recursos , locatarios de mercados , etc. pero sobre todo afecta al consumidor final al
momento de adquirir la fruta para su consumo.
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Un factor importante a considerar , hoy en dia acerca de la demanda del aguacate, es
que la industria se esta interesando seriamente en la fruta en proyectos como Plantas
Despulpadoras que procesan guacamole y pasta de aguacate, asi como plantas
fabricantes de cosméticos, etc. que tienen aceptacion y demanda propia.

En este rubro seria muy importante implementar un sistema de ventas directas , con
sistemas de enlace comercial para el sector agropecuario.

Este proyecto esta en desarrollo por parte de la SAGAR y el gobierno , y su idea
fundamental es informar a la comunidad aguacatera en general de las opciones y ventajas
que implica el unirse y trabajar con eficiencia , comercializando adecuadamente el producto
y asi mismo obteniendo los mejores beneficios de ello.

4.4 PANORAMA NACIONAL DEL AGUACATE

México es el principal productor mundial de aguacate, pero como solo se comercializa
para exportacion una parte muy reducida de esta ( 2.73%), nos percatamos que esta area
no se ha explotado al maximo, teniendo en cuenta que la fruta es bastante bien apreciada
en el mercado Internacional.

La tendencia en volimenes comercializados muestra un incrementa de 151% de 1989
a 1994, esto significa un crecimiento promedio anual de 19.3%.

En cuanto al valor, se increment6 en 156.5% de 1989 a 1994.

El crecimiento anual de ventas en el mercado Europeo en los préximos afios podria
alcanzar un 20% ( Segun estudios realizados por AGROMEX).

El aguacate mexicano es cada vez mas generalizado en el consumo mundial y
adaptado a las dietas y cocinas extranjeras mas exigentes , como son: Alemania, Benelux,
Belice, Burundi, Canada, Dinamarca, Hong Kong, Hungria, Reino Unido, Singapur, Suecia,
Suiza, Surinam, etc. '

Dentro del estado de Michoacan, especificamente en la Cd. de Uruapan, se encuentra
situada la Asociacion de Empacadores y Exportadores de Aguacates en Michoacan. Esta
se encarga de proporcionar apoyo a sus afiliados en cuestiones de exportacion , asi como
informacién estadistica, servicios y respaldo en cuestion de arbitraje y solucion de
conflictos entre los exportadores y sus clientes en el Extranjero.
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4.5 TECNOLOGIA E INSUMOS

1.- Banda inicial

2.- Banda desbasuradora

3.- Banda Descanicadora

4.- Banda Elevador ( T.L.)

5.- Mesa de seleccion

6.- Banda elevador (nacional)

7.- Banda rec. mesa de seleccion

8.- Banda corta (nacional)

9.- Seleccién de bandas.

10.- Banda desviadora

11.- Selladoras de caja

12.- Armadoras de caja

13.- Méquinas seleccionadoras Hagan.
14.- Transportadores mecanicos nacional.
15.- Bandas trasportadoras exportacion.
16.- Transportadores metalicos paletizado
17.- Banda de paletizado. ‘
18.- Basculas nacional.

19.- Basculas exportacion -

20.- Carros de fruta exportacion.

La mayor parte de estas maquinas son de fabricacion nacional y de operacion mecanica y
electronica y conforman el proceso de seleccion, en ese orden, desde que la fruta llega a la
planta de empaque procedente del campo, hasta que es empacada y cargada para su
comercializaciéon a destino.
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V. MERCADO

5.1 SELECCION DEL MERCADO

De acuerdo al proceso de globalizacion de los mercados y las relaciones de intercambio
comercial, es posible integrar las economias nacionales a la Internacional.

También se observa que debido a la necesidad de México de comerciar como pais, asi
como por la calidad y cantidad con que produce, existe una gran oportunidad de colocarlos
en el mercado internacional y lograr un eficiente intercambio.

En México, se cuenta con el apoyo de comisiones gubernamentales y de iniciativa
privada que se dedican a darle orientacion , informacién e impulso a los productores que
son exportadores potenciales, asi como apoyo para la apertura de mercados en el exterior.

Se han formado importante bloques comerciales en el Mundo que apoyan el
intercambio mutuo y representan la oportunidad mas viable para los productores y
comercializadores del mundo.

El Mercado Comun Centroamericano y Panama, es un area considerada como un
mercado natural de México, las perspectivas para el exportador mexicano dependen de su
propia imaginacion para aprovechar al maximo los elementos comunes para él , como son
- identificacién linguistica, historia, cultura, religion, costumbres existentes entre estos
paises y México.

Ademés, la geografia es un factor fundamental que nos favorece de manera importante
para hacer llegar productos mexicanos a esta zona.

La creacién del mercado comin centroamericano (MCCA) , permite un campo fértil de
complementacién en el cual COSTA RICA inicia su proceso de industrializacién y su
caracteristica principal es la proteccion arancelaria.

Considerando el nivel de desarrollo industrial y comercial de México, con una
producciéon masiva de insumos y productos terminados que se adecuan perfectamente a
las necesidades y nivel de desarrollo de los paises centroamericanos. COSTA RICA
resulta un atractivo mercado para nuestro pais; ya que ademas de las similitudes entre los
paises, posee los niveles de ingreso mas altos en el area, lo cual permite una mayor
capacidad relativa de consumo.

COSTA RICA ha tenido éxito en la atraccién de capital extranjero por los benéficos que
ofrece al inversionista: Fuerza laboral capacitada, calidad en la infraestructura politicas y
gubernamentales e incentivos a favor de las actividades relacionadas con la exportacion.
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El tratado de libre comercio México- Costa Rica, abre grandes oportunidades para las
exportaciones mexicanas por la desgravacion arancelaria a 0% que experimentan
alrededor de un 70% de los productos mexicanos desde el 1 de enero de 1995.

El resto de los productos, se les aplicara las desgravaciones arancelarias gradualmente
hasta llegar a 0% en total en el afio 2009.

De todos los paises Centroamericanos, Costa Rica ha gozado de una larga tradicion de
crecimiento econémico y tranquilidad politica, a este respecto, se le conoce como la “
Suiza de las Américas”, manteniendo su estructura politica y constitucion adoptada desde
hace mas de cuarenta afos.

Con indices de alfabetizacion del 95%, se sustenta la importancia que el gobiemo
otorga a la educacion; una frase comun utilizada por los costarricenses es “ Nuestros
maestros son nuestro ejército, Nuestros brazos son nuestros libros”.

La ausencia de fuerzas Armadas desde 1949 testifican la obsesién del pais por la
tranquilidad politica.

Ademas es importante tomar en cuenta que es un pais con una industria turistica
bastante consolidada por sus exquisitas bellezas naturales, asi como por su respeto a la
naturaleza y educacién ecolégica.

Segtin la Comisién de Comercio de Costa Rica, las ventajas de invertir aqui son:

* Paz y democracia sin fuerza militar.*

*Buena educacion en la fuerza de trabajo.

* Alto indice de alfabetizacion

* Clima impecablemente moderado.

* Sin problemas raciales o religiosos.

* Excelente red de telecomunicaciones.

* Abundancia en recursos hidraulicos y energia hidroeléctrica.
* Acceso libre de impuestos para los que formen parte de TLC.

PERFIL DE COSTA RICA

A
)

Pais ubicado en Ameérica Central, limita al norte con Nicaragua, al sur con Panama, al
~ este se encuentra el Océano Atlantico y al Qeste el Pacifico. cap. v,anexo 1
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GEOGRAFIA.- Su terreno se encuentra formado por llanuras costeras separadas por
montafias escarpadas. Su area territorial es de 50,100 Km.2.

Sus reclamos maritimos tienen una plataforma continental de 200 millas nauticas.
Zona econdmica exclusiva: 200 millas nauticas.
Mar territorial: 12 millas nauticas.

CLIMA.- Es tropical, estacion seca ( dic./abr.) , y estacion lluviosa ( may/nov).

POBLACION.-

' Poblacién en 1993 : 3,270,000 Habitantes.
f,

Poblacién estimada para 2010: 4,534,000 Habitantes.

Poblacion estimada para 2025: 5,608,000 Habitantes.
- Densidad de poblacién: 163 Personas/ millas cuadradas.
] Poblacion urbana : 1,455.150 habitantes (44.5% de la poblacién total).
. Tasa de crecimiento: 2.4% anual.
Poblaciéon menor de 15 afios: 1,196,820 Habitantes (36.6%)
_< Poblacion entre 15 y 65 afios: 1,926,030 Habitantes (58.9%)
I Poblacion mayor de 65 afios: 147,150 Habitantes ( 4.5%)
- Migracion : 1 por cada 1000 habitantes.
Afiliaciones religiosas: Catdlicos Romanbs 95%.
“‘9 isiones étnicas: Blancos 96%
| Negros 2% =
Indios 1%

Chinos 1%

DIOMAS PRINCIPALES.- Espafiol (oficial), se habla inglés alrededor de Puerto Limon.
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GOBIERNO.-

Capital: San José.

Tipo de gobierno: Republica democratica.

Nombre oficial: Republica de Costa Rica.

Regiones administrativas: 7 provincias: Alajuela, Cartago, Guanacaste, Heredia, Limon ,
Punta Arenas, San José, Calderas.

ECONOMIA.-

En 1992 la economia crecid en 5.4%. Los incrementos en la produccion agricola ( café y
banano) y las exportaciones no tradicionales, son responsables de este crecimiento.

El déficit comercial de cien millones fue substancialmente menor al de 1991.
El desempleo reporta oficiaimente 4% , pero el subempleo es comun.

La deuda externa per capita se halla entre las mas altas del mundo.

PIB.- Poder adquisitivo equivalente: $5.9 Billones
Per capita $ 1,900

Tasa real de crecimiento 2.5%.

PRODUCCION INDUSTRIAL .- Tasa de crecimiento 2.3% del PIB.

IMPORTACIONES.- $ 1.8 billones. Productos: Petréleo, maquinaria, productos durables de
consumo, quimicos, fertilizantes, productos alimenticios.

Socios: Estados Unidos 40%, Japon, Guatemala, Alemania.

EXPORTACIONES.- $1.5 billones. Productos: café , bananos, textiles, azucar.

Socios: Estados Unidos 75%, Alemania, Guatemala, Paises bajos, Reino Unido y Japén.
PRESUPUESTO.- Ingresos $ 831 millones

Egresos $ 1.08 billones.
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Tasa de inflacion: 21.8%
Deuda externa: $4.5 billones.
Consumo: 76.8% del PIB
Inversion: 28.2 % del PIB

INDUSTRIA: Proceso de alimentos, textiles, ropa, materiales para construccién, fertilizante
y plastico.

AGRICULTURA: 20 a 25 % del PIB y el 70% de exportaciones.
Importaciones agropecuarias: US$ 115,984.000

Exportaciones agropecuarias: US$ 887,882.000

CARACTERISTICAS DEL MERCADO DEL AGUACATE EN COSTA RICA

* PRODUCCION NACIONAL.- La produccién nacional se realiza principalmente en la
Provincia de Puntarenas con casi el 40% del total nacional (Corredores 31%, Esparza
5.5%,Esparza 3.2%) vy la provincia de Guanacaste en la zona de Abangares con un
10.85% del total nacional. No existen muchas variedades en la produccion de Costa Rica,
produciéndose principalmente palta y aguacate criollo, siendo la época de cosecha de
junio-agosto y el resto del afio depende de la importacién practicamente.

Como dato informativo , se sabe que el total de aguacate comercializado en CENADA
(Centro Nacional de Abastos de Costa Rica), el 25.25% corresponde a importaciones y el
resto a produccioén nacional, a continuacion se presentan los montos en toneladas métricas
comercializados a 1994 a 1996.

COMERCIO EXTERIOR

IMPORTACIONES

ANO VOLUMEN KGS. VALOR CIF (USD)
1994 2,779,166 $ 538,410
1995 468,558 ﬂ $ 93,315
1996 N.D. N.D.
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=XPORTACIONES

\NO VOLUMEN KGS. VALOR FOB. (USD)
1994 111 $176
1995 N.R N.R
1996 34,973 $32,260

Fuente: Estadisticas Banco Central de Costa Rica/Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica.
\.D. Datos no disponibles, actualmente se encuentran en procesamiento por el Banco de C.R.

N.R. Datos no reportados, en el afio de 1995 no se reportaron exportaciones de aguacate.

PAISES PROVEEDORES 1994.

PAIS VOLUMEN KGS. VALOR CIF (USD)
GUATEMALA 2,764,666 $ 534,495
NICARAGUA 7,700 $ 2690
HONDURAS 6,800 $ 1,225

PAISES PROVEEDORES 1995.

GUATEMALA 451,558 $ 90,126

MEXICO 17,000 $ 8,189

5.2 MERCADO POTENCIAL PARA EL AGUACATE FRESCO EN COSTA RICA

De acuerdo al censo de poblacion, la poblacion con rango de edad entre los 15 y los 65
afos son los contemplados como mercado potencial para el aguacate. La totalidad de la
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poblacién de esta edad suma aproximadamente 1,926,030 Habitantes . Esto representa a
su vez el 58.9% de la poblacion total costarricense.

Estos rangos de poblacién demuestran un notorio interés por el producto, debido a que
la mayoria lo ha probado alguna vez, pero no tiene acceso a él por la escaséz del mismo
en su mercado local.

5.3 COMPETENCIA

La competencia es un punto focal en la exportacion, en este caso, la mas fuerte se
constituye por los paises productores que se encuentran en el continente, como son:
Argentina, Peru, Brasil, Chile y Estados Unidos.

Analizando los anteriores , se concluye lo siguiente:

Argentina, Perl y Brasil- De acuerdo a experiencia de empresas exportadoras y a
informacion proporcionada por el Banco Nacional de Comercio Exterior, las variedades que
estas regiones producen no son aptas para la exportacion, por su delicado manejo.
Ademas, los volumenes de produccion del Aguacate en estas es minimo y solo alcanza a
cubrir su consumo local.

Por otro lado Chile es el pais que produce mayormente aguacate hass para
exportaciéon , es en si nuestro competidor mas fuerte, ya que ha logrado doblar
practicamente sus volumenes de produccion en los Ultimos diez afos y se ha convertido en
un fuerte exportador a nivel mundial. Debido al intenso ritmo de crecimiento de este pais y
sobre todo de los restaurantes de comida rapida que utilizan la pasta de aguacate en
todas sus especialidades, se ha visto en la necesidad de importar pulpa de aguacate
congelada de México.

Chile produce aguacate todo el afio, 55% de su produccion es variedad hass y 14%
variedad fuerte. Su produccion en 1994 es estimada en 55 mil toneladas, lo cual
representa un crecimiento de 31% en relacion a 1993. Asi mismo, se pronostica que su
produccién se incremente 15% anual durante los proximos afios debido al incremento de
areas de produccion. Chile exporta 35% de su produccién, casi 97% mas que los Estados
Unidos.

Chile esta buscando diversificar sus mercados de exportacion anticipando que México
introduzca aguacates a los Estados Unidos y comience a competir con ellos. La asociacion
de productores de aguacate de Chile esta buscando dirigir sus exportaciones de aguacate
a la Unién Europea, por lo que recomienda que los fondos y métodos utilizados en la
promocion del producto en Estados Unidos se aplique en la promocion para Europa.

En cuanto al Estados Unidos que produce también Aguacate Hass, sus indices de

produccion son mucho menores al de Chile y orientan su produccion a cubrir el mercado
interno y exportan a Asia y Canada.
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Existe una observacién fundamental en este punto, la distancia fisica, todos estos
yaises se encuentran muy retirados de Costa Rica, el mas cercano somos nosotros, esto
jisminuye considerablemente los costos de transporte y repercute en el precio final de
ounto de venta.

5.4 ESTRUCTURA DE PRECIOS EN COSTA RICA

El gobierno ha definido una politica de precios basada en la restauracion de la llamada
~anasta basica moderna, que consiste en una canasta de 49 articulos cuyo precio es
monitoreado por el Ministerio de Economias, Industria y Comercio.

El aumento a la tasa de inflacion para 1994, se debié al INPC de los aumentos
decretados en Autobuses, Gasolina, Arrdz, Huevo, Electricidad, Café , Queso, Leche. A
os que hay que agregar los efectos indirectos que de ellos se deriva:

La electricidad aumenta los costos de produccién en casi todos los articulos.

El aumento en el diesel influye através de los costos de transporte.

Los aumentos en alimentos producen incrementos en alimentos preparados,
restaurantes, mayonesas, salsas , helados, etc.

El aguacate ha registrado un precio promedio de venta en el mercado Costarricense de:

LINEA PRECIO POR PIEZA (USD)
Aguacate tipo Hass De 0.18 a 0.439 (los precios varian segin el tamafio del
producto)

Aguacate Nacional (palta) De 0.219 a 1.754 ( los precios varian segun el tamafio del
producto y la temp.)

Fuente: precios al consumidor en abril de 1997, precios de venta al detalle supermercado (hass) y fruterias
(nacional y hass).

5.5 NORMATIVIDAD. }
CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO COSTARRICENSE
NORMAS TECNICAS Y DE CALIDAD.

La importacion de aguacate, requiere cumplir las siguientes notas técnicas incluidas
como requisitos en el Sistema Arancelario Centroamericano:
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* NOTA TECNICA 40: Esta corresponde a un certificado fitosanitario que emite el pais de
exportacion.

* NOTA TECNICA 41: Esta comresponde a un permiso fitosanitario de importacién que

emite el Ministerio de Agricultura de C.R. , através del Depto.| de Cuarentena y Registro
Vegetal.

* NOTA TECNICA 42: Autorizacion fitozoosanitaria para el transito de animales o vegetales
sus productos y sobreproductos que se tramita en el Ministerio de Agricultura en
Cuarentena y Registro Vegetal.

REGIMEN DE IMPORTACIONES.

Importacién, segun el codigo aduanero costarricense , en la internacién, luego de
cumplir tramites legales , de mercancias extranjeras destinadas al uso o consumo definitivo
en el pais.

En general, cualquier mercancia puede ser admitida para la importacion salvo las
prohibiciones, restricciones o condiciones especificadas por las leyes y reglamentos.

Se debe realizar el tramite de aduana al desembarcar, este consiste en recibir,
descargar, depositar, despachar y enviar al almacen fiscal.

A continuacién se realiza el proceso de nacionalizacion de la mercancia que consiste
en la recepcion de doctos.:

-Factura comercial

- Declaracion del valor aduanero
- Conocimiento de embarque.

- Guia aérea o carta porte.

- Permisos especiales: Certificados de sanidad, Fitopatologicos, quimicos, veterinarios y
otros.

- Nota de exoneracion .
- Autorizacion de tramites preferenciales: Zona secundaria, despacho a bordo, pago prévio.
A continuacion se revisa el itinerario con la guia de destino y se lleva a cabo el control

de exoneraciones de los productos exentos , después se procede a actividades de registro,
numeracion y desglose.
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El tramite final se basa en:

- Asignacion del vista.

- Traslado de poliza y documentos al almacén fiscal.

- Reconocimiento de mercancias ( muestreo y recuento).

- Traslado de documentos a la seccién de aforos.

- Revisién de aforos.

- Valoracion de la mercancia.

- Liquidacién ( calculo aritmético de los impuestos).

- Notificacion al agente aduanal para pasar a cuenta corriente.
- Contabilizaciéon en cuenta corriente.

La clasificacion arancelaria del aguacate se realiza en base a su fraccidn arancelaria
que es: 0804740 ( Aguacates-Paltas).

5.6 ACTITUDES DEL CONSUMIDOR COSTARRICENSE.

El consumidor costarricense promedio es entusiasta y gusta de probar todo tipo de
alimentos de diversas procedencias. Sin embargo, la canasta basica esta formada por
carne, leche, huevos, frutas, legumbres y cereales.

Existe una profunda similitud entre el consumidor mexicano y el costarricense , ya que
como se encuentran situados bajo la misma cultura, region y los habitos alimenticios son
muy similares.

De acuerdo a esto, el aguacate llega a Costa Rica como si ingresara a Mercado
Nacional, es conocido y apreciado.

5.7 CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales de distribucién son un punto importante y el que sea elegido para la
comercializaciéon de un producto debe ser el adecuado ya que depende de:
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- La politica de precios que debera enfrentar la empresa, dependiendo si le interesa la
distribucién masiva o con intermediacion.

- Las decisiones de publicidad dependen de la cooperacién entre los intermediarios que
participen en el proceso de distribucion.

- La relacién contractual que se establezca con los intermediarios.

En el caso del aguacate fresco, los canales de comercializacién mas utilizados son del
productor extranjero o nacional al importador mayorista y/o distribuidor mayorista, quien se
encarga de distribuir y vender el producto a Centrales de abastos o supermercados,
fruterias y mini super.

Los margenes de intermediacion de los importadores varian entre 5% y 15%.

Las importaciones se realizan via terrestre o en su defecto, via maritima, aunque en
este Gltimo en ocasiones el precio es muy alto y se prefiere el terrestre.

En este caso se utiliza un canal largo que se refiere a que cuando hay dos
intermediarios, el mayorista o almacenista y el detallista.

Este método se utiliza en la mayoria de los productos en su proceso de
comercializacién , aqui, el mayorista simplifica los problemas de transporte y como maneja
grandes cantidades de productos , puede distribuir al detallista a un menor costo que el
exportador. -

5.8 PRACTICAS COMERCIALES

Costa Rica es un productor y exportador muy activo en gran cantidad de productos,
practicando el comercio continuamente, sobre todo por su cercania con Panama y el
Canal, su acceso a ambos oceanos, asi como sus caracteristicas climaticas, geograficas,
politicas,etc.

Es un mercado en ebullicién, a pesar de su tamafo , siendo subcontemplado por
comercializadores mundiales, tomando en cuenta que tiene socios comerciales importantes
como son Estados Unidos de América principalmente, Canada, México e importantes
paises de la Unién Europea.
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CONCLUSION .-

Analizando lo anterior en cuanto al producto y al mercado asi como la conjuncién
comercial de ambos, se considera que Costa Rica es un buen mercado para el aguacate
fresco variedad hass que México produce y AGUAMICH comercializa. Asi mismo es una
base para partir hacia la difusién y comercializacion del mismo en el resto de los paises de
Centroamérica y la puerta para introduccion a los paises de Sudamérica.

Asi mismo, tomando en cuenta que en algunos paises como Chile tienen prohibida la
importacion del aguacate mexicano fresco, se analiza simultdineamente el mercado para el
producto congelado a base de pulpa de aguacate, como un nicho para su distribucién
activa en todo este territorio.
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V1. PLAN DE COMERCIALIZACION

6.1 SITUACION DE LAS EXPORTACIONES

México es el principal productor mundial de aguacate, pero como sélo se comercializa
para exportacion un porcentaje muy reducido (2.73%), nos percatamos que esta area no se
ha explotado al méaximo, teniendo en cuenta que la fruta es bastante bien apreciada en el
mercado internacional.

La tendencia en volimenes comercializados muestra un incremento de 151% de 1989
a 1994, esto significa un crecimiento promedio anual de 19.3 %.

Los principales destinos son: Japon,Unién Europea, Francia, Suiza, Suecia, Inglaterra,

Holanda, Alemania, Dinamarca, Bélgica, Hong Kong, Canada y Centroamérica.
Cap. VI, anexo 1

El crecimiento anual de ventas en el mercado Europeo en los proximos afos podria
alcanzar un 20% (segun estudios realizados por AGROMEX).

El aguacate mexicano es cada vez mas generalizado en el consumo mundial y
adaptado a las dietas y cocinas extranjeras mas exigentes, como son la de Alemania,
Benelux, Belice, Burundi, Canad4a, Dinamarca, Hong Kong, Hungria, Reino Unido,
Singapur, Suecia, Suiza, Surinam,etc.

Dentro del Estado de Michoacan, especificamente en la Cd. de Uruapan, se encuentra
situada la Asociacién de Empacadores y Exportadores de Aguacates de Michoacan. Esta
se encarga de proporcionar apoyo a sus afiliados en cuestiones de exportacién, asi como
informacién estadistica, servicios y respaldo en cuestion de arbitraje y soluciéon de
conflictos entre los exportadores y sus clientes en el extranjero, asi como llevar estadisticas
de los indices de comercializaciéon del aguacate en otros mercados.

OFERTA DE EXPORTACION

Cuando el proyecto se inicie, se tiene contemplado enviar inicialmente de 2 a 3
contenedores de 20 toneladas por semana, esto da un volumen aproximado de 2880 tons.
en el primer afo aproximadamente.

La oferta de exportacion se incrementara o disminuird segun la respuesta del
consumidor, contemplando un aumento de hasta 7 contenedores por semana.

Para obtener estas cifras aproximadas , nos basamos en los requerimientos de los

clientes potenciales que se tienen identificados. Estos solicitan volimenes altos y logran
acomodarlos agilmente.
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AGUACATES MICHOACANOS, SA DEC.V.

PRINCIPALES DESTINOS DEL AGUACATE MEXICANO 1997

FRANCIA 19,050 1
R. UNIDO 2,770

PRINCIPALES DESTINOS DEL AGUACATE MEXICANO 1997

} 19,050
SUIZA 579 ‘
CANADA 7,080 ‘
JAPON 4,135 ‘
HOLANDA 1,320 \
C.AMERICA 10,982 \
OTROS 1,247 |

FUENTE:ASEEAM



6.2 EMBALAJE Y ETIQUETAS.
EMBALAJE

El embalaje es sumamente importante cuando se trata de la exportacion de un
producto ya que es el que le da la presentacion y proteccién que requiere para llegar a su
destino en condiciones 6ptimas.

Lo importante en este aspecto es elegir la estructuracion y especificaciones de
materiales a utilizar que den mayor resistencia, que resulte econémico y garantice la
integridad fisica de los productos hasta su llegada al consumidor final.

El aguacate poseé un envase natural que es su cascara (envase de la naturaleza), esta
protege la pulpa . En el caso del aguacate variedad hass, este punto es muy importante ya
que gracias a las caracteristicas de la cascara rugosa y gruesa protege la delicada pulpa.
Es por eso que el la variedad indicada para exportacion.

El empaque que se utiliza en este caso es una caja de madera de diez kilogramos,
esta alberga aguacates de varios tamafnos. Las cajas pueden ser de otra medida como
son 7,8,11,14,20,25 kilogramos, esto es segun los requerimientos del cliente y su mercado.

NOTA.- En la exportacién a Europa ,Canada ,Japon y Estados Unidos, se utiliza como
empaque la caja de cartéon impresa, esto es ideal pero eleva los costos. En este caso, el
hecho de implementar este tipo de empaque resultaria un lujo repercutiendo en un
incremento en el producto al consumidor final no pudiendo competir con otros perecederos.

ETIQUETAS

La caja de madera llevara adherida una etiqueta debidamente requisitada con los
siguientes datos:

* Datos del embasador

* |dentificacion simbdlica (logotipo)

* La palabra “Aguacates “, identificando el producto.
* Variedad

* Origen

* Categoria

* Cantidad y peso
* Sello de control.

Ademas de esto, cada aguacate lleva adherida una etiqueta individual “sticker”
conteniendo la informacion basica de la empresa, esta es generalmente ovalada y

proporciona un respaldo y presentacion al fruto.
Cap. VI, anexo 2
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El medio de transporte que se utilizard en el caso de este proyecto es contenedor
refrigerado (High Cube) de 40’ con capacidad de 20,000 kilogramos de aguacate, por via
maritima.

La linea naviera que proporciona este servicio con la mejor cotizacion es TMM
(TRANSPORTACION MARITIMA MEXICANA) , este servicio consiste en que ellos ponen el
contenedor en la puerta de la planta, cargando el producto y transportandolo por via
terrestre hasta el puerto de embarque, en este caso Marzanillo, Col., y posteriormente via
maritima hasta Puerto Calderas en Costa Rica, su destino final.

El itinerario de la carga seria el siguiente:

El contenedor se carga en la planta de AGUAMICH situada en Uruapan,Michoacan,
México y sale por tierra con destino a Manzanillo, Colima, México. Al llegar a puerto se
realizan las maniobras de carga al buque y sale rumbo a Puerto Balboa, Panama; donde
realizara una escala; de ahi seguira su trayectoria hasta Puerto Calderas, Costa Rica.

Al llegar a Puerto Calderas se descarga el contenedor del barco y se traslada por tierra
hasta llegar a la bodega del cliente. Este servicio se llama “puerta a puerta” y demora siete
dias en total.

Los costos del servicio son:

Flete Uruapan - Manzanillo ...............c.......... $ 1,000.00 USD
Agencia adunal mexicana .............cccccceeeuneeen. 175.00
Flete Manzanillo - Puerto Calderas ............... 2,800.00

TOTAL $ 3,975.00 USD
* Nota.- El tiempo promedio de transito maritimo es de cinco dias.
Cap VI ,anexo 3
6.3 PRECIO

El precio de la fruta en el mercado nacional se fija de acuerdo a las leyes de la oferta y
la demanda, sucediendo algo similar en el mercado externo.

En esta region, la oferta es muy amplia en los meses de octubre a febrero, cuando los
precios son mas accesibles, en cambio en los meses de julio a septiembre, la producciéon
disminuye y los precios aumentan.

Para fijar el precio de exportacion se debe tomar en cuenta el incoterm, términos de
venta internacional que establecen la responsabilidad minima del exportador hasta su
obligacion maxima.

En este proyecto se utilizard una cotizacion CIF ( costo , seguro y flete), segun
INCOTERMS /90.

El precio que se fija en este caso es muy accesible , con un margen de utilidad
pequerio para poder introducimos y competir en el mercado costarricense.
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El precio que se fija en este caso es muy accesible , con un margen de utilidad
pequeiio para poder introducimos y competir en el mercado costarricense.

Los costos de flete, seguro y embarque se obtuvieron de empresas especializadas y

se obtuvo lo siguiente:
Cap. VI ,anexo 4

48



CENTRAL, SOUTH AMERICA

AND MEXICO

FORTNIGHTLY FIXED DAY SERVICE

ROTATION

Arrive Depart
Manzanilio MON . TUT
Puerto Quetzal  THU  FRi
Puerto Caldera  SAT  SUN
Buenaventura MON  WED
Guayaquit *
Callac 1Rt A1
San Antenio TUE  WED
Buenaventura TUE TUE
Puerto Caldera

e SOMIH Boune
-~ .~ North Bound
Transit Times <
S o
O\sé& dbb’ & P &
South Bound 4@ () O‘é@"b 9& \’o (\Y&
Qe c&@ F o
Los Angeles Q12" 1418 I8 22
Manzanillo 3 5 z 8 1118
Puerte Quetzal 2 47881
Puerte Caldera 2 3 6 10
Buanaventura LA
Callao : 4
2
Q- @
North Bound ‘#sto()e odb S 4
P »e. A s
o e
Callao IS4 T A
San Antonio 9 10 13 20
Guayaquil * 2 4 8 81 .
Buenaventura 218 16 15 * Door to Door service
Puerto Caldera (B R « Availability to call Arica, Paita and Iquique
Pusdo Quetzal 315 « High Cub reefer equipment availability
* Via Feeder
TRANSPORTACION DA trm. ecm 1x
MARITIMA email: comercial@tmm com,mix
MEXICANA emiall: “esr tEer @M S0M.MX

« Tre il Tares andd Polal ons Subjac! *o chances



Anexo 4

CALCULO DEL PRECIO DE EXPORTACION

Volumen promedio: 240,000 kgs.

COSTOS FIJOS COSTO/KG. 240,000 KGS.
Luz 45,000.00
Teléfono 35,000.00
Sueldos 140,000.00
Papeleria 8,000.00

228,000.00 0.95
COSTOS VARIABLES
Costo porcaja  60,000.00
Seleccion 24,000.00
Magquila 48,000.00
Costo fruta 2.00

132,000.00 0.55
Costo total 3.500 840,000.00
Margen de utilidad 0.350 84,000.00
Precio de venta en pesos 3.850 924,000.00
Precio de venta en USD (T/C $7.50) 0.513 123,200.00
Embalaje y marcas de exportacion 0.090 21,600.00
PRECIO EXWORKS PLANTA 0.603 144,800.00
Flete Uruapan-Manzanillo,Col. 0.050 12,000.00
Tramites y maniobras (aduana mex) 0.005 1,200.00
Permisos sanitarios 0.000 192.00
Pedimento de exportacion 0.002 _ 480.00
Ad-Valorem 0.000 0.00
Seguro por contenedor 0.002 480.00
PRECIO FOB MANZANILLO,COL. 0.663 159,152.00
Flete Manzanillo-Pto. Calderas 0.140 33,600.00
PRECIO CIF PTO. CALDERAS 0.803 192,752.00

SUJETO A INCOTERMS 90 DE LA CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL
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4 SELECCION DE DISTRIBUIDORES

A corto plazo, exportard directamente al distribuidor y este se encargara de

ymercializarlo y hacerlo llegar al consumidor final.
p. Vl,anexo 5

A mediano plazo, se tiene proyectado un estudio de campo en tiendas de Autoservicio
consumo, examinando las posibilidades y restricciones para distribuir directamente.

5 POLITICA DE VENTAS

Se enviara la mercancia al importador proporciondole un crédito de 15 dias, mediante
na instrumento que es la Carta de Crédito.

La carta de crédito es un convenio mediante el cual un banco emisor actia a solicito del
iente y se obliga a aceptar, pagar o negociar letras de cambio o autorizar a otro banco
ara que efectue el pago, las acepte o las negocie contra la presentacion de documentos y
ondiciones estipuladas en una carta de instrucciones.

El proceso de apertura de una carta de crédito funciona asi:

El comprador solicita a un Banco ( Banco Emisor), que emita un crédito a favor del
xportador. El Banco emisor solicita a otro Banco, generaimente ubicado en el pais del
endedor que le notifique o confirme el crédito al exportador, contra el pago de las
\ercancias, el banco notificador o confirmador, deberéd recibir todos los documentos
slacionados con la transaccién y demas condiciones especificadas en la carta de
strucciones; todos estos documentos los haré llegar al Banco notificador o confirmador y
| Banco Emisor, y este Gltimo se encargara de entregarlos al importador.

Por lo anterior, esta forma de pago que es la Carta de Crédito, Confirmada, Irrevocable,
a plazo , constituye una de las maneras mas accesibles de disminuir los riesgos en la
enta de mercancias en el extranjero.

.6 PROMOCION Y PUBLICIDAD

La publicidad que existe en tomo al aguacate mexicano, se realiza por medio de la
SAGAR y el gobierno del Estado. Estos han ideado una serie de videos promocionales
cerca del consumo del aguacate, dichos videos se han venido difundiendo en Television
lacional y en el extranjero por medio de los ministerios de agricultura de cada pais.

Los promocionales son realizados directamente en las Huertas aguacateras
nichoacanas, con la participacién activa de los duefios de dichas areas.
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COSTA RICA: EMPRESAS IMPORTADORAS DE PRODUCTO? FRESCOS Y CONGELADOS

(INTERESADAS EN LA IMPORTACION DE AGUACATE)

EMPRESA:
ATN.

TEL:

FAX.
APDO.
DIR.

GIRO:

EMPRESA:
ATN.
TEL.
FAX.

APDO
VIK,

GIRO:

EMPRESA:
ATN.

TEL.

FAX. |
AFDO.
DIR.

GIRO:,

EMPRESA:
ATN.

TEL

T FAX.
APaQ/ UIK..
GIRQ:

EMPRESA:
ATN.

TEL

FAX,
APDO.

DIR

GIRO:

INTERFRUT, SA. .
SR. JOSE RAMIREZ CASTRO / ENCARGADO DE IMPORTACIONES
(506) 293.28.48
239.22.90
30 .- 3006 CENADA, BARRIAL DE HEREDIA.
CENADA, BARRIAL DE HEREDIA.
IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES DE AGUACATE, MANZANAS, UVAS, PERAS, CIRUELAS,
MELOCOTON, AJOS Y GRANOS. CUENTAN CON BODEGAS REFRIGERADAS Y OFIGINAS EN EL
CENTRO NACIONAL DE ABASTOS. IMPORTAN DE CANADA, EE.UU., GUATEMALA, MEXICO,

ARGENTINA'Y CHILE.

FRUTAS INTERNACIONALES / MERCADO BORBON (CONGELADOS AMERICANOS)
MSC. ADRIAN FIGUEROA / ALVARO FIGUEROA
(506) 233 0612/239 2590/293 30 62 .

2214738/ 239 0956

491 - 4005 SAN JOSE
FREN [ £ AGUAMANIA, SMIN AINIUINIU UC DG, | IENCDIA

LA SEGUNDA EMPRESAS IMPORTADQRA Y DISTRIBUIDORA DE PRODUCTQS
FRESCOS MAS IMPORTANTES DE COSTA RICA (MANZANAS, UVAS, PERAS
MELOCOTONES, NECTARINAS, AJOS, Y AGUACATES ). INTERESADOS EN LA
IMPORTACION DE TORONJA, NARANJA, MELON, MANGO, UMON, PAPAYA Y
AGUACATE.

FRUTICA, SA
SR. FRANCISCO CAMBRONERO/
(506) 282.60.39/84.84 1 62.76 1 65.44

282.61.16
491 - 4005 SAN ANTONIO DE BELEN, HEREDIA
DE LA GUARDIA RURAL DE SANTA ANA, 300 MTS OESTE, FRENTE COLEGIO DE
SEGUNDA ENSENANZA,
IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES DE ABARROTES, FRUTAS FRESCAS, CHOCOLATES,
FRUTAS Y SARDINA ENLATADAS. INTERESADOS EN LA IMPORTACION DE AGUACATE.
ACTUALMENTE NO IMPORTAN AGUACATE

IMPORTADQORES CALIFORNIA, S.A.
SR. RODOLFO AGUERO / GERENTE DE IMPORTACIONES
SR. JIMMY AGUERO / ENCARGADOQ DE ADMINISTRACICN
(506) 223.13.25

2332740

LALLE IUAV. I T 3, SHIN JUOL, LWITA NIGA, DOULROA QUFTCN OAUrontiut,
IMPORTACIONES Y DISTRIBUIDORES DE AGUACATE FRESCO Y GRANOS.
INTERESADOS EN LA IMPORTACION TORONJA, NARANJA, MELON, MANGO, PIRA,
LIMON, PAPAYA Y AGUACATE ( MUY INTERESADOS EN LA IMPORTACION DE PAPA,

CEBOLLA Y MANGO).

HORTI FRUTI, S.A.

SR. LUIS FERNANDO ARAYA / ENCARGADO DE IMPORTACIONES

(S06) 272.10.58
272.16.10

6015 - 1000 SAN JOSE

200 MTS NORTE DE SERVICENTRO LA GALERA, CURRIDABAT.

DISTRIBUIDORES DE PRODUCTOS FRESCOS. CREMA PARA CAFE, ACEITE DE MAIZY

GRANOS. ACTUALMENTE NO [MPORTAN DIRECTAMENTE PERO ESTAN ANALIZANDO

POSIZILIDADES EN ALGUNOS PRODUCTOS FRESCOS COMO MANZANA, UVA, DURAZNG Y

NECTARINA PARA PROVEER A LA CORPORACION MAS X MENCS {SUPERMERCADOS).



Existen otras formas de promocién como son:
 promocién e informacién que proporcionan las consejerias comerciales en cada pais.

isiones de exportadores a los mercados meta que ayudan a este a contactar a
ortadores potenciales, asi como conocer el punto de venta y la infraestructura con que
ntan.

istir a la Ferias Internacionales como son:* EXPOCOMER, PANAMA,
* FERIA INTERNACIONAL DE COSTA RICA.

wio al importador de informacion impresa e ilustrada acerca del producto, su cultivo ,
vaque, control de calidad.

calizar distribuidores en puntos clave para lograr una logistica eficiente.
2scuentos por pronto pago o por compra de altos volimenes.
fusién impresa de las bondades del producto, propiedades medicinales y nutricionales.

ontratar y entrenar personal para mostrar el producto en el punto de venta, asi como la
\era de prepararse , logrando que el producto se pruebe por primera vez.

ditar un recetario con las diversas formas de confeccionar y preparar el aguacate, asi
mo, la manera de combinarlo con otros ingredientes y alimentos para darle variedad.

omercializar, junto con el aguacate fresco , los productos a base de pulpa congelada de
acate que se producen en nuestra empresa, como son : Guacamoles, Salsa, Bebida y

ve.
VI ,anexo 6.

NCIPALES FERIAS Y EXPOSICIONES EN COSTA RICA.

Feria Internacional de Costa Rica , febrero y marzo , lugar. FERCORI (Antigua aduana
tral), San José. Ambito plurisectorial; visitantes: compradores profesionales, invitados
eciales y publico en general.

BREVE ANALISIS DE OPORTUNIDADES PARA LOS EXPORTADORES.

as exportaciones de México hacia Costa Rica son muy recientes ya que este producto
introdujo practicamente a partir de finales de 1985 y su desarrollo ha sido constante y
ciente en 1996 (aun no se cuenta con datos oficiales) acorde a la informacion
porcionada por los importadores de productos frescos del pais.

abe destacar que hasta 1995 el aguacate hass no se conocia en Costa Rica y se tuvo
> desarrollar un gusto por el producto, asi como el desarrollo del nicho de mercado a fin
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EREXE 6

SUNNY AVOCADO
THE BEST BENEFIT FOR THE FOOD SERVIGE
COMPARE SUNNY AVOCADO TO FRESHAVOCADO

THE DISADVANTAGES OF USING FRESH AVOCADDS. *

* One unripened g of fresh avocados weighs 25 Ibs. but actual foses 2 ibs, when ipened
The remaining 23 fbs. will yiekd only: (1.5 bs of usafile pidp. (The rest is skon and seed loss).
. That means you're getting ess Than hall of whal you paid for

Mmdmumnmw“ummmmmm:mhﬂnwmm
WH&«MmmmwmuMpumu

Rwammmmw:wnmmm
‘ﬂmemdmunqmummwhﬂmlbwwmwmhﬁbmmummw

A.$4.50 per hour, it cosls approximately 8 ¢ to process each avocado.
Add agpraximalely 50 ¢ per pound for spices and condiments.
Pluss you have to 4se il immediafely 1o prevent discoloration. That's some ety BXpensVG guacamoe.

: mei ADVANTAGES OF USNG SUNNY miocwd :

Alypical casa of Sunny Avocato weths 24 s, Ahrummmmmhm '
- This yields 24 los. dmm@ommm Mmsmmmmwwhayourmdfu

mam‘tmmmmnummm lavomdmlwe.
Audbwuml’sbom 1ts avallable anyime you need it msua;sayea :

mmumnmmmwum
MnmynmmmnmmbmmmWWwwm
\ Muﬁmmm&mmml >

&lwﬁm&marmdywomuﬂoryw n\exesmwma
No tidden costs. Just higher profits.



de que se considerase como una altemnativa a las variedades locales y a las importaciones
procedentes de Guatemala, Nicaragua y Panama, resultando ser un producto muy
aceptado por el consumidor local y actualmente muy demandado tanto en supermercados
como en fruterias.

* Si bien es un producto con un amplio potencial de mercado a desarrollar no solo en su
estado fresco sino procesado, porque ya se superd la etapa de introduccion del producto,
es importante mencionar que la demanda del aguacate en Costa Rica es una sumamente
elastica y sensible al incremento en el precio, por lo que se requiere estabilidad en este
punto.

* Durante el primer trimestre de 1997 por situaciones de problemas en la produccion
mexicana, han generado un cambio en los precios por caja de aguacate y han pasado de
450 dis. lacaja a 10y 11, lo que ha provocado un desabasto creciente y una reduccion
de la demanda.

* El aguacate hass de México tiene una excelente calidad y aunque Guatemala exporta
una pequefia cantidad de esta variedad es conveniente tener cuidado al seleccionar al
importador local para analizar sus posibilidades de comercializacion y distribucion. Las
empresas importadoras consideran que el mercado costarricense puede llegar a consumir
alrededor de ocho a diez contenedores semanales del producto bajo una politica de precio
competitivo, como sucedié en 1996.

Fuente: Consejeria comercial de México en Costa Rica. Lic. Gabriela Herndndez R. Asistente Comercial.
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LUJO LOGISTICO PARA LA EXPORTACION DE AGUACATES A COSTA RICA

AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

AANEJO PRECOSECHA.- Este se refiere principalmente al proceso de seleccion de huertas con
ruta ideal para el mercado centroamericano y que cumplan con los requisitos para ser exportadas.

SOSECHA.- Se envian las cuadrillas a la huerta seleccionada y se les indican los cortes a realizar
yara el mercado. Este requiere sumo cuidado sobre todo para realizar el corte con tijera, con tupo y
vitando que la fruta toque el piso.

'RATAMIENTO POSTCOSECHA - Al cortar la fruta se coloca en cajas plasticas , acomodarlas
n el transporte y cubrir el camién con lona , con el fin de que sufra dafios por sol.

SELECCION Y CLASIFICACION.- Este se realiza en la planta de empaque y consite en una
supervision visual y computarizada de cada una de las frutas verificando que cumplan con los
equerimientos del mercado y del cliente.

=MPAQUE.- Se refiere al envase del producto que para el caso de Costa Rica es en caja de
nadera de 16 cmts. de largo con capacidad de 10 kilogramos con papel de color contrastante y
tiquetas en la fruta.

AL MACENAMIENTO EN FRIO.- La fruta después de ser empacada pasa a las camaras frias con
| fin de lograr una temperatura uniforme de conservacién (9 y 11°C) para su transporte.

TRANPORTE AEREO.- Se utiliza cuando se envian cantidades pequefias de producto como
muestras, es rapido y seguro, pero a la vez es costoso.

TRANSPORTE MARITIMO.- Este es sumamente importante en el proceso de exportacion de
aguacate ya que conlleva el hecho de la venta puerta a puerta. Los contenedores se cargan en la
planta y se llevan a puerto cargandolos a su vez en el buque, al llegar al puerto de destino en Costa
Rica, se distribuyen hasta la bodega del cliente.

CONSERVACION DE LA CALIDAD .- Esto se refiere al tratamiento de cuidado de la calidad y
presentacion del producto por parte del distribuidor, logrando dar buena imaen a sus productos y a su
vez beneficiando a AGUAMICH como exportador.

COMERCIALIZACION.- El producto se distribuye através de mayoristas en Costa Rica los cuales
a su vez los distribuyen al mercados minorista y de centros comerciales. Este proceso depende de
la calidad de la fruta, tamafio y grado de maduracion que alcance al momento de la
comercializacion.
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FLUJO LOGISTICO DE EXPORTACION DE AGUACATES

AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

MANEJO DE PRECOSECHA

COSECHA

|

TRATAMIENTO POSTCOSECHA

SELECCION Y CLASIFICACION

EMPAQUE

ALMACENAMIENTO EN FRIO

TRANS. AEREO TRANS. MARITIMO

CONSERVACION DE LA CALIDAD A NIVEL IMPORTADOR/MAYORISTA

|

COMERC|ALIZACIONJ
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Vil

ASPECTOS FINANCIEROS
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1996.

ACTIVO
Activo Circulante
Caja

Bancos
Clientes
Almacén

Activo Fijo

Terrenos

Edificio

Maquinaria y Equipo.

Eq. de transporte
Muebles y enseres
Depreciacién Acumulada

Activo Diferido
Gastos de Instalacion
Amortizacién Acumulada

TOTAL ACTIVOS
PASIVO

Pasivo Circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar

CAPITAL

Capital Social

Reserva legal

Resultado de ejercicios anteriores
Resultado del ejercicio actual

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL

5,000.00
300,000.00
900,000.00
525,000.00

3,000.000.00
5.000.000.00
2,500,000.00
1,200,000.00
800,000.00
(33,000,000.00)

500,000.00
(25,000.00)

$ 1,730,000.00

$ 9,500.000.00

$ 47500000

500,000.00
250,000.00
150,000.00

7,000.000.00
350,000.00
2,000,000.00

" 1,455,000.00

$11,705,000.00

$ 900,000.00

$10,805,000.00

$11,705,000.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1996.

Ventas
Costo de ventas

$9,072,000.00
6,350,400.00

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Operacién

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
Impuesto ISR
PTU

UTILIDAD NETA

$2,721,600.00
800,000.00

$ 1,921,600.00

380,000.00

86,600.00

$1,455,000.00
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RAZONES FINANCIERAS

Razones financieras del ejercicio al 31 de diciembre de 1996.

Razones de rentabilidad:

Margen de Utilidad = Utilidad neta/ ventas = 1,455,000 /9,072,000 =0.16

Rend. sobre la inversién = Utilidad neta / Activo total = 1,455,000 / 11,705,000 = 0.12

Rend. sobre capital contable = Utilidad neta / Capital contable = 1,455,000/ 10,805,000 = 0.13

Razones de liquidéz:
Razén de circulante = Activo circulante/ Pasivo circulante = 1,730,000 / 900,000 = 1.92
Prueba del 4cido = Activo circulante - Inventario / Pasivo circulante = 1,730,000 - 525,000 /900,000 =1.33

Utilizacion de Activos:

Rotacién de inventarios = Costo de ventas / Inventario = 6,350,000/525,000 = 12.09
Rotacién de activo fijo = Ventas / Activo fijo = 9,072,000 /9,500,000 = 0.95

Rotacién de activo total = Ventas / Activo total = 9,072,000 / 11,705,000 = 0.77

Razones de pasivo:
Pasivo a Activo total = Pasivo total / Activo total = 900,000 / 11,705,000 = 0.07
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ACTIVO

Activo Circulante
Caja

Bancos

Clientes

Almacén

Activo Fijo

Terrenos

Edificio

Magquinaria y Equipo.

Eq. de transporte
Muebles y enseres
Depreciacién Acumulada

Activo Diferido
Gastos de Instalacion
Amortizacién Acumulada

TOTAL ACTIVOS
PASIVO

Pasivo Circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar

CAPITAL

Capital Social

Reserva legal

Resultado de ejercicios anteriores
Resultado del ejercicio actual

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997.

$ $,000.00
54,480.00
1,732,320.00
701,000.00

$ 3,000.000.00
5.000.000.00
2,500,000.00
1,200,000.00
800,000.00

( 3,000,000.00)

$ 500,000.00
(25,000.00)

$ 2,492,800.00

$ 9,500.000.00

$ 475,000.00

$ 680,000.00
196,480.00
82,016.00

$ 7,000.000.00
350,000.00
3,455,000.00
704,304.00

$12,467,800.00

$ 958,496.00

$11,509,304.00

$12,467,800.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997.

Ventas
Costo de ventas
Costo de exportacion

$17,323,200.00
6,624,000.00
6,278,400.00

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Operacion

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
Impuesto ISR
PTU

UTILIDAD NETA

$ 4,420,800.00
3,456,000.00

$ 964,800.00

164,016.00

96,480.00

$704,304.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS PROFORM
DEL PERIODO DEL 1° AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997.

ORIGENES
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 704,304.00
- i
APLICACIONES
AUMENTO DE CAPITAL DE TRABAJO $ 704,304.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE VARIACIONES AL CAPITAL DE TRABAJO PROFORMA
DEL PERIODO DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997

CAPITAL DE TRABAJO

CUENTAS 1997 1996 AUMENTO  DISMINUCION
Caja $ 5,000.00 5,000.00 0.00
Bancos 54,000.00 300,000.00 (245,520.00)
Clientes 1,732,320.00 900,000.00 832,320.00
Almacén 701,000.00 525,000.00 176,000.00

SUMAS $ 2,492,800.00 1,730,000.00
Proveedores 680,000.00 $500,000.00 180,000.00
Acreedores diversos 196,480.00 250,000.00 (53,520.00)
Impuestos por pagar 82,016.00 150,000.00 (67,984.00)

SUMAS $ 958,496.00 900,000.00
Capital de Trabajo 1,534,304.00 830,000.00
Aumento de capital de trabajo 704,304.00

SUMAS IGUALES $ 762,800.00 762,800.00




Razones Financieras del ejercicio al 31 de diciembre de 1997.

Razones de Rentabilidad
Margen de utilidad = 0.04

Rendimiento sobre la inversién = 0.056
Rendimiento sobre capital contable = 0.061

Razones de Liquidéz
Razén circulante = 2.60
Prueba del 4cido = 1.86

Razones de utilizaciéon de activos
Rotacién de inventarios = 18.40

Rotacién de activo fijo = 1.82

Rotacién de activo total = 1.38

Razones de Pasivo
Pasivo a Activo total = 0.07
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1998.

ACTIVO

Activo Circulante
Caja

Bancos

Clientes

Almacén

Activo Fijo

Terrenos

Edificio

Magquinaria y Equipo.

Eq. de transporte
Muebles y enseres
Depreciacién Acumulada

Activo Diferido
Gastos de Instalacién
Amortizacién Acumulada

TOTAL ACTIVOS

PASIVO

Pasivo Circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar

CAPITAL

Capital Social

Reserva legal

Resultado de ejercicios anteriores
Resultado del ejercicio actual

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL

5,000.00
377,671.00
2,078,784.00
952,200.00

3,000.000.00
5.000.000.00
2,500,000.00
1,200,000.00
800,000.00
(3,000,000.00)

500,000.00
(25,000.00)

$3,413,655.00

$9,500,000.00

$ 475,000.00

820,000.00
115,776.00
98,410.00

7,000.000.00
350,000.00
4,159,304.00
845,165.00

$13,388,655.00

$ 1,034,186.00

$12,354,469.00

$13,388,655.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1998.

Ventas
Costo de ventas
Costo de exportacién

$20,787,840.00
7,948,800.00
7,534,080.00

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Operacién

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
Impuesto ISR
PTU

UTILIDAD NETA

$ 5,304,960.00
4,147,200.00
$1,157,760.00
196,819.00
_—115,776.00
$845165.00
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AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS PROFORMA
DEL PERIDO DEL 1° AL 31 DE DICIEMBRE DE 1998.

ORIGENES

UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 845,165.00

Total de origenes 845,165.00

APLICACIONES

AUMENTO DE CAPITAL DE TRABAJO $ 845,165.00



AGUACATES MICHOACANOS,S.A. DE C.V.

ESTADO DE VARIACIONES AL CAPITAL DE TRABAJO PROFORMA
DEL PERIODO DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1998

CUENTAS 1998 1997
Caja $ 5,000.00 5,000.00
Bancos 377,671.00 54,480.00
Clientes 2,078,784.00 1,732,320.00
Almacén 952,200.00 701,000.00
SUMAS $ 3,413,655.00 2,492,800.00
Proveedores 820,000.00 680,000.00
Acreedores diversos 115,776.00 196,480.00
Impuestos por pagar 98,410.00 82,016.00
SUMAS $ 1,034,186.00 1,634,304.00
Capital de Trabajo 1,534,304.00 830,000.00

Aumento de capital de trabajo

SUMAS IGUALES

CAPITAL DE TRABAJO
AUMENTO  DISMINUCION

0.00
323,191.00
343,464.00
251,200.00
140,000.00
(80,704.00)
16,394.00
845,165.00
$920,855.00 920,856.00
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Razones financieras del ejercicio al 31 de diciembre de 1998.

Razones de rentabilidad
Margen de utilidad = 0.04

Rendimiento sobre la inversién= 0.06
Rendimiento sobre capital contable= 0.06

Razones de Liquidéz
Razén circulante= 3.30
Prueba del 4cido = 2.38

Utilizacion de activos
Rotacién de inventarios = 14.53
Rotacién de activo fijo = 2.18
Rotacién de Activo total = 1.55

Razones de pasivo
Pasivo a activo total =0.07
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ANALISIS DEL ASPECTO FINANCIERO DEL PROYECTO.

Con respecto al comportamiento de los estados financieros, se observa principalmente
que la empresa obtiene utilidades considerables antes de entablar el proyecto , esto se
muesta en el estado de resultados de 1996 que en este caso es el punto de partida del
proyecto.

Al entrar en marcha este proyecto, no se observan resultados positivos evidentes en
cuanto a utilidades para la empresa, incluso se observa una considerable disminucién en
las utilidades, atribuible principalmente a la inversion inicial que supone la investigacion de
mercado, la elaboracién del proyecto, la inversion en material de empaque y etiquetado, asi
como la absorcién de costos y gastos inherentes al proceso.

Sin embargo, en los resultados del ejercicio siguiente del proyecto muestran claramente
en el mejoramiento en las utilidades de 1998 con respecto al ejercicio anterior, mostrando
asi que el producto comienza a consolidarse en el mercado e inicia su proceso de
expansion en ambos aspectos: mercado y empresa.

En lo suscesivo , la siguientes proyecciones mostrarian la recupeeracion del capital
invertido asi como las utilidades respectivas que indican que el esfuerzo comienza a lanzar
sus frutos, tanto en los aspectos financieros como en el posicionamiento del producto en el
mercado de Costa Rica que es la puerta para Centro y Sudamérica.

En conclusién, el proyecto es rentable para la empresa, por lo que se tomara la
decision de llevarlo a cabo considerando los imprevistos y riesgos que este conlleva.
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Vil . METAS

A CORTO PLAZO

** El objetivo principal es ingresar al mercado centroamericano por medio del pais mas
sano econémicamente de la zona, exportando al mismo directamente.

** Lograr que el consumidor pruebe y consuma el producto por primera vez.
** Enviar mercancia con calidad uniforme y constante.

ke

Ubicar al aguacate mexicano al alcance de los bolsillos de los consumidores
costarricenses, proporcionando precios accesibles, sin sacrificar de ningun modo la calidad.

**  Consolidar contenedores para la region centroamericana con aguacate fresco y
productos a base de pulpa congelada de aguacate.

A LARGO PLAZO

** Colocar al aguacate mexicano en el gusto del pablico consumidor , proporcionandole un
prestigio a la empresa y al pais.

** Ampliar el volumen de exportaciones de nuestros y otros productos a los mercados
centro y suramericanos.

** Distribuir directamente en el punto de venta.

** Difundir el consumo del producto , por medio de actividades promocionales y CuUrsos en
el punto de venta.

** Localizar distribuidores y agentes de ventas agresivos en mercados claves para
distribucion.

** Impulsar las exportaciones de perecederos mexicanos a paises centroamericanos,
logrando fabricar nichos de mercado para ellos.

** Introducir y comercializar conjuntamente el aguacate fresco y la pulpa congelada en
dichos mercados, con éxito , calidad y eficiencia.
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IX CONCLUSIONES

La empresa muestra una saludable constitucion y funcionamiento , esto le ha permitido
alcanzar un aposicién de liderazgo dentro del mercado nacional y eI de exportacion. No
obstante, es importante mencionar que AGUAMICH fue la empresa precursora de las
exportaciones de aguacate en la region .

No se puede dejar de lado que la empresa tiene puntos débiles que debe contrarrestar
mediante una organizacién intema e intercambio con otros comercializadores de productos.

El destino elegido en este proyecto es solo un paso hacia la internacionalizacién del
aguacate mexicano por parte de la empresa, asi como la blisqueda de la entrada y
consolidacion del producto en centro y sur América, como mercado alternativo al europeo.

Aun asi, la realizacién del proyecto de exportacién es necesaria ya que contempla los
aspectos generales a tomar en cuenta, asi como estar preparado para las eventualidades
que puedan surgir . Esto trae como consecuencia, poder actuar rapida y eflcazmente
disminuyendo el desperdicio de tiempo y eficientando los recursos.

La empresa es sana financieramente, pudiendo absorber costos y en su caso pérdidas
que pudiesen ocasionarse al llevar a cabo dicho proyecto, ademéas de percibir una baja T
utilidad con tal de abrir un mercado directo.

e

Todo lo anterior sin sacrificar de ningin modo la calidad y manteniend“c; las
caracteristicas ofrecida al cliente y la calidad ante todo.

Lo principal para exportar con éxito es mantenerse siempre en evolucion, al tanto de los
nuevos acuerdos, adelantos, convénios y productos que surjan y sean factibles de aplicar
en nuestro proceso de exportar y desarrollar nuevos mercados e incluso nuevos productos.

Es recomendable , como una estratégia para la comercializacion, diversificar y apoyar a
otros estados a fin de que permita abastecer la demanda nacional y dejar exclusivamente
el producto michoacano para exportacién , ya que de acuerdo a SECOFI , una buena parte

de la produccién de Michoacan es considerada potencialmente exportable a mercados
nuevos y clasicos ya consolidados.

Laura Alejandra Mata Amezcua

Universidad Vasco de Quiroga. A.C.

Licenciatura en Administracion de Empresas.
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