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INTRODUCCION.

Hoy en dia, el mercado en desarrollo se esta integrando mas a nivel internacional,
cada pais lo esta haciendo en distinto grado y a distinto ritmo; y existe una
creciente competencia internacional entre los paises para participar en los

mercados internacionales.

La globalizacion tiene repercusiones en estos paises y brinda nuevas
oportunidades; sin embargo les plantea también grandes desafios, es por ello que
el éxito de la integracion de estos en la economia mundial acentuarad mas la
diferencia entre los que muestran un desempefio econdmico eficiente y quienes no

lo hagan.

HIPOTESIS

Objetivos Especificos

® |dentificar nuevos mercados para la introduccion de Phyto hormonal

Plus.
® |dentificar la Oferta del producto.
® Conseguir mayores voliumenes de venta en el pais meta.

® Posicionamiento en el mercado internacional como una empresa

competitiva y de vanguardia con la linea de productos organicos.

® |ndagar nuevas fuentes y/o proveedores.
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Problemas
® | ocalizar puntos clave en el mercado.

® [ocalizar nuevas estrategias para la insercion de Phyto Hormonal Plus en

el mercado.

® Diversificar los proveedores y asi mismo los canales de distribucion para

Phyto Hormonal Plus.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION.
e (¢ Como identificar los puntos débiles del mercado?
e ¢ CoOmo introducir el Phyto Hormonal Plus a Costa Rica?
e (COmo localizar fuentes y/o canales de distribucion para Phyto Hormonal
Plus?
e (COmo abastecer de manera eficiente a los proveedores?

e CoOmo es la demanda del producto en este mercado?

PROTOCOLO DE INVESTIGACION.

JUSTIFICACION.

Con este trabajo se identificara y se buscara soluciones a las necesidades de la
empresa y a su vez introducirse en el tema de las exportaciones que es la
principal necesidad de la empresa. Asimismo, conocer el ambito de las
exportaciones, saber sus formas, caracteristicas, requisitos que debe cumplir la
empresa y los procedimientos que debe seguir para llevar a cabo las
exportaciones y conocer los reglamentos y lineamientos para concretar de una

manera eficaz y correcta la exportacion de los productos.
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VIABILIDAD DE LA INVESTIGACION.

Econdmicamente si es viable y costeable ya que la empresa tomara como
inversion todos los gastos que a su vez le dara una meta a corto y mediano plazo
para que a empresa expanda su mercado y a distribucién de sus productos
eliminando la barrera de solo distribuir solo sus productos nacionalmente y esto
beneficiara a la empresa por que tendra miles de clientes nuevos, por tanto tendra
mucho mas ganancias en la venta de sus productos y esta inversion inicial hecha

habra dado frutos.

Fisicamente es viable ya que actualmente existen diversas maneras, formas para
exportar un producto lo cual le permite a la empresa exportar su producto de
manera internacional.

Recursos Humanos es viable, ya que se cuenta con profesores capacitados en las

areas de comercio exterior, logistica, mercadotecnia.

2. METODO A UTILIZAR

® ENFOQUE

Mixto: Ya que es un proceso necesario e indispensable para solucionar la
problematica de la empresa para la incursién de Phyto Hormonal Plus al mercado

costarricense, sera necesario tanto informacion cualitativa como cuantitativa.
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e ALCANCE

Exploratoria: Se realizara un estudio para identificar la rentabilidad del producto y

la incursién del mismo en el mercado costarricense.

Descriptiva: Se llevara acabo cada uno de los pasos para poder identificar la
oferta y la demanda del producto asi como su aceptacion en el mercado

costarricense.

Explicativa: Describir y relacionar las diferentes variables que existen en el pais
meta, asi como explicar la importancia de la investigacion e identificar las
soluciones posibles del problema.

MARCO TEORICO.

HISTORIA DE LOS REGULADORES DE CRECIMIENTO.

A lo largo de la evolucion los organismos han ido adquiriendo la capacidad
necesaria para modular su actividad metabdlica y asegurarse un desarrollo
controlado. En 1900 Boinsen Jense. Establecid la existencia de sustancias que

estimulan el crecimiento de raices y tallos.

En 1928, Friedrich Went, botanico holandés, desarrolla el método de la avena

germinada; dando a conocer la actividad de las hormonas de crecimiento.

En 1931-1934 Koge, sintetizo el primer regulador de crecimiento (Auxina).

En 1935 Laibach, aplica, auxina (regulador de crecimiento vegetal). Para

estimular la produccion de raices.
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e REGULADORES DE CRECIMIENTO VEGETAL.

La diferencia entre una hormona vegetal y un regulador de crecimiento, es que la
primera es una sustancia producida en forma natural por la propia planta, mientras
que el regulador es una hormona sintetizada quimicamente y este provoca efectos

similares a los producidos por la hormona natural.

Los reguladores de crecimiento vegetal son sustancias quimicas capaces de
regular de manera predominante los fendbmenos fisiolégicos de las plantas. Se
requieren pequefias cantidades de estos para producir efecto en los tejidos

vegetales.

e GRUPOS DE REGULADORES DE CRECIMIENTO VEGETAL.

Existen 5 grupos conocidos los cuales son:

e AUXINAS.

e GIBERALINAS.

e CITOCININAS O CITOQUININAS.
e ETILENO.

e ACIDO ABSCISICO.


http://es.wikipedia.org/wiki/Fisiolog%C3%ADa_vegetal
http://es.wikipedia.org/wiki/Planta
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CAPITULO |

LA EMPRESA'Y EL PERSONAL
CLAVE

10



PLAN DE EXPORTACION

1.1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

DATOS GENERALES.

Empresa: PHYTO NUTRIMENTOS DE MEXICO, SA DE CV.
Tamafo: Microempresa.
Fecha de constitucion: Finales de 1998.
Actividad: Formula e innova Bioreguladores, Reguladores de Crecimiento
Hormonal, Enraizadores Enzimaticos, Regeneradores Celulares, Polinizadores,
Energizantes, Fertilizantes Foliares y Productos Organicos.
Domicilio: Prol. Leona Vicario # 1355.
Col. El chirimoyo.

C.P. 61250 Maravatio, Mich.

TEL: (447) 478 16 02.
FAX : (447) 478 14 27.

11
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1.1.1 HISTORIA

Phyto Nutrimentos de México S.A. de C.V. fue fundada en el estado de Michoacan
a finales del aflo de 1998. Siendo desde sus inicios una empresa especializada en

Nutricion Vegetal.

Para el afio 2000, Phyto Nutrimentos de México S.A. de C.V. ya habia realizado
importantes alianzas de negocio, impulsadas por una considerable demanda en el
mercado agricola, en los estados de Michoacan, Edo. de México, Morelos,

Guerrero, Puebla, San Luis Potosi, Guanajuato y Jalisco.

En el afio 2002 lanza nuevos productos al mercado, cumpliendo con los mas altos
estandares de calidad, y esto ha permitido que en este afio la empresa tenga una
expansion territorial a nivel nacional. Cabe mencionar que todos los productos

cuentan con registro sanitario ante COFEPRIS.

Para el afilo 2005 se implementd un operativo de reingenieria empresarial, con lo

cual se incrementd en forma considerable la generacion de empleos.

En el afio 2008 inicia las exportaciones de su amplia gama de productos a Centro

y Sudamérica, con excelentes resultados en dichos paises.
A inicios del 2012 Phyto Nutrimentos de México, crea una subdivision de
Productos organicos basada en la produccién de microorganismos benéficos, para

combatir enfermedades y plagas en los cultivos agricolas.

A principios de 2013 inaugura un laboratorio de Biotecnologia Agricola con

tecnologia de punta.

12
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1.2 MISION, VISION, OBJETIVOS Y METAS.

1.2.1 MISION.

La mision de Phyto Nutrimentos de México S.A de C.V principalmente es
investigar, Desarrollar, Formular y Comercializar nutricion vegetal enfocada a
mejorar la calidad y la produccion agricola, respetando al medio ambiente y su
entorno.

1.2.2 VISION.

e Ser lider Mundial en Nutricibn Vegetal mediante la Investigacion vy

Desarrollo de nuevos productos teniendo como base la calidad total.

e Una empresa con productos lideres y confiables para los clientes.

e Empresa innovadora que mira hacia el futuro.

Un lugar excelente de trabajo.

1.2.3 OBJETIVOS

1 Posicionamiento en el mercado internacional como una empresa competitiva y

de vanguardia con la linea de productos organicos.

2 Buscar nuevos mercados en otros paises de Europa, Asia y Africa.

3 En el mercado Internacional incursionar el principal producto a exportar que

sera Phyto Hormonal Plus.

4 Conseguir mayores volumenes de venta en el pais meta.

13
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1.2.4 METAS

Incrementar las ventas de los reguladores de crecimiento en en un 20%.
6 En un afo consolidar el lanzamiento al mercado de por lo menos tres

productos nuevos e innovadores.

7 Contratar mas personal de comercio exterior debido a la gran apertura que se

tendra en el mercado.

1.3 VALORES

Etica, Calidad, Servicio y la satisfaccion total de nuestros clientes es nuestra

principal razén de ser.

Su empefio en la excelencia de sus productos y equipo de trabajo, a través de

procesos de mejora continua.

1.3.1 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

En Phyto Nutrimentos de México, S.A. de C.V. se tiene como prioridad, anticipar
las necesidades de sus clientes. Brinda un trato humano y de respeto en cada
relacion con sus clientes y proveedores, lo que garantiza relaciones estables y a
largo plazo. La innovacion y calidad son factores que determinan la buena
presencia en el mercado de los productos de Phyto Nutrimentos de México, S.A.
de C.V, es por eso que sus proveedores de materias primas son seleccionados y

elegidos cuidadosamente.

14
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1.4 ORGANIZACION ACTUAL Y EQUIPO DE TRABAJO.
Figura 1.

15
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1.5 PORTAFOLIO DE NEGOCIOS.

Cuadro 1. MATRIZ DE CRECIMIENTO - PENETRACION

Phyto Hormonal
Linea Organica.
Anti-Stress

Phyto Root.

/\

Algamil, Phyto Green,
Madurall Phyto Grow.
Super Calcio

Enervit

Phyto hormonal se clasifica en el cuadrante de la estrella ya que es un producto
que al aplicarlo en los cultivos tiene un resultado excelente y el efecto positivo en
las plantas se ve a las 48 horas después de la aplicacion y es por ellos que se ha

posicionado como producto lider en el mercado.

16
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La linea organica se clasifica en el cuadrante de la interrogacién, por ser un

producto nuevo, que no se sabe si va a tener una penetracion significativa en el

mercado.

1.6 CADENA DE VALOR Y PROCESOS MEDULARES.

Proceso de produccion.

Proceso de envase.

Proceso de embalaje y etiquetado.

Proceso de desarrollo de productos nuevos.

Proceso de inventarios.

16.1 ACTIVIDADES CREADORAS DE VALOR.

ACTIVIDADES PRIMARIAS:

LOGISTICA INTERNA. Se tiene un departamento de logistica el cual
se encarga del suministro total del area de produccién de materias
primas, refacciones para la maquinaria, materiales de empaque y
todo lo necesario para la produccion de los reguladores de

crecimiento.

OPERACIONES. Se analizan en el laboratorio las materias primas y
una vez aprobado por el departamento de control de calidad, se
inicia su proceso en el area de produccion y posteriormente se
envasa, previa aprobaciéon del departamento de control de calidad y

se ingresa a el area de producto terminado.

LOGISTICA EXTERNA. La empresa cuenta con camiones para

llevar el producto terminado hasta el almacén del cliente y esto es

17
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con la finalidad de que llegue en perfecto estado, de lo contrario

utilizando una linea de transportes se maltrata mucho el embalaje.

e MERCADOTECNIA Y VENTAS. En esta area contamos con un
equipo interdisciplinario que consta de un area de disefio de imagen,
una de atencion al cliente, otra area de ventas integrada por
Ingenieros Agronomos especialistas en nutricion vegetal, en donde

se encuentra el siguiente personal:

e Gerente Nacional de ventas.
e Gerente Nacional de Investigacion y desarrollo.

e Jefes regionales de ventas.

Representantes de venta por region.

e SERVICIO. En esta area se integra con técnicos de campo, que realizan
demostraciones de la eficacia de los productos, capacitacion a los clientes,

mediante conferencias y parcelas demostrativas por producto.

ACTIVIDADES DE APOYO.

e ABASTECIMIENTO. EIl equipo de trabajo esta siempre atento a alguna
necesidad de cualquier material necesario para llevarse a cabo la
produccion y asi no tener tiempos muertos y esto se realiza mediante el
monitoreo constante de inventarios el cual se presenta semanalmente al

area de compras.

e DESARROLLO TECNOLOGICO. En esta empresa se cuenta con un
departamento de Investigacion y desarrollo, integrado por especialistas en
el area, mediante el cual se generan constantemente productos

innovadores para el posterior lanzamiento al mercado.

18
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1.7

DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS. Existe un area de Recursos
humanos el cual tiene como labor principal la contratacion de nuevo
personal, asi como todo lo relacionado a sueldos, seguro social y los

procesos necesarios para el buen funcionamiento de esta area.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA. La empresa cuenta con una
nave industrial para la produccién, un almacén de materias primas, un
almacén de producto terminado, area de empleados, oficinas corporativas,
area de Investigacion y desarrollo, laboratorio de biotecnologia, area de

finanzas, area de compras, area de ventas.

ANALISIS FODA.
Cuadro 1.1.
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CAPITULO Il

DESCRIPCION DEL PRODUCTO
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2.1 PRODUCTO A EXPORTAR.

Phyto Hormonal Plus.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

Es un fitoregulador de crecimiento vegetal, con alto contenido de citocininas de
aplicacion foliar, el cual al ser aplicado incrementa el tamafio y uniformidad de
frutos, mejora los procesos metabdlicos y fisioldgicos de las plantas, estimula la
division celular y el crecimiento, promueve la expansion celular en cotiledones,

hojas y el desarrollo de los cloroplastos.
El producto cuenta con ventajas competitivas claras que lo distinguen de la
competencia; ya que esta al mejor precio, disefio, calidad, rapidez de entrega,

facilidad de pago, la empresa cuenta con mas variedad de productos de calidad.

2.2.1 PRESENTACIONES.

e Phyto Hormonal Plus. Garrafa 20 lIts.
e Phyto Hormonal Plus. Garrafa 5 Its.
e Phyto Hormonal Plus. Botella 1 It.
¢ Phyto Hormonal Plus. Botella 500 ml.
e Phyto Hormonal Plus. Botella 250 ml.

2.2.2 ;,COMO ACTUA?

La aplicacion de Phyto Hormonal plus intensifica la actividad de diferenciacion y
crecimiento celular con lo que se logra los procesos fisiologicos y metabolicos que
se requieren en esos momentos para obtener frutos mas grandes y de mejor

calidad.

21
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1. EFECTOS GENERADOS
e Aumenta el tamafio y uniformidad de frutos.
e Estimula la brotacion de yemas laterales que en los cultivos como
chile, tomate y tomillo son indispensables.
e Mejora los procesos fisioldgicos y metabdlicos de las plantas.
¢ Intensifica la actividad de diferenciacion y crecimiento celular.
e Retrasa la senescencia o envejecimiento prematuro del cultivo.
Cuadro 2.

Citocininas 3000 ppm

Giberalinas 35 ppm

Auxinas 35 ppm

Cianocobalamina 0.01 ppm

Nitrégeno Ureico(N) 751 %

Acidos carboxilicos 0.30 %
s REGISTRO COFEPRIS. RSCO 090/X/01 vigencia indeterminada.
+» LICENCIA SANITARIA. 06 FNV 16 050 0006.

A. CARACTERISTICAS FISICOQUIMICAS.

Cuadro 2.1.

APARIENCIA LIQUIDO COLOR ROJO
PUREZA 99.9%

PUNTO DE EBULLICION 225-230°C

INPUREZAS 0.001% max.
SOLUBILIDAD 100% SOLUBLE EN AGUA
PH 35a3.8

DENSIDAD 1.016 +_ 0.004 g/ml
TEMPERATURA OPTIMA DE APLICACION: 20-25° C

PRESENTACION 250ml, 1,4y 20 Its.

22
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B. SUGERENCIAS DE USO FOLIAR.

Cuadro 2.1.1.

CULTIVO DOSIS ml/lt agua
CHILE, TOMATE, Aplicar de 1 a 2 ml./lt. de agua. Al amarre de
BERENJENA los primeros frutos. Intervalo de aplicaciones

TOMATE DE CASCARA

a los 25 dias y siempre después de cada

corte.

VID Aplicar 2 ml./lt. de agua. Al inicio de la
Floracion.

FRESA Aplicar 1 a 2 ml./It. de agua. Inicio de la

floraciéon y repetir cada 20 dias.

PAPA'Y CAMOTE

Aplicar | ml./It. de agua. Inicio de tuberizacion.

De 2 a 3 aplicaciones.

PAPAYA, SANDIA, MANGO
MELON, PINA y CALABAZA

Aplicar 1 ml/lt. de agua. Inicio de la floracion y
durante la formacién del fruto. Intervalo de

aplicaciones cada 20 dias

AGUACATE, DURAZNO,
PERA,
CIRUELA Y GUAYABA

Aplicar 1ml./It. de agua. Al amarre de fruto.

De 2 a 3 aplicaciones.

ORNAMENTATES

Aplicar 1 ml./It. de agua. Al inicio de brotacion
después del pinch.

PLATANO Y COCOTERO

Aplicar 2 ml./lt. de agua. Al inicio de la
formacion del fruto y efectuar de 2 a 3

aplicaciones.

FRIJOL, HABA'Y SOYA

Aplicar de 0.5 a 1 ml./lt. de agua. Al inicio de

la floracién y durante la fructificacion.

23
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CANA DE AZUCAR Aplicar 1 ml./lt. de agua. Durante el desarrollo
vegetativo.

TRIGO, AVENA, ARROZ y Aplicar 1 ml./lt. de agua. Al amacolla miento y

CEBADA. a la floracion.

MANGO, CITRICOS Y Aplicar 1 ml./lt. de agua. A la caida del pétalo.

AGUACATE.

2.3 CLASIFICACION ARANCELARIA.

TARIFA DE LA LEY DE IMPUESTOS GENERALES A LA IMPORTACION Y
EXPORTACION. (TIGIE)

Cuadro 2.1.2.
Seccion: Vi Productos de las industrias quimicas o de las industrias
conexas
Capitulo: 38 Productos diversos de las industrias quimicas
Partida: 3808 Insecticidas, raticidas y demas antirroedores, fungicidas,

herbicidas, inhibidores de germinacién y reguladores del
crecimiento de las plantas, desinfectantes y productos
similares, presentados en formas o en envases para la venta al
por menor, 0 como preparaciones o articulos tales como

cintas, mechas y velas, azufradas, y papeles matamoscas.

- Los demas:

SubPartida: | 380893 Herbicidas, inhibidores de germinacién y reguladores de

crecimiento de las plantas

Fraccion: |38089302 Reguladores de crecimiento vegetal

24
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Frontera
Resto del territorio Franja Regidn
Unidad de Arancel | IVA Arancel IVA Arancel IVA
medida: kg
Importacion | Ex 16% * 16%
Exportacion | Ex 0% 0%

* Anexo 27: Queda exenta del pago del IVA, la importacién de esta mercancia

cuando se destine para usarse en la agricultura o ganaderia.

Cuadro 2.1.3. UNITED NATIONS STATISTICS DIVISION
CUCI Re. 3 c0digo 591.3

ESTRUCTURA
JERARQUIA
Seccion:5 Productos quimicos y productos conexos
Capitulo: 59 Materias y productos quimicos.
Grupo 591 Insecticidas, raticidas, fungicidas, herbicidas,

productos anti germinantes y reguladores del
crecimiento de las plantas, desinfectantes y
productos anélogos, presentados en formas o
envases para la venta al por menor o como

preparados o articulos (por ejemplo, cintas,

mechas y bujias azufradas y papeles
matamoscas
Subgrupo 591.3 Herbicidas, productos anti germinantes vy

reguladores del crecimiento de las plantas,
presentados en formas o envases para la venta

al por menor o como preparados o articulos.

http://www.inegi.org.mx/prod_serv/contenidos/espanol/bvinegi/productos/metodologias/SCIAN/Sint_SCIA

25




2.4  PRINCIPALES

CONSECUENTEMENTE,

Cuadro 2.1.4.

TIPOS DE

PLAN DE EXPORTACION

PRODUCTOS

QUE VENDE Y

TIPOS DE MERCADO QUE ACTUALMENTE
SATISFACE CON SUS PRODUCTOS: DE CONSUMO, EMPRESARIAL O
INDUSTRIAL, INSTITUCIONAL Y DE REVENTA.

TIPOS DE MERCADO

MERCADOS
ATENDIDOS
ACTUALMENTE

MERCADOS DE
EXPORTACION
DESEABLES

De reventa

México, Guatemala,
Ecuador, Peru, Republica
Dominicana.

Costa Rica, Panama,
Colombia, Chile y
Estados Unidos.

2.5 PRINCIPALES COMPETIDORES DIRECTOS Y/O INDIRECTOS.
Cuadro 2.1.5.

EMPRESAS COMPETIDORAS PRECIO DE LA COMPETENCIA
FERBA INTERNACIONAL S.A DE $ 420

C.Vv

NUTRIFERT $ 380

2.5.1 CLIENTES POTENCIALES

Grupo Roda es uno de mis principales clientes potenciales debido a que es una de
las empresas mas importantes en Costa Rica y mayor distribucién tiene en el pais
y Centro América y cuenta con los recursos financieros suficientes para comprar el
producto que tanto demanda con el fin incrementar su produccién en caso de las

empresas o satisfacer una necesidad en caso de una persona.

2.6 MANTENIMIENTO Y RESPALDO DEL PRODUCTO

La empresa esta certificada por parte de la Secretaria de Salud Federal a través
de la dependencia COFEPRIS, ya que para poder comercializar los productos en

la Republica Mexicana es necesario contar con un registro emitido por dicha

dependencia , ofreciendo con esto, productos de calidad a nuestro clientes
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respaldados y avalados por la dependencia antes mencionada. La empresa
cuenta con un departamento técnico constituido por personal altamente calificado
en el area y con esto ofrecemos una atencion personalizada a nuestros clientes y

con la cual ofrecemos confianza y seguridad.

2.7 DIAGRAMA DE PROCESO
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1.- Recepcion de materia prima.

2.-Transporte.

3.-Mezclar materia primas a una mezcladora.

4.-Evaluacion de la mezcla por control de calidad.

5.-Verter a las tolvas de llenado previa aprobacion e control de calidad.
6.-Envasado de producto.

7.-Etiquetado del producto.

8.-Codificado de producto.

9.-Colocar el producto en cajas.

10.-Alamcenamiento del mismo en el almacén de producto terminado.

11.-Entrega del producto a los distribuidores.

27



PLAN DE EXPORTACION

2.8 COSTOS DE FABRICACION O ADQUISICION.

Cuadro 2.1.6

COSTOS PRECIOS
Variables

Materias primas 200.00
Envase 15.00
Etiqueta 3.00

Cajas 20.00
Insumos 12.00
Mano de obra 15.00

Fijos

Luz 1.00

Agua .50

Teléfono .50

Internet .20

Combustible .40

2.9 VALOR PARA EL CLIENTE Y VENTAJAS COMPETITIVAS DEL

PRODUCTO.
Cuadro 2.1.7.

VENTAJAS COMPETITIVAS

COMPETIDORES (Nacionales como
Internacionales)

Calidad de los productos.

Dudosa calidad en algunos competidores.

Excelente Imagen del producto.

No cuentan con una buena imagen de sus
productos.

Excelente servicio al cliente.

No ponen atencion al servicio.

Tecnologia propia.

No cuentan con tecnologia propia.

Investigacion y desarrollo de nuevos

productos.

Algunos no tienen esta area.
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2.10 NORMAS Y CONTROL DE CALIDAD.

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) son las regulaciones técnicas que
contienen la informacion, requisitos, especificaciones, procedimientos vy
metodologia que permiten a las distintas dependencias gubernamentales
establecer parametros evaluables para evitar riesgos a la poblacién, a los

animales y al medio ambiente.

1. Norma Oficial Mexicana NOM-182-SSA1-2010, Etiquetado de nutrientes
vegetales Los nutrientes vegetales son objeto de vigilancia por parte de diversas
autoridades a fin de garantizar al usuario su calidad y prevenir el riesgo potencial
para la salud publica, la salud animal y vegetal, asi como los efectos adversos al
medio ambiente. Siendo el etiquetado una parte importante de dicha vigilancia,
esta Norma establece los requisitos que deben cumplirse para facilitar la labor de
autoridades y las personas fisicas y morales dedicadas al proceso de los

nutrientes vegetales. (anexol)

2. Norma Oficial Mexicana: NOM-077-FITO-2000. Por la que se establecen los
requisitos y especificaciones para la realizacion de estudios de efectividad

bioldgica de los insumos de nutricion vegetal. (anexo2)

3. REGISTRO COFEPRIS RSCO 090/X/01, este registro es un requisito necesario
pero no suficiente para la comercializacién de los productos sefialados y que las
autoridades regulatorias involucradas expiden en forma coordinada, una vez que

se ha comprobado su seguridad y eficacia con riesgos ambientales aceptables.

4.LICENCIA SANITARIA es la autorizacion para que un establecimiento pueda
fabricar, importar, exportar, transportar, distribuir, manipular, almacenar, envasar,
expender y dispensar productos de interés sanitario, asi como brindar servicios en

salud, una vez que cumpla con todos los requisitos técnicos y legales.
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CAPITULO Il

SELECCION DEL MERCADO
META
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3.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA O SECTOR DE QUE SE TRATE.

3.1.1SITUACION ACTUAL DEL SECTOR.

Costa Rica ha sido un pais netamente agricola; su desarrollo econémico y social
ha estado ligado a la produccion agricola como actividad generadora de divisas,
fuentes de trabajo y riqueza. Conviene resaltar también que un 74 por ciento de la
produccion agricola primaria se utiliza como insumo para otras industrias o

sectores.

Las exportaciones costarricenses de productos agricolas han tenido sus bajas y
altas, pero que en los ultimos afios han iniciado su ascenso, lo cual es importante
porque deja un saldo positivo y en aumento de la balanza comercial agricola. Este

sector esta entre los primeros tres que generan la mayor cantidad de divisas.

La agricultura primaria de Costa Rica esta bien diversificada: el café, los bananos,
los cultivos de ciclo corto, el ganado para carne y productos lacteos, y las
plantaciones forestales representan la gran mayoria del uso de la tierra. Pero en
valor de produccion por hectarea, otros cultivos, como las frutas y hortalizas, las

flores y las plantas ornamentales, son mas importantes.

La orientacion de la agricultura costarricense hacia los mercados de exportacion
ha requerido un uso cada vez mayor de semillas, fertilizantes y productos
agroquimicos importados. El sector privado se dedica totalmente a este comercio;
y en algunos casos, la comercializacion se realiza a través de cooperativas
agrarias. También es muy evidente el desarrollo de los servicios que contribuyen a
la competitividad agricola. Servicios que en los ultimos 20 afios han crecido y

ahora representan un componente importante de la constelacion agricola.

El alineamiento de las estrategias de las instituciones publicas, asi como la
racionalizacion del gasto y la mejora en la ejecucion presupuestaria, son los

mayores desafios del sector agricola en Costa Rica. Los retos del sector estan
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plasmados en la Politica de Desarrollo Agroalimentario 2010-2021. Esta ruta tiene
cuatro pilares: competitividad, innovacion tecnoldgica, gestion de territorios y

cambio climatico.

El alineamiento de acciones de las instituciones del Estado cobra relevancia, el
manejo de la sanidad agropecuaria e inocuidad de los alimentos, el control de
agroquimicos, el desarrollo de nuevas tecnologias agricolas y la creacion de una
plataforma de informacion compartida entre el Servicio Fitosanitario del Estado
(SFE), el Servicio Nacional de Salud Animal (SENASA) y el Instituto Nacional de
Innovacion y Transferencia en Tecnologia Agropecuaria (INTA).

La coordinacién interinstitucional también debe reforzar el control del gasto publico
en agricultura, es clave para mejorar la ejecucion presupuestaria. Para el 2011, el
sector agricola tiene recursos de mas de 100.000 millones, para cumplir los

objetivos.

3.1.2 AMBITO INTERNACIONAL.

En los afios recientes, la prioridad otorgada a la liberalizacion econémica por los
paises en vias de desarrollo y en transicion no ha disminuido el interés en la
formulaciéon y puesta en practica de nuevas politicas y estrategias agricolas. Por el
contrario, en muchas circunstancias la aplicacion de programas de ajuste
econdmico ha aumentado la urgencia de formular politicas que permitan fortalecer
la agricultura y cuidar los recursos naturales. La razon surge en parte de la
obligatoriedad de redefinir el papel de la agricultura de manera compatible con los
nuevos enfoques econdmicos y, al mismo tiempo, asegurar que las necesidades
de la poblacion rural sean atendidas en ese renovado contexto. La pobreza rural
es un problema persistente y difundido, y el crecimiento agricola es el camino mas

eficaz para enfrentarlo.

Por estas razones y debido a la importancia intrinseca de la agricultura para el

32



PLAN DE EXPORTACION

desarrollo econdmico, la politica agricola experimenta un periodo de
transformaciéon y evolucion en todo el mundo, ya sea en América Latina y el
Caribe, Africa, los nuevos estados independientes, el Medio Oriente o Asia

meridional y oriental.

Como el aumento de la productividad de la agricultura libera fuerza laboral para
otros sectores, durante varias décadas del siglo pasado esta relacion entre
agricultura y crecimiento econémico global fue distorsionada en la forma de una
doctrina que perseguia la industrializacion aun a expensas del desarrollo agricola,
socavando por lo tanto las posibilidades de que la agricultura contribuyera al
desarrollo global. Se consideraba que el papel del sector era el de ayudar al
desarrollo industrial, que era el elemento esencial de la estrategia de crecimiento.
De hecho, se pens6 que la industria era tan importante para las perspectivas
econOmicas a largo plazo que subsidiarla fue una practica comuan, a expensas del

contribuyente fiscal y de otros sectores.

Esta fue la doctrina de la primera generacion de estrategias de desarrollo
econémico. La costumbre de favorecer y subsidiar el desarrollo industrial fue

especialmente marcada en América Latina y algunos paises de Asia.

En la dltima década han surgido sdlidas evidencias empiricas de que el
crecimiento agricola no solo es eficaz para aliviar la pobreza rural, sino que es
mas eficaz que el crecimiento industrial para reducir la pobreza urbana. Los
investigadores han comenzado a recopilar y estudiar datos sobre la distribucion de
los ingresos rurales y urbanos, mas valiosos que los disponibles anteriormente.
Los pobres tanto urbanos como rurales se benefician del crecimiento rural. Las
exigencias ambientales pueden obstaculizar el comercio y utilizarse incluso como

subterfugio proteccionista.

El Comité de Comercio y Medio Ambiente presta atencion especial a este temay a

sus efectos en los paises en desarrollo. El efecto de las medidas ambientales en
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el acceso a los mercados, especialmente en lo relativo a los paises en desarrollo,
en particular los menos adelantados.

El efecto de las medidas ambientales en el acceso a los mercados es
particularmente importante, ya que encierra la clave para asegurar la interaccion
de unas politicas comerciales y ambientales adecuadas. La proteccion del medio
ambiente y la salud son objetivos legitimos reconocen que las medidas adoptadas
para alcanzar esos objetivos pueden obstaculizar las exportaciones. Las
prioridades ambientales deberian reflejar el contexto ambiental y de desarrollo al
gue se aplican aseguran que las medidas ambientales no restrinjan indebidamente
las exportaciones. La seguridad alimentaria y la sanidad animal y vegetal, y el
Acuerdo sobre Obstaculos Técnicos al Comercio, relativo a las normas y al

etiquetado aplicables a los productos.

e ALCANZAR UN EQUILIBRIO

Por consiguiente, es necesario alcanzar un equilibrio entre la salvaguardia del
acceso a los mercados y la proteccion del medio ambiente. Deben formularse las

medidas ambientales para que:

e Tenga en cuenta la capacidad de los paises en desarrollo.
e Cumplan los objetivos legitimos del pais importador.

e Elaboracion de las medidas ambientales.

e No obstaculizar innecesariamente el comercio.

¢ Normas internacionales en una fase temprana.

e Acceso a los mercados.

¢ |dentificacion de oportunidades comerciales.

e Promover el crecimiento sostenible.
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Cuadro 3.
PARAMETROS | CHINA FRANCIA ESTADOS COSTA RICA
EXTERNOS UNIDOS
Poblacion 1,350 mil 65,696,689 31,914,040 millones | 4.805.295
millones millones hab. hab. millones hab.
hab.
4 1 2 3
Superficie 9.600.001 km? 549 190 km? 9.831.510 km?2 51 100 km?2
1 3 2 4
Tasa de 7,8% 2,0% 2.8% 5,1%
crecimiento
anual en %
1 4 3 2
PIB $8,227 $ 2,611 $15.68 billones $45,10 mil
billones . )
billones millones
1 3 2 4
Inflacion 1,8% 1,5% 1,7% 4.0%
3 1 2 4
Requerimientos | Normas Normas Normas sanitarias | Normas
normativos sanitarias y . , . .
! e sanitarias y | y fitosanitarias sanitarias y
para el fitosanitarias
producto fitosanitarias fitosanitarias
4 2 3 1
Valor de las 2,015 millones | 23.133 494 984 millones 17,572 millones
importaciones millones
2 3 1 4
Tratados NO TLCAN UE TLC
comerciales
4 2 3 1
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Socios Unidn Europea | ° Unidn ° México ° Estados
comerciales ° Estados Europea ° Canada Unidos

Unidos ° Estados ° Japén ° China

° Japén Unidos ° Unién Europea

° Hong Kong ° China ° China

3 2 1 4
Pagos EX. EX. EX. EX.
aranceles

4 3 2 1

27 24 10 28

Banco mundial

3.3 ASPECTOS CUALITATIVOS DEL MERCADO. CARACTERISTICAS Y
SEGMENTACION DEL MERCADO DEL PAIS ELEGIDO. PRACTICAS
COMERCIALES Y SITUACION GENERAL DE PRECIOS, CANALES Y
PROMOCION,

3.3.1 CARACTERISTICAS Y SEGMENTACION DEL MERCADO

Nicaragua
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Extensién: 51,100 Km?.

Poblacion: 4.7 millones.

Fuerza laboral: 2.21 millones.

Capital: San José.

Idiomas principales: espafiol (oficial), inglés.

Moneda: Colon.

La Republica de Costa Rica, situada en la parte meridional de América Central,
limita al noroeste con Nicaragua, al sudeste con Panama, al este con el Océano
Atlantico y al oeste con el Océano Pacifico. Tiene una superficie de 51.100 km2,
de los cuales 120 corresponden a islas. El pais tiene una anchura y una longitud
maéaximas de 275 kilometros y de 484 kilometros respectivamente. La extension de
sus costas es de 212 kilbmetros en la costa atlantica y de 1.016 kilometros en la
del Pacifico. Dos cordilleras circundan la Meseta Central del pais con altitudes que
llegan hasta los 3.819 metros. La vegetacion es exuberante en la meseta central y
en la zona caribefa. La vertiente del Pacifico, la zona méas seca del pais, esta
formada por extensas mesetas.

La vegetacion es exuberante en la meseta central y en la zona caribefia. La
vertiente del Pacifico, la zona mas seca del pais, esta formada por extensas

mesetas, llamadas pampas.

Agricultura: Més del 10% del territorio de Costa Rica se encuentra cultivado.
Exceptuando las plantaciones de banano, que se localizan en grandes
extensiones de la costa, principalmente la caribefia, la mayoria de las propiedades
agricolas son pequefias. El café, uno de los productos mas valorados por su

excelente calidad, se cultiva sobre todo en la meseta Central.

El café y el banano son los principales productos de exportacion; para ello se

crearon los puertos de Quepos y Golfito en la costa del Pacifico. El cacao, la cafia
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de azucar y algunas frutas tropicales también se cultivan principalmente para su
exportacion. El cultivo de maiz, frijol, hortalizas, tabaco y algodon se extiende por

todo el pais.

3.3.2 GOBIERNO Y ECONOMIA DE COSTA RICA

El Gobierno de Costa Rica se rige a travées de una serie de controles
constitucionales. Las responsabilidades ejecutivas recaen en el Presidente,
apoyado por dos Vice-presidentes. Asimismo Costa Rica cuenta con un Poder
Legislativo constituido por un gabinete de 57 congresistas, todos ellos elegidos
cada 4 afos. El tercer poder de la Republica lo constituye el Poder Judicial. El pais
cuenta con un sistema legal muy sélido justamente tutelado por el Poder Judicial,
el cual asegura el cumplimiento de la ley y protege tanto a ciudadanos nacionales

como extranjeros dentro del territorio.

La encuesta realizada por el Banco Mundial para los Indicadores de
Gobernabilidad Global 2012, clasific6 a Costa Rica en el segundo lugar de
Latinoamérica por su estabilidad politica.

Uno de los pilares del desarrollo econémico de Costa Rica ha sido la liberacion del
comercio, lo que ha permitido a las exportaciones sobrepasar la proporcion del
30% del PIB en 1980, a una tasa del 38% en el 2012 (incluyendo exportacién de

bienes y servicios).

Seguido a esta liberacibn comercial se han dado una serie de cambios
estructurales que han llevado al crecimiento en la productividad, diversificacion de

la economia y un nivel mas alto de inversion.

El PIB real ha venido incrementando en una tasa de crecimiento anual compuesta
del 10.4% desde 1991. La pobreza se ha reducido en un 46% en los ultimos 25

anos.

38



PLAN DE EXPORTACION
3.3.3 APERTURA COMERCIAL

Costa Rica es miembro de la OMC desde su fundacion y del Mercado Comun
Centroamericano (MCCA). Ademas tiene nueve tratados de libre comercio que
cubren el 70% del comercio internacional del pais, porcentaje que alcanzara el

80% cuando entren en vigor los tratados con la Unién Europea, Singapur y Peru.

Los acuerdos actualmente vigentes de Costa Rica son: CAFTA-DR (entre
Republica Dominicana, Centroamérica y los Estados Unidos), Centroamérica,
Canada, CARICOM (Comunidad del Caribe), Chile, México, Republica

Dominicana, Panama y China.

Los resultados del proceso de integracion de Costa Rica en la economia
internacional han sido muy exitosos en términos de crecimiento, diversificacion y

sofisticacion de las exportaciones y de los mercados de destino.

3.3.4 RAZONES PARA INVERTIR EN COSTA RICA

e Actualmente hay mas de 200 empresas multinacionales operando en Costa
Rica.

e El pais cuenta con una fuerza laboral joven, excepcionalmente talentosa y
bilingtie. En promedio 95% de los empleados de empresas multinacionales
son locales.

e Costa Rica es una plataforma de acceso preferencial a 1/3 de la poblacién
mundial, y a 2/3 del PIB global. 90% de las exportaciones de bienes a
través de Tratados de Libre Comercio.

e Excelente clima de negocios basado en una reconocida tradicion de
democracia, estabilidad econdémica y politica.

e Sdlida infraestructura 93% de la energia es renovable. Acceso redundante

a telecomunicaciones.

http://www.cinde.org/es/costa-rica-datos-de-pais/calidad-de-vida
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e La calidad de vida en Costa Rica es alta. Es el pais mas seguro de América
Latina y uno de los 5 paises con el mejor desempefio ambiental a nivel
mundial.
¢ No existe ningun requerimiento de registrar inversiones ante alguna de

las autoridades gubernamentales.

e Pais con mucha vegetacion.

3.3.5 INFRAESTRUCTURA DE TRANSPORTE.

e Carreteras.

Una red de carreteras de treinta y cinco mil setecientos cinco kilometros
cubre todo el territorio nacional, de los cuales s6lo dos mil doscientos
cincuenta kilometros estan en buen estado, el resto, por no tener el
mantenimiento adecuado se encuentra en malas condiciones.

Por la carretera Interamericana se puede viajar desde Norteamérica hasta
Panama. Esta via esta abierta todo el afio, con un servicio de autobuses de
Guatemala a Panama vy viceversa. El interior del pais tiene un eficiente

servicio de autobuses.

e Puertos.

En el Océano Atlantico se encuentra Puerto Limén y Moin y en el Océano
Pacifico Puntarenas, Caldera y Punta Morales. Puerto Limén y Caldera
estan debidamente equipados para carga y descarga de todo tipo de
productos. Moin se especializa en la carga y descarga de petrdleo y
combustibles y Punta Morales es una terminal para la carga de azUcar.
Caldera o Puerto Caldera es el puerto maritimo costarricense mas grande e
importante para usos comerciales en la costa del Océano Pacifico de este

pais centroamericano.
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e Aeropuertos.

Costa Rica tiene tres aeropuertos internacionales acondicionados para la
entrada de aviones modernos: el Juan Santamaria en Alajuela, El Daniel
Oduber en Guanacaste.

Para el servicio aéreo local hay un aeropuerto en San José y pequefios
aeropuertos en varias ciudades del pais, servidos por SANSA y varias

empresas de taxi aéreo.

3.3.6 ZONAS FRANCAS.

Las Zonas Francas (ZF) de Costa Rica representan una oportunidad en si mismas.
Las empresas que se establecen bajo el régimen de ZF disfrutan de ciertas
ventajas fiscales; entre las que destacan: la exencién del pago de los impuesto de
importacion, exportacion/reexportacion, sobre utilidades y municipales. Otro
motivo importante por el que muchas empresas deciden operar bajo el RZF

costarricense es la idénea posicién geogréfica del pais.

Situado en el centro del continente americano, Costa Rica ofrece una localizacién
perfecta para comerciar en toda América. Adicionalmente, el pais se ha esforzado
en fomentar la actividad en estas zonas especiales y por ello, hoy en dia, cuenta
con mucha mano de obra cualificada para realizar actividades propias de las
empresas alli ubicadas desde hace décadas. En concreto, la formacion en

tecnologia punta es destacable.

Wwww.cnc.go.crn
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3.3.7 RELACION COMERCIAL COSTA RICA- MEXICO.

e EIl comercio total bilateral entre México y Costa Rica en 2011 fue de 3,648
millones de doélares (mdd), con exportaciones mexicanas hacia Costa Rica de

998 mdd e importaciones provenientes desde Costa Rica por 2,650 mdd.

e En los ultimos once afos el comercio bilateral crecié 583%, al pasar de 534
mdd en 2000 a 3,648 mdd en 2011, lo que representd una tasa de

crecimiento promedio anual de 19%.

e Las exportaciones mexicanas hacia Costa Rica crecieron 182% en el
mismo periodo, al pasar de 354 a 998 mdd . Asimismo, las importaciones

desde Costa Rica aumentaron 1,377%, al pasar de 180 a 2,650 mdd

e Costa Rica es el Unico pais de Centroamérica que ha mantenido superavits
con México desde 2002 hasta 2011, con excepcion de 2008. En 2011 el
déficit para México lleg6 a 1,652 mdd.

e Meéxico es el primer socio comercial de Costa Rica, quinto destino de
exportaciones y primer proveedor entre los paises de América Latina y El
Caribe.

e Costa Rica es el cuarto socio comercial para México, asi como noveno

destino exportador y el segundo proveedor en la region.

e Cuenta con los recursos financieros suficientes para comprar un producto que
tanto demanda con el fin incrementar su produccion en caso de las empresas

o satisfacer una necesidad en caso de una persona.

www.economia.gob.mx/.../reporte_comercio-inversion_costarica.doc
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México- Costa Rica. 5 Principales Productos de Exportacién e Importacion

Exportados por México

Importados desde Costa Rica

Aparatos receptores de television (5.9%)

Procesadores y controladores, incluso
combinados con memorias (80.2%)

Automoéviles de turismo, del tipo familiar

“break” o “station wagon” y los de carreras
(2.9%)

Circuitos integrados hibridos (6.4%)

Refrigeradores dos puertas (con congelador)
(2.4%)

Aceite de palma vy
fracciones (3.5%)

sus

Aguacates (2.1%)

Circuitos modulares (3%)

Hilos, cables (incluidos los coaxiales) y

demas conductores aislados para
electricidad (2.1%)

Mezclas de sustancias odoriferas (de
los tipos utilizados en las industrias
alimentarias o de bebidas) (0.9%)

Fuente: Embajada de México en Costa Rica con datos de Secretaria de Economia

3.3.8 PRACTICAS COMERCIALES Y CANALES DE DISTRIBUCION.

A) Practicas comerciales.

e Saludos:

Los hombres de negocios frecuentemente estrechan las manos en sefal de

saludo. Las mujeres, en algunas ocasiones saludan con un toque en el antebrazo

u hombro, pero mas frecuentemente con un apretdbn de manos, cuando son

amigas cercanas suelen saludarse con un abrazo o un beso en la mejilla. Los

abrazos entre hombres de negocios solamente se dan cuando existe una relacion

cercana familiar o de amistad, de lo contrario es muy poco frecuente.
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¢ Al momento de la cita:

La puntualidad es flexible, debe darse un margen de espera de 15 minutos. Las
citas pueden hacerse via correo electronico cuando la entrevista es en la sede
empresa es recomendable llegar puntualmente Usualmente las citas suelen durar

de 30 a 45 minutos.

e Titulos:

Los costarricense son bastantes formales en el trato, y no deben tutearse, a
menos que se le autorice expresamente. Solamente a los nifios, a los miembros
de una familia y amigos cercanos se les permite llamarlos por sus primeros
nombres. Las personas que no poseen titulos profesionales pueden ser llamados
como: Sefior, Sefiora 0 Seforita, también el trato de usted, acompafiado del Don o

Dofia, es bien aceptado.

Los profesionales muy frecuentemente prefieren ser llamados por sus titulos:
Licenciado, Ingeniero Doctor, Arquitecto, etc. En las tarjetas de presentacion

acostumbran a anteponer el titulo universitario o de post-grado.

e Negociaciones:

Los ejecutivos son abiertos y accesibles en las discusiones de negocios, no
obstante, es importante establecer una relacion cordial con la contraparte
costarricense antes de iniciar la discusion de negocios. Los costarricenses tienen
un alto sentido del honor e igualdad social, mas que en ningun otro ejecutivo de

cualquier pais centroamericano.

La inversion extranjera agresivamente competitiva en Costa Rica, la red de
contactos es muy importante para concretar negocios. Los tiempos establecidos
no son estrictamente observados, los pagos tardios son frecuentes. Hay que estar

preparado para viajar a Costa Rica, varias veces para cerrar una negociacion.
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e Reglas de etiqueta para hacer negocios con empresas de Costa Rica

Es recomendable traer material de apoyo de su empresa: catalogos corporativos,
de productos, acompafados de las respectivas tarjetas de presentacion. El
espafiol es el idioma de negocios, pero la mayoria de los ejecutivos tienen dominio

del idioma inglés.

e Vestimenta par los negocios

1. Los hombres de negocios suelen utilizar trajes de negocios conservadores,
sobre todo en las areas financieras y el sector publico, donde son mas
formales.

2. Para entrevistas en areas técnicas, suelen vestir mas sencillos, pero casi
siempre acompafados de chaquetas deportivas.

3. Las mujeres suelen vestir de faldas y blusas estilo taller, en caso de utilizar

pantalones, deben acompafarse de chaquetas.

e Obsequios.

Si usted esta invitado a cenar a la casa de un costarricense, es un detalle

apreciado llevar flores a la anfitriona, chocolates, un licor, o una botella de vino.

B) CANALES DE DISTRIBUCION EN COSTA RICA.

Canal de distribucién es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a
disposicion de los consumidores los productos para que los adquieran. La
importancia de éste es cuando cada producto ya esta en su punto de equilibrio y

esta listo para ser comercializado.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan

entre productor y usuario final son los intermediarios.
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La gestion de la distribucion es el pilar que concluye los esfuerzos de una empresa
para ingresar en un mercado y le permite tener presencia de marca en él y
maximizar las operaciones. Se conforma como una herramienta clave para el éxito
empresarial que, bien administrada, puede llevar a las empresas a incrementar
considerablemente su productividad, competitividad y expansion en un

determinado mercado.

Los canales de distribucion internacional de mercancias se establecen segun las

caracteristicas de la geografia, la red de transporte y la economia de los paises.

En el caso de Costa Rica, debido a su reducido tamafio y a la considerable
concentracion geografica de la economia en el Gran Area Metropolitana (GAM),
los canales de distribucion son considerablemente cortos. Por esta razon, la
mayoria de las empresas tienen la capacidad de hacer llegar facilmente sus

productos hasta el consumidor final.

La gestion de la distribucién implica para las empresas extranjeras una
planificacion detallada desde que los productos son fabricados hasta su
distribucion a los consumidores finales costarricenses a través de intermediarios, o

sea, distribuidores mayoristas y minoristas.

Asimismo, ellas deben realizar un analisis sobre los canales que tienen mayor
rentabilidad y mayor posibilidad de expansion, definir la competencia y su
presencia en cierto canal de distribucién, medir la capacidad que tiene su oferta de
satisfacer las necesidades de la demanda, definir la relacidn que se establecera

con el distribuidor, entre otros factores.

En el escenario de la distribuciéon en Costa Rica, también se presentan los casos
en los que el mismo importador es un distribuidor minorista. Asimismo, existe una
baja especializacion de los importadores, ya que el reducido tamafio del mercado

les impide especializarse en la importacion de un unico tipo de producto.

Con relacion a la industria de los supermercados, este se ha convertido en un
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sector cada vez mas competitivo, complejo y cambiante. El éxito que han
generado estos hipermercados se debe a que ofrecen a los consumidores la

posibilidad de adquirir una mayor cantidad de productos por un menor costo.

La funcion de los intermediarios en el canal de distribucién: Agentes /

Distribuidores.

La legislacion costarricense establece dos formas principales de representacion:
representante y distribuidor. El representante puede también ser considerado
como un agente. Es posible para una persona ostentar al mismo tiempo el puesto

tanto de representante (o0 agente) como de distribuidor.

Ante esto, el articulo 360 del Codigo de Comercio (Ley No. 3284) establece que se
entiende por representante o distribuidor como “toda persona natural o juridica,
que en forma continua y autbnoma, con o0 sin representacion legal actue
colocando 6rdenes de compra o de venta directamente a las firmas importadoras o
exportadoras locales sobre la base de comision o porcentaje, o prepare,
promueva, facilite o perfeccione la venta de mercaderias o servicios que otro

comerciante industrial extranjero venda o preste”.

Asimismo, establece que los siguientes son los requisitos para ser un

representante/distribuidor:

e Ser costarricense 0 extranjero debidamente establecido en forma permanente
en el territorio nacional.
e Tener preparacion suficiente en materia comercial y ser de reconocida

solvencia y honorabilidad.

Especificamente, un distribuidor es definido como un individuo o compafia que
compra bienes directamente del fabricante con el proposito de revenderlos.
Generalmente, un distribuidor firma un contrato de distribucion con el fabricante y
lleva un balance del inventario. Un convenio de distribucion puede ser exclusivo y

no exclusivo. No es poco comun encontrar a un representante o a un distribuidor
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que represente varias lineas de productos o que opere a nivel regional en

Centroamérica.

En algunos casos, el Codigo de Comercio da la posibilidad a empresas extranjeras
para que participen directamente en licitaciones publicas, sin un representante
local en Costa Rica. El Unico requisito es que el funcionario que representa a la
compafiia extranjera debe tener un poder legal certificado por el Consulado de
Costa Rica en ese pais. No obstante, el proceso de licitacion en concursos
publicos es usualmente tedioso y se logra mejor a través de la contratacion de los

servicios de un representante cualificado en Costa Rica.

Ademas, podemos encontrar en Costa Rica una cantidad considerable de
empresas que se dedican a la distribucion de bienes.

En cuanto a los canales de distribucion para productos agricolas y de la industria
alimentaria, estos no varian de manera significativa. Algunos productos como, por
ejemplo, productos frescos y alimentos congelados, requieren de conocimientos
técnicos sobre su manejo debido a su calidad de bienes perecederos y necesidad

de refrigeracion.

Los acuerdos entre fabricante y distribuidor implican toda una serie de factores,
desde criterios de fisicos hasta la venta del producto y elementos financieros de
beneficios y rentabilidad de la inversién. Por tanto, es aconsejable que las
empresas extranjeras que deseen hacer negocios en Costa Rica reciban asesoria
legal por parte de algun bufete de abogados especializado en el tema de previo a

la firma de algun contrato de distribucion.

WWW.camara-comercio.com
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3.4. ASPECTOS CUANTITATIVOS DEL MERCADO.

e Exportaciones:

= Totales: $5.731 millones de délares

* Principales productos: café, banano, azulcar, pifia, textiles,

componentes eléctricos, equipo médico, etc.

= Paises de exportacion: Estados Unidos 25.7%, China 14.1%,
Paises Bajos 10.9%, Reino Unido 6.3%, México 5%.

e Importaciones:

= Totales: $15,370 millones

* Principales productos: materias primas, bienes de consumo,

petréleo, etc.

» Paises de importacién: Estados Unidos 41%, México 6.1%,
Venezuela 5.7%, Japdn 5.4%, China 5.1%, Brasil 4.3%.

3.5 BARRERAS DE ACCESO AL MERCADO.

En Costa Rica existen numerosas barreras no arancelarias. Estas barreras,
consistentes en su mayoria en restricciones Fito y Zoosanitarias, que hacen de
Costa Rica un mercado un tanto distorsionado. La politica actual tiende a la
eliminacién de estas trabas pero aun subsisten muchas de ellas reguladas por

distintas entidades publicas y otras privadas, las cuales son:
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SERVICIO FITOSANITARIO DEL ESTADO.

El Servicio Fitosanitario del Ministerio de Agricultura y Ganaderia de Costa
Rica, tiene la competencia para autorizar las importaciones de fertilizantes,
plaguicidas y productos de origen vegetal como plantas (semillas, esquejes,
plantas enteras, etc.), productos vegetales (granos, frutas, hortalizas, raices,
tubérculos, etc.) y subproductos de origen vegetal (harinas, nueces, etc.)

requieren de autorizacion previa de importacion.

MINISTERIO DE SALUD DE COSTA RICA.

El Ministerio de Salud es la entidad responsable de otorgar los registros
sanitarios. Para importar los siguientes productos: Alimentos, cosméticos,
medicamentos, estupefacientes, equipo y material biomédico, se requiere

obtener previamente un registro sanitario.

ORGANO DE REGLAMENTACION TECNICA (ORT).

El Organo de Reglamentacion Técnica es una comision interministerial cuya
funcién es elaborar los reglamentos técnicos, mediante el asesoramiento
técnico en el procedimiento de emitirlos. La Direccion de Mejora Regulatoria y
Reglamentacion Técnica del Ministerio de Economia, Industria y Comercio
propicia la creacion de grupos de trabajo para crear Reglamentos Técnicos de

acatamiento obligatorio.
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e INSTITUTO DE NORMAS TECNICAS DE COSTA RICA (INTECO)

El Instituto de Normas Técnicas de Costa Rica (INTECO) es una asociacion
privada, sin fines de lucro, con personeria juridica. Desde el afio 1995 esta
reconocida, por decreto ejecutivo, como el Ente Nacional de Normalizacion.

No arancelarias:

e Regulaciones de etiquetado.

Estas regulaciones incorporan los requerimientos que deben cumplir los
fabricantes, los exportadores y los distribuidores de un producto, sobre todo
cuando su destino es el consumidor final. La etiqueta sirve para que el consumidor
conozca no solo la marca del producto, sino también otros aspectos, como el
contenido y los ingredientes con que han sido elaborados. Antes de realizar algin
gasto en el etiquetado, el exportador debe conocer las regulaciones especificas
gue el mercado de destino establece al producto que se desea comercializar. Para
ello, puede consultar a su propio cliente en el extranjero, recurrir a un consultor
especializado en esas regulaciones, o bien solicitar la opinidn y aprobacion de su
etiqueta directamente a las entidades normativas que establecen estas

regulaciones en el pais importador.

e Aviso de COFEPRIS

El aviso Unico de inicio de estudios de efectividad biolégica de insumos de nutricion
vegetal, incluira el protocolo del estudio.

Se permite la utilizacion de otros insumos de nutricion vegetal o plaguicidas en el
desarrollo del estudio, siempre y cuando éstos no interfieran en los resultados del
insumo de nutricién vegetal que se estudia, siendo responsabilidad del profesional
encargado del mismo el presentar la justificacion del uso y la comprobacién

correspondiente en el reporte final y/o cuando se le solicite.
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e Regulaciones sanitarias y fitosanitarias.

Estas regulaciones forman parte de las medidas para proteger la vida, la salud
humana, animal y vegetal frente a ciertos riesgos que no existen en el territorio del
pais importador. Los riesgos se pretende atacar son los relativos a la introduccion,
propagacion de plagas y enfermedades llevadas por animales, ademas de evitar la
presencia en alimentos y forrajes de aditivos, contaminantes, toxinas y organismos
causantes de enfermedades. Estas regulaciones comprenden a los productos
agropecuarios, frescos y procesados. Los aspectos basicos que cubren estas
regulaciones, en términos generales, son: proceso de produccion, uso de
pesticidas y fertilizantes, pruebas de laboratorio, inspecciones, certificaciones
sanitarias, regimenes de cuarentena y determinacién de zonas libres de plagas y
enfermedades.

e Normas técnicas:

Aluden a las caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una mercancia
en un mercado especifico. EI cumplimiento de estas normas permite garantizar a
los consumidores que los productos adquiridos cuentan con la calidad, seguridad y
las especificaciones de fabricacién adecuadas. Al respecto, es imprescindible
conocer si las normas existentes son de caracter obligatorio o simplemente
voluntarias. Para cada mercancia o grupo de productos puede haber una o varias
normas. En estas se expresan directrices sobre medidas, tamafio, dimensiones,
contenido quimico, compresion, resistencia, inflamabilidad, resistencia a la
humedad, durabilidad, condiciones de seguridad, preceptos de terminologia,

simbolos, embalaje, y demas aplicables a un bien o proceso de produccion.

La certificacion de los productos que se exportan, luego de conocer en detalle las
normas aplicables, se realiza generalmente en los laboratorios designados para el
efecto o en las instituciones creadoras de dichas normas. Regulaciones

ambientales Comprende las regulaciones relativas a la proteccion del ambiente,
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mejor conocidas como ecologicas. En el caso de la Union Europea destacan las
relativas a la comercializacion de frutas y vegetales frescos. Normas de calidad
para frutas y verduras. Se aplican en los paises importadores para garantizar que
las mercancias de importacion cumplan con estandares de calidad similares a los

establecidos para mercancias producidas internamente.

e Regulaciones de toxicidad.

Se aplica a los productos en cuya elaboracion se incorporen insumos peligrosos o
dafiinos a la salud humana. Cada pais elabora listas donde se especifica qué
insumos se consideran téxicos y en qué productos debe aplicarse dicha

normatividad.

Normas de calidad: Existen normas de calidad adoptadas por un namero cada
vez mayor de paises. Entre las mas importantes destacan la serie denominada
como I1SO 9000, que certifica el proceso y procedimientos establecidos para lograr
la calidad de los productos de una empresa. En el campo de la problematica

ambiental se trabaja con la serie 1ISO 14000.

En materia aduanera, toda mercancia que se exporte y que se importe en el pais
de destino debe identificarse con el propdésito de definir su situacion arancelaria.
Es de suma importancia que el exportador, conozca su fraccion arancelaria, ya
gue con ella se conoce el impuesto a pagar en el pais importador, y dado el origen
del producto mexicano se podran solicitar las preferencias arancelarias que
México ha logrado con los tratados y acuerdos comerciales que ha firmado.
Ademas, la correcta clasificacion arancelaria le evitara demoras en el despacho y
en algunos casos pagar un menor arancel o estar exento del mismo. La
clasificacion de las mercancias en casi todo el mundo se rigen en la nomenclatura
del Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias, conocida
con las siglas (SA).
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Para ciertas regiones o0 paises, pueden existir clasificaciones arancelarias

especificas regionales, como es el caso de las preferencias en algunos paises

Latinoamericanos, en donde existen las nomenclaturas NALADI y NALADISA.

www.contactopyme.gob.mx

3.5.1 PAGOS AL EXTERIOR

No existe una normativa que establezca requisitos especiales para realizar
pagos al exterior, la Unica legislacion que se aplica es la referida al impuesto
sobre la renta. Segun la Ley del Impuesto sobre la Renta que regula los pagos
al exterior, establece que el impuesto se genera cuando la renta o beneficio de
fuente costarricense se pague, acredite 0 se ponga a disposicién de personas
domiciliadas en el exterior. En el caso especifico de servicios pagados al
exterior, por parte de una entidad domiciliada en Costa Rica a otra no
domiciliada, a efectos de determinar la tarifa de impuesto de retencién a
aplicar, se deben tomar en cuenta principalmente dos factores: el lugar de
prestacion del servicio y su naturaleza. Dependiendo de estos factores, dichos

pagos estarian sujetos a una de las siguientes tarifas:

Tarifa del 0 %: Los pagos por servicios prestados 100% fuera de Costa Rica,
deben ser considerados como rentas de fuente extraterritorial, no sujetos a
impuestos en Costa Rica (bajo el principio de territorialidad que considera de

fuente costarricense solo aquellos servicios que se presten en el pais).

Tarifa del 25%: La ley Tributaria considera que son renta local,
indistintamente de que se presten fuera de Costa Rica, o que constituye una
excepcion al principio de la territorialidad, casos especiales de rentas de
fuente costarricense, entre los cuales se incluyen los pagos al exterior por
asesoramiento técnico, financiero y de otra indole prestados dentro o fuera

del pais. La asesoria técnica o financiera es definida como todo dictamen,
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consejo o recomendacion especializada, prestada por escrito y resultante del
estudio de los hechos de una situacién, para orientar la accion en un sentido
determinado. En este sentido, la administracion tributaria costarricense
considera que el requisito de que la asesoria se dé por escrito aplica
Unicamente para el caso de asesoria técnica o financiera, pero no asi para

cualquier otro tipo de servicio.

e Tarifa del 30%: Esta tarifa aplica a aquellos servicios prestados dentro del

territorio costarricense por una entidad no domiciliada.

3.6. DETECCION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS .

Oportunidades

Existe un tratado de libre comercio.

Existe una creciente demanda de insumos como fertilizantes, herbicidas,

reguladores de crecimiento.

Diversidad de vegetacion.

Se cuenta con infraestructura de transporte adecuada.

Amenazas

e Competencia de productos similares.

e Desconocimiento de los productos.

e Muchas barreras arancelarias.

e Diferencia de precio entre los productos importados y los nacionales.
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CAPITULO IV

ASPECTOS OPERACIONALES
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DEFINICION DE OBJETIVOS Y METAS EN EL MERCADO

SELECCIONADO.

Objetivos

Consolidar la empresa como exportadora.

Obtener el reconocimiento de los consumidores hacia los Reguladores de
crecimiento Vegetal.

Aprovechar las preferencias arancelarias y relaciones bilaterales de México
con Centroamérica.

Contactar otros clientes Costarricenses y ampliar el mercado a todo

Centroamérica.

Metas.

Establecer contactos directos en Costa Rica a lo largo de los proximos 4
anos.

Introducir cada vez mas Reguladores de la Linea de productos
dependiendo de la demanda y satisfaccion que exista en el mercado
costarricense.

La empresa sea reconocida en todo Centroamérica.

4.2 ADECUACIONES DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA.

Producto

Empaque de mayor resistencia y durabilidad.
Consolidar le producto en el mercado.

Cumplir con los envios en tiempo y forma preestablecido en el contrato.
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Precio

Plaza

Diversificar el disefio cada 2 afios: Es importante modificar el disefio de la
etiqueta frecuentemente, para que el atractivo visual sea mas importante,
ya que lo que se busca es que cuando se encuentre en los mostradores de
los clientes haya diferencia con la competencia y ese es el primer paso para
lograr crecer en la comercializacion, ya que el siguiente paso es el buen
funcionamiento del producto al utilizarlo.

Cumplir con las especificaciones técnicas y con la calidad de Costa Rica.

a) Precio de penetracion competitivo.: Para fijar el precio en el mercado
meta (Costa Rica), lo primero que se hace es un estudio de mercado y
dentro de este, se evalian los precios de la competencia, para no
salirnos del mercado y el precio se fija con un margen de utilidad para la
empresa.

b) Programa de oferta para los clientes.

c) Descuentos por volimenes y/o pronto pago.

d) Plantear términos de pagos mas amplios.

Exportar a través de un intermediario que conoce bien el mercado meta.
Vender via mayoristas: Son varias las razones porque vender al mayoreo,
las cuales enumero.

Si no fuera asi, entonces tendriamos que tener un ejercito de vendedores,
para atender cliente por cliente (menudeo).

Es mas facil y menos costoso el surtimiento del producto por cantidad que

estar entregando al menudeo.
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e Para la cobranza es mas practico y mas econdmico, cobrar a un mayorista
gue tener que estar visitando a muchos clientes al menudeo.

e EIl volumen de ventas es mas alto al mayoreo, ya que se establecen
compromisos de venta, mediante estrategias de mercadeo.

e Elegir como canal de distribucion las tiendas comerciales mas importantes.

Promocion

e Contactar empresas costarricenses que demanden los productos

e Elaboracién de catdlogos en varios idiomas.

e Participacion en ferias internacionales para el conocimiento de los
productos.

e Envio de muestras de los productos para que los vayan conociendo.

e Visitas personales a las empresas.

e Participacion en ferias y exposiciones internacionales.

4.3. ESTRATEGIAS DE ENTRADA AL MERCADO.

La comercializacién de Phyto Hormonal Plus se hard a través de un empresa
distribuida en Costa Rica por que gran parte de las compras de los consumidores

se hacen via de empresas.

El objetivo es llegar mas rapido al consumidor final con los menos intermediarios

posibles.
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4.4 COTIZACIONES, INCOTERMS, TRANSPORTE Y SEGUROS

4.4.1 COTIZACIONES
Cuadro 4.

Concepto Valor en peso Valor en ddlares
Precio de venta en $ 50 3.85USD
fabrica

Exw $ 454.83 35USD
Flete maritimo $ 1,228 94.50 USD
Seguro $ 1,300 100 USD
Ocean Freight $ 324.88 25 USD t/m3
B/L $194.93 15 USD
Consolidacion $ 285.89 22 USD t/m3
Despacho aduanal $ 3639 280 USD
Maniobra de unidad de $ 1,394.90 107.41 USD
Transporte-recinto fiscal

Recepcion de contenedor $1,287.60 99.15 USD
a patio de naciera

Honorarios $ 6,294 484.64 USD
Servicio de muejalle $ 460 35.42 USD
Flete terrestre $ 20,142 1550 USD
FOB $519.80 40 USD
Reconocimiento $ 4,830 371.91

aduanero
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4.4.2 INCOTERMS

Las funciones de los INCOTERMS son:

e Eliminar las barreras del lenguaje, la distancia, la cultura de los negocios

y las practicas comerciales.
e Eliminar la incertidumbre.
e Facilitar el intercambio de bienes de transacciones internacionales.

e Especificar variables, como riesgo de perdida, entrega, licencia de

exportacion, liberacion de aduanas y contratos de transporte y. seguros.

EI INCONTERM utilizado para este contrato sera: CIF

El término costo, seguro y flete, determina que el vendedor debera de entregar la
mercancia a bordo del bugue (en su caso transporte fluvial) en el puerto de

embarque maritimo.

El vendedor contratara y pagara el costo del seguro y del flete principal para

transportar la mercancia hasta el puerto de destino convenido.

El seguro contratado por el vendedor solo es de cobertura minima. Por lo que el
comprador necesita acordar con la otra parte o contratar un seguro adicional por
su propia cuenta. Aunque el vendedor haya contratado y pagado el seguro, se
transmitira el riesgo al comprador, quien es el beneficiario. De igual forma debe

de efectuar el despacho aduanero de exportacion el vendedor.

Respecto al riesgo de pérdida o dafio de la mercancia se transmitira al comprador

cuando las mercancias se encuentren a bordo del buque del puerto de embarque.
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También el comprador debera realizar el despacho aduanero de importacion.

Pagar todo los gastos que se generen desde que el vendedor entrega las

mercancias hasta el punto de destino.

Este término establece que su uso sera exclusivamente para el transporte

maritimo y fluvial.

Si las mercancias son dafiadas antes de ser cargadas a bordo del buque, el
vendedor es el responsable. Por lo que se recomienda que se utilice el término
CIP.

Figura 4.
CIF
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD
Precio Mercancia:
Incluye fletes y maniobras
;‘-} hasta PTO. de destino,
= maniobras hasta cruzar la
# borda del buquey
=S CIF despacho de Exportacion.
-
Aduana Aduana
Export. Import.
ol | & o = & @
EXPORTADOR Puerto de Puerto de IMPORTADOR
Embarque I I Destino
]
RIESGO DEL EXPORTADOR RIESGO Y RESPONSABILIDAD DEL IMPORTADOR
- Contratar transporte y seguro hasta - Efectuar el despacho de importacion.

puerto de destino.

- Entregar mercancia declarada "a bordo”

del buQue' Fuente: Prochile, MODIFICACIONES EFECTUADAS A
- Efectuar despacho. LAS REGLAS Incoterms ® 2010

www.comercioyaduanas.com.mx
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4.5. ENVASE Y EMBALAJE

4.5.1 ENVASE

El envase que se utilizara para el mercado de exportacion, serd PET tipo misil con
la etiqueta informativa del producto.

Figura 4.1.

Etiquetado
En las etiquetas que se utilizaran contendran las siguientes caracteristicas:
e Precauciones y advertencias de uso.
e Primeros auxilios.
e Medidas para proteccion al medio ambiente.
e Instrucciones.

e Métodos para preparar y aplicar el producto.
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Ventajas del PET:

e Alta transparencia del producto.

e Alto brillo.

e Alta resistencia a la tension y al impacto.
e Bajo peso.

e Larga vida de anaquel.

e Mejor presentacion.

e No contaminante.

e Alta resistencia a los agentes quimicos y estabilidad a la intemperie.

4.5.2. EMBALAJE

Para la distribucion del producto se disefio un embalaje de cartén corrugado con
medidas de largo 34.7 , ancho 25.8 , alto 23.2 con capacidad para 12 frascos cada

frasco de un litro. Con el etiquetado de la marca Phyto Nutrimentos de México

Figura 4.2.

A
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4.6. TRANSPORTE Y SEGUROS

4.6.1 Transporte terrestre

En este tipo de movimiento de carga lo mas comun y recomendable es utilizar un

camién o camioneta de 2 y 3 ejes.

Total transporte terrestre: 5,660.00

4.6.2. TRANSPORTE MARITIMO

El transporte maritimo permite trasladar el volumen mas grande de mercancia a
mayores distancias que cualquier otro medio de transporte. De hecho, el

intercambio comercial internacional se realiza principalmente por este medio.

México tiene puertos de atura, que atienden embarcaciones, personas y bienes en
navegacion entre puertos nacionales y puertos del extranjero. Se encuentran tanto
en el Océano Pacifico como en el Atlantico. Los barcos pesados pueden cargar y

descargar sus mercancias.

4.6.3 SEGURO

El seguro ser&a de cobertura todo riesgo, con a empresa safecargo ya que cubren
los riesgos por pérdida total, parcial, o por dafios materiales que sufran los bienes
como consecuencia de algunos de los siguientes sinestros; incendio, explosién
hundimiento, ademas de robo total o parcia, contacto con otras cargas, rotura,

derrame.

Total del seguro= 28,446.00
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4.7 PLAN OPERATIVO

Figura 4.3.

a) Origen: Maravatio.
b) Destino: San José ,Costa Rica.

c) Naviera: Evergreen.

d) Tramos

Maravatio- Manzanillo.
Manzanillo- Puerto Caldera.

Puerto Caldera — San José, Costa Rica.

A

San José, Costa Rica- Cliente.
e) Puerto de descarga: Puerto Caldera.

f) Tiempo estimado: 5 a 12 dias.

g) Contenedor: 20'.
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Cuadro 4.1
Naviera Puerto Puerto Tiempo Frec. Escalas | S.C. Ruta
llegada Salida Transito | Salida
Evergreen | PtoCaldera | Manzanillo |5 dias Semanal | Directo No | Directo
México DF Martes
Hamburg Pto Limon Veracruz 11 dias Semanal | Kingston, Si Cabe sefialar que
Sud Altamira 14 dias Martes | Jamaica ésta naviera utiliza
Kingston, Jamaica
como HUB de
contenedores
Maersk Pto Limdn Lazaro 7 dias Semanal | 3 Si Corinto NI,
Line Pto Caldera | Céardenas, | 8 dias Martes | operacion Acajutla SV,
Manzanillo y | 12 dias es Puerto Quetzal,GT
Ensenada 14 dias portuarias
Progreso

http://www.procomer.com/contenido/descargables/logistica-exportacion/america-norte/logistica-

exportacion-mexico-oct2011.pdf

4.8 PLAN DE ESTIBA

Se enviard en un contenedor de 20’, con 12 euro pallets con 42 cajas en cada

pallet. El peso bruto es de 403.2 y vol.m3 es de 10.46

4.9 DOCUMENTOS Y TRAMITES

Los documentos que se utilizaran para la exportacién son:

a) Factura comercial. ( anexo3)

b) Lista de empaque.

c) Pedimento de Exportacion.
d) Certificado SAGARPA.
e) Certificado SEMARNAT.

f)  Certificado de origen.(anexo4)
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g) Conocimiento de embarque. (anexo5)
h) Carta encomienda.

i)  Carta instrucciones.

j)  Fichas técnicas.

k) Hojas de seguridad.

4.10 CONTRATOS Y FORMAS DE PAGO
Contrato de compraventa internacional de mercaderias

Es el acuerdo de voluntades celebrado entre partes domiciliadas en paises
diferentes, a través del cual se transfiere la propiedad de mercancias que seran
transportadas a otro territorio, teniendo como contraprestacion el pago de un

precio.

En el comercio internacional, el contrato de compraventa es una figura legal
necesaria para llevar a cabo una transaccion seria y ordenada. El contrato delimita
obligaciones y responsabilidades de forma que, tanto comprador como vendedor,

estan claros en lo pactado, lo cual evita malentendidos.

Si bien el contrato no es una garantia de pago para el exportador o importador, si
es un instrumento Uutil para superar las barreras culturales e idiomaticas que

puedan afectar el buen resultado del negocio. (anexo6)

e Formade pago

Se negociard para que esa sea la forma de pago. La forma de pago que se
utilizaré seréa carta de crédito irrevocable y a la vista se sugiere esta forma de pago
para las 2 empresas sin embargo por usos y costumbres ya que las transacciones
se hacen por transferencia electronica con esto no se confia que se vaya hacer el
pago correspondiente, sin embargo en el contracto se pactara que el 50% se
pagara por anticipado y el 50% al momento del embarque y se tendra la seguridad
gue se le mandara BL para mayor seguridad.
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4.11. PROGRAMA DE ACTIVIDADES A CORTO PLAZO.

PERIODO 2014- 2015

ACTIVIDAD 2014 (meses) 2015 (meses)

EFF | M|AM|JJ |[AS|O|N|DE|IFIM|A|M]|J

FORMULACION
PLAN DE
EXPORTACION

DISENO DE
ENVASE

CONTRATO DE
PERSONAL

CAPACITACION
DEL PERSONAL

PROGRAMA DE
VENTAS

TRAMITES DE
DOCUMENTOS

CONTACTO
CON EL
CLIENTE

la
EXPORTACION

RECUPERAR
LA INVERSION

oA
EXPORTACION
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CONCLUSIONES Y PROPUESTAS

Propuestas.

e Innovar en el producto.

e Campanas de publicidad nacionales e internacionales.

e Laincursion en ferias de productos.

¢ Investigacion comercial en diferentes paises.

e Pruebas de aceptacion del producto en el pais exportado.
e Analisis de necesidades y requisitos del pais a exportar.
e Busqueda de soluciones o satisfaccion de necesidades.

e Comercializar el producto.

e Sondeos para verificar la correcto uso del producto.

Conclusion.

Exportar es GANAR — GANAR, La exportacion consiste en obtener beneficios
mediante la venta de productos o servicios en mercados exteriores. Vender a
clientes extranjeros atendiéndolos con tanto éxito que la empresa crezca y

prospere.

Con los estudios realizados en esta tesis permite distinguir diversas razones por
las cuales las empresas ingresan a los mercados internacionales. Entre ellas
destacan, la busqueda de mayor rentabilidad por sus activos, el interés por
generar economias de escala, mejorar su nivel de competitividad y enfrentar las

limitaciones de tamafno del mercado doméstico, entre otras.

En este misma linea y en cuanto a los factores que posibilitan una gestion

exportadora viable, resalta el encontrar una actitud emprendedora hacia la
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insercion de la empresa en el mundo exportador, lo que (y segun lo podemos
también apreciar en los casos aqui incluidos) se traduce en un alto nivel de
optimismo, pro actividad y de desafio. Luego, se hace indispensable verificar que
se cuente con los conocimientos apropiados (caracteristicas de los mercados,
procedimientos de exportacion, etc.), con los activos necesarios, con un capital

humano capacitado y un proceso de exportaciéon debidamente establecido.

Una vez tomada la decision de exportar, se deben identificar los productos
potencialmente exportables, los mercados especificos a abordar, la oferta
exportable y los costos de exportacidn, entre otros factores. Queda claro que en
todo esto, los canales de exportacién son un aspecto clave en el esfuerzo por

llegar a los mercados internacionales.
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ANEXOS
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ANEXO 1

Norma Oficial Mexicana NOM-182-SSA1-2010, Etiquetado de nutrientes

1. Objetivo y campo de aplicaciéon

1.1 Esta norma establece las caracteristicas y especificaciones que deben
aparecer en las etiquetas de los nutrientes vegetales sujetos a registro, con
excepcion de los reguladores de crecimiento tipo 3. El etiquetado de los
reguladores de crecimiento tipo 3 se sujetara a las especificaciones establecidas
para los plaguicidas agricolas, de conformidad con la Norma Oficial Mexicana

vigente para este tipo de productos.

1.2 Esta norma es de observancia obligatoria para personas fisicas y morales que
se dediquen al proceso de los nutrientes vegetales en el territorio nacional.

2. Referencias

Esta norma se complementa con las siguientes Normas Oficiales Mexicanas o con

las que las sustituyan:

2.1 Norma Oficial Mexicana NOM-008-SCFI-2002, Sistema General de Unidades
de Medida.

2.2 Norma Oficial Mexicana NOM-045-SSA1-1993, Plaguicidas. Productos para
uso agricola, forestal, pecuario, de jardineria, urbano e industrial. Etiquetado.

2.3 Norma Oficial Mexicana NOM-077-FITO-2000, Requisitos y especificaciones
para la realizacién de estudios de efectividad biologica de los insumos de nutricion

vegetal.
3. Definiciones, simbolos y abreviaturas
3.1 Definiciones

Ademas de las definiciones incluidas en el Reglamento en Materia de Registros,
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Autorizaciones de Importacion y Exportacion y Certificados de Exportacion de
Plaguicidas, Nutrientes Vegetales y Sustancias y Materiales Toxicos o Peligrosos,

para efectos de esta Norma también se consideran las siguientes:

3.1.1 Composicion garantizada: Es la expresion de la cantidad de los

componentes activos en sus formas reconocidas y determinables.

3.1.2 Reguladores de crecimiento tipo 1: Reguladores de crecimiento a base de
sustancias que se encuentran de forma natural en los tejidos de las plantas, ya
sea que se obtengan por extraccion, fermentacion, sintesis u otros métodos; entre
estas sustancias se incluyen, pero no se limita a las siguientes: auxinas,
citoquininas, giberelinas, generadores de etileno, cofactores, inhibidores de
desarrollo y retardantes de crecimiento. Este tipo de reguladores también son

conocidos como fitohormonas u hormonas vegetales.

3.1.3 Reguladores de crecimiento tipo 2: Son productos a base de sustancias que

son obtenidos por sintesis y que no se encuentran en forma natural en la planta.

3.1.4 Reguladores de crecimiento tipo 3: Productos cuya accién preponderante es

la de plaguicida.

3.1.5 Reglamento: Reglamento en Materia de Registros, Autorizaciones de
Importacion y Exportacion y Certificados de Exportacion de Plaguicidas, Nutrientes
Vegetales y Sustancias y Materiales Toxicos o Peligrosos.

3.1.6 Secretaria: A la Secretaria de Salud.
3.2 Simbolos.

3.2.1 g: gramo.

3.2.2 ml: mililitro.

3.2.3 mm: milimetro.

3.2.4 g/kg: unidad de concentracién dada en gramos por kilogramo.
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3.2.5 g/I: unidad de concentracion dada en gramos por litro.
3.2.6 %: Porcentaje.

3.3 Abreviaturas.

3.3.1 CA: Chemical abstracts.

3.3.2 IUPAC: International Union of Pure and Applied Chemistry.
3.3.3 NOM: Norma Oficial Mexicana.

4. Especificaciones

4.1 Caracteristicas generales del etiquetado.

4.1.1 Las leyendas, representaciones graficas o disefios incluidos en el etiquetado
deben aparecer claramente visibles y facilmente legibles, evitando el uso de
dibujos o alegorias que confundan o induzcan al mal uso del producto. La tinta y
en su caso el papel, el pegamento y materiales empleados deben resistir la accion
de los agentes ambientales y las manipulaciones usuales de almacenamiento y

transporte.

4.1.2 El lenguaje empleado debe ser claro y sencillo, no deben usarse ideas y/o
frases, que tiendan a la posible ampliacion o exageracion de las cualidades o
capacidades reales o que induzcan al mal uso del producto tales como: “etc.,
otros, amplia gama, los mas diversos, casi todos, la mayoria, no téxico o
anadlogas”. Las palabras deben ser de uso comun, evite tecnicismos que

confundan al usuario. Deben evitarse frases de publicidad.

Pueden incluirse logotipos y/o mensajes para apoyar las recomendaciones de uso

hechas en la etiqueta y orientar al usuario sobre el uso del producto.

4.1.3 Las unidades deben expresarse de acuerdo con el Sistema General de
Unidades de Medida en concordancia con la Ley Federal sobre Metrologia y
Normalizacién y la NOM-008-SCFI-2002, Sistema General de Unidades de
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Medida.

4.1.4 Los textos y leyendas del etiguetado de los envases destinados al mercado

nacional deben redactarse en idioma espafiol.

Para el caso de productos que no vayan a ser aplicados o comercializados en el
territorio nacional, es decir productos exclusivos para la exportacion, las
caracteristicas, especificaciones e idioma de las etiquetas para éstos pueden ser
diferentes a las establecidas en esta norma.

4.1.5 La informacién que debe contener la etiqueta es organizada en tres
secciones: informaciéon sobre el producto, seguridad durante el manejo y
recomendaciones de uso, correspondientes a los numerales 4.3, 4.4 y 4.5,

respectivamente de esta norma.

Cuando la forma y las dimensiones del envase lo permitan, la informacion puede
ser organizada en tres columnas, una central (numeral 4.3) y dos laterales

(numerales 4.4y 4.5).

4.1.6 Para envases de productos cuyo tamafio reducido impida adherir una
etiqueta con toda la informacién requerida en los numerales 4.3, 4.4 y 4.5, se
permite que en la cara principal del envase del producto se incluya la siguiente

informacion minima:

4.1.6.1 En la parte superior la leyenda “LEA EL INSTRUCTIVO ANEXO” o
“‘ETIQUETA DE DOBLE VUELTA”".

4.1.6.2 Logotipo de la empresa.

4.1.6.3 Nombre comercial del producto.
4.1.6.4 Nombre del titular del registro.
4.1.6.5 Presentacion y funcion del producto.

4.1.6.6 Composicion garantizada.
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4.1.6.7 Numero de registro sanitario emitido por la autoridad competente.
4.1.6.8 Numero de lote y fecha de caducidad.

4.1.6.9 En su caso simbolo, palabra de advertencia y frase de peligro, conforme al

numeral 4.4.6.

El instructivo anexo o la etiqueta de doble vuelta que acompafie a cada envase,
debe contener la informacion completa que indican los numerales 4.3, 4.4y 4.5 de
la presente Norma Oficial Mexicana.

4.1.7 En caso de que el producto se comercialice a granel, la informacién
estipulada en los numerales 4.3, 4.4 y 4.5 de la presente Norma Oficial Mexicana,
debe ser entregada por escrito (carta, etiqgueta u otro) al comprador del producto,
al momento de la adquisicion del mismo. La informacion que se entrega por escrito

debe cumplir con las disposiciones de esta norma.

En sacos de rafia se permite que la informacion estipulada en los numerales 4.3,
4.4y 45 de la presente Norma Oficial Mexicana, se entregue por escrito (carta o
etiqueta u otro) al comprador del producto, al momento de la adquisicion del
mismo. La informacion que se entrega por escrito debe cumplir con las

disposiciones de esta Norma Oficial Mexicana.
4.2 Formato de la etiqueta.

La etiqueta debe contener la informacion que a continuacion se menciona,

dispuesta de arriba hacia abajo:
4.3 Seccion: Informacion del producto.

4.3.1 Con un tamafio que no exceda del 50% del area central debe imprimirse el
nombre comercial del producto y el logotipo del producto.

4.3.2 Abajo del nombre comercial debe indicarse la funcién del nutriente vegetal

(fertilizante organico, fertilizante inorganico, fertilizante 6rgano-mineral, mejorador
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de suelo organico, mejorador de suelo inorganico, inoculante, reguladores de
crecimiento tipo 1 y 2 o humectante) y sefalar el tipo de formulacion del mismo

(por ejemplo, granulado, polvo, gel y suspension, entre otros).
4.3.3 Bajo el texto: Composicion Garantizada, incluir la siguiente informacion:

4.3.3.1 En caso de fertilizantes inorganicos, el porcentaje garantizado nominal de
cada elemento nutriente (nutrientes primarios, secundarios 0 micronutrientes) en

cualquiera de sus formas reconocidas y determinables.

4.3.3.2 En caso de fertilizantes organicos y oOrgano-minerales, el porcentaje
garantizado nominal de cada elemento nutriente en cualquiera de sus formas

reconocidas y determinables.

4.3.3.3 En el caso de mejoradores de suelo: inorgénico, organico y humectantes,
el porcentaje garantizado nominal de cada componente activo en cualquiera de

sus formas reconocidas y determinables.

4.3.3.4 En el caso de inoculantes, debe indicar el microorganismo o los
microorganismos presentes, especificando el género, especie y contenido.

4.3.3.5 En el caso de Reguladores de crecimiento tipo 1, el porcentaje garantizado
nominal de cada componente activo, incluyendo el nombre comin y nombre

quimico de acuerdo con la nomenclatura de la IUPAC, cuando esté establecido.

4.3.3.6 Para reguladores de crecimiento tipo 2, contenido minimo del ingrediente
activo, expresado en porcentaje masa a masa y/o equivalente en g/l o g/kg,
nombre comun y nombre quimico conforme a la nomenclatura de la IUPAC, en

caso de no existir podra incluir la nomenclatura CAS.
4.3.4 Numero de registro sanitario emitido por la autoridad competente.

4.3.5 Lote, fecha de fabricacién, contenido neto del producto y fecha de

caducidad.
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4.3.6 Nombre, direccion, teléfono y logotipo del titular del registro.

4.3.7 Si el producto es de origen nacional debe imprimirse la leyenda “HECHO EN
MEXICQO”. En el caso de productos de otro origen: “HECHO EN (Pais de origen)’

de conformidad con la regulacién vigente y aplicable.

4.3.8 En el caso de productos de importacién a granel que sean envasados en
México, debe imprimirse ademas la leyenda “ENVASADO EN MEXICQO”.

4.4 Seccion: Seguridad durante el manejo.

4.4.1 Debe imprimirse la leyenda “ALTO, LEA LA ETIQUETA ANTES DE USAR

EL PRODUCTO?” con letras del tamafio siguiente y remarcado en negrita.

4.4.1.1 Para envases con capacidad hasta 250 ml o 250 g, tamafo de letra no

menor de 2 mm.

4.4.1.2 Para envases con capacidad de 251 ml o 251 g hasta 500 ml o 500 g,

tamarfo de letra no menor de 3 mm.

4.4.1.3 Para envases con capacidad de 501 ml o 501 g en adelante, tamafio de

letra no menor de 5 mm.

442 Bajo el titulo “PRECAUCIONES Y ADVERTENCIAS DE USO” debe
sefalarse, en su caso, el equipo de proteccion adecuado para manipular el
producto durante la preparacion de mezclas, su aplicacion y/o si se requieren
equipos de seguridad especiales. Asi como incluir las siguientes leyendas en

forma de lista:

4421 “NO COMA, BEBA O FUME CUANDO ESTE UTILIZANDO ESTE
PRODUCTO”

4422 “NO SE TRANSPORTE NI ALMACENE JUNTO A PRODUCTOS
ALIMENTICIOS O ROPA”

4.4.2.3 “MANTENGASE FUERA DEL ALCANCE DE LOS NINOS”
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4424 “LAVESE LAS MANOS DESPUES DE UTILIZAR EL PRODUCTO Y
ANTES DE CONSUMIR ALIMENTOS”

4.4.2.5 “NO SE INGIERA'Y EVITE EL CONTACTO DEL PRODUCTO CON LOS
OJOS Y LA PIEL”

4.4.3 Incluir la leyenda “EN CASO DE PRESENTAR MOLESTIAS POR EL
CONTACTO CON EL PRODUCTO, LLEVE A LA PERSONA CON EL MEDICO".

4.4.4 Bajo el titulo “Primeros Auxilios”, sefialar las medidas inmediatas que deben
tomarse en caso de ingestién accidental, contacto cutaneo y/o contacto ocular con

el producto.

4.4.5 Bajo el titulo “MEDIDAS PARA PROTECCION AL AMBIENTE”, incluir las
leyendas siguientes en forma de lista:

4.4.5.1 “RESPETE LAS RECOMENDACIONES DE USO DEL PRODUCTO”

4452 “MANEJE EL ENVASE VACIO Y LOS RESIDUOS DEL PRODUCTO
CONFORME A LAS DISPOSICIONES ESTABLECIDAS EN SU LOCALIDAD”. Se
puede omitir la referencia a “EL ENVASE VACIO” cuando el producto no se venda

envasado.

4.45.3 “RESPETE LAS BUENAS PRACTICAS AGRICOLAS” Ademas en los

casos en los que aplique, deberan incluirse las siguientes leyendas:

TABLA 1: LEYENDAS DE MEDIDAS DE PROTECCION AL AMBIENTE.

Leyenda Se aplicara en los casos indicados

“No tire los envases o empaques vacios del | S0lo para productos que se venden
producto en suelos, rios, lagos, lagunas u | envasados.

otros cuerpos de agua”

“No vierta el remanente del producto o agua | S6lo para productos que se apliquen
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de lavado del equipo de aplicacién, en
suelos, rios, lagos, lagunas u otros cuerpos

de agua”

mezclados con agua y con equipos de

aplicacion que requieran lavado.

“No vierta el remanente del producto en
suelos, rios, lagos, lagunas u otros cuerpos

de agua”

SoOlo para productos que se apliquen

mezclados con agua.

“No vierta el agua de lavado del equipo de
aplicacion, en suelos, rios, lagos, lagunas u

otros cuerpos de agua”

SoOlo cuando se utlicen equipos de

aplicacién que requieran lavado.

“Respete las dosis y época de aplicacion

del producto”

Solo cuando se establezcan dosis y época

de aplicacion.

“Particularmente en suelos arenosos o
terrenos cercanos a rios, lagos o lagunas o
con mantos de agua someros, aplique de
acuerdo a las necesidades de nitrdgeno de
su cultivo y divida en varias aplicaciones

para su maximo aprovechamiento”

“‘No aplique este producto antes de una

lluvia”

Para productos que contengan nitrdgeno y

se apliquen al suelo

4.4.6 De acuerdo con lo que establece el Reglamento con relacién al requisito de

corrosividad y cuando el interesado indique que el producto es corrosivo, se debe

colocar el siguiente simbolo, la palabra de advertencia “ATENCION” y la frase de
peligro “PROVOCA IRRITACION CUTANEA”, ocupando un area del 10% de la

presente seccion, de la siguiente forma:
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Atencion
Provoca irritacion cutanea
4.5 Seccion: Recomendaciones de uso.

4.5.1 Bajo la leyenda “INSTRUCCIONES DE USO”, incluir lo sefalado en los

siguientes numerales:

4.5.2 Informacion general del producto. Debe contener la forma de actuar del

producto y los beneficios que se obtienen con su aplicacion.

4.5.3 Sefialar la aplicacion en cultivos, dosis y época de aplicacién, a excepcion de

los fertilizantes y mejoradores de suelo inorganicos.

4.5.4 Métodos para preparar y aplicar el producto, sefialando las formas de abrir el

envase; medir, diluir, mezclar o agitar el contenido, segun sea el caso.

4.6 Informacibn complementaria opcional. La etiqueta podra contener la
informacién contenida en el presente apartado, en tanto no se contraponga o

interfiera con las especificaciones e informacion establecidas en esta norma.

La informacién contenida en el presente apartado podra ser colocada en la
etiqueta y sélo tendra un valor informativo y sera responsabilidad unicamente del

titular del registro. Dicha informacion no sera sujeta de vigilancia sanitaria.

4.6.1 El producto puede acompanfarse de inserto o folleto en una lengua nativa de

México, contendrd la informacién establecida en el numeral 4.3, 4.4y 4.5.
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4.6.2 Puede sefalarse la garantia del producto que se otorga de acuerdo con lo
establecido en la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

5. Concordancia con normas internacionales y mexicanas
Esta norma concuerda parcialmente con:

5.1 Directrices para el etiquetado correcto de los plaguicidas de la Organizacion de
las Naciones Unidas para la Agricultura la Alimentacion (FAO)

5.2 El Sistema Globalmente Armonizado de Clasificacibn y Etiquetado de

Productos Quimicos, en su capitulo 3.2 “Corrosion/Irritacion cutaneas”.
6. Bibliografia

6.1 Diccionario de Fertilizantes de la Asociacién de Distribuidores de Nutrientes
Vegetales de América Latina.

6.2 Ley de Productos Organicos.
6.3 Ley General de Salud.
6.4 Ley Federal de Sanidad Vegetal.

6.5 Naciones Unidas, 2007. Sistema Globalmente Armonizado de Clasificacion y
Etiquetado de Productos Quimicos (SGA).

6.6 NMX-Z-009-1978 Emblema Denominado "Hecho en México".

6.7 Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion
(FAO), Directrices para el etiquetado correcto de los plaguicidas.

6.8 Reglamento de la Ley General de Salud en Materia de Control Sanitario de

Actividades, Establecimientos, Productos y Servicios.

6.9 Reglamento en Materia de Registros, Autorizaciones de Importacion y
Exportacion y Certificados de Exportacion de Plaguicidas, Nutrientes Vegetales y
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Sustancias y Materiales Téxicos o Peligrosos.
7. Observancia de la norma.

La vigilancia de la presente norma esta a cargo de la Secretaria de Salud y de los
Gobiernos de las Entidades Federativas, en el ambito de sus respectivas

competencias.
8. Vigencia.

8.1 Esta norma entrara en vigor, a los 360 dias naturales después de su

publicacion en el Diario Oficial de la Federacion.

8.2 No se permitird el etiquetado de productos nutrientes vegetales de forma
diferente al establecido en esta norma después de un plazo no mayor a los 360
dias naturales después de su entrada en vigor, periodo en el cual las empresas

deberan agotar sus existencias de etiquetas o envases litografiados.
9. Evaluacion de la conformidad

9.1 La Secretaria de Salud solicitard y/o evaluara las etiquetas de todos los
productos nutrientes vegetales a los particulares, lo anterior de conformidad con lo

establecido en la regulacion vigente y aplicable.

9.2 El personal de la Secretaria de Salud realizara los trabajos de inspeccion y
vigilancia que sean necesarios, tanto en las industrias que formulan nutrientes
vegetales como en los establecimientos que los distribuyen, para determinar que
las etiguetas aprobadas durante el tramite de registro antes mencionado sean las

gue efectivamente se emplean.
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Anexo 2

MODIFICACION DE LA NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-077-FITO-2000,
POR LA QUE SE ESTABLECEN LOS REQUISITOS Y ESPECIFICACIONES
PARA LA REALIZACION DE ESTUDIOS DE EFECTIVIDAD BIOLOGICA DE
LOS INSUMOS DE NUTRICION VEGETAL

INDICE

1. Objetivo y campo de aplicacion.

2. Definiciones.

3. Especificaciones.

4. Criterios de dictamen.

5. Concordancia con normas internacionales.

6. Sanciones.

7. Observancia de la norma.

8. Procedimiento de evaluacion de la conformidad.
TRANSITORIOS

Apéndice "A" (Normativo) Apéndice "B" (Normativo)
1. Objetivo y campo de aplicaciéon

1.1. La presente Norma Oficial Mexicana es de observancia obligatoria y establece
las especificaciones, criterios y procedimientos para regular los estudios de
efectividad biolégica de los insumos de nutricion vegetal en todo el territorio

nacional.
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1.2. Es aplicable a fertilizantes organicos, mejoradores organicos o biologicos de
suelo, inoculantes, reguladores de crecimiento vegetal y humectantes, solos o

combinados entre si y/o con productos inorganicos.

1.3. Los siguientes productos no forman parte de aplicacion de la presente Norma

Oficial Mexicana:

1.3.1. Los fertilizantes inorganicos elaborados con base en nutrientes primarios y/o
secundarios y/o micronutrientes (quelatados o no) al igual que sus mezclas, dado

que su efectividad en las plantas es plenamente conocida.

1.3.2. Los mejoradores inorganicos de suelo elaborados con base en nutrientes
secundarios al igual que sus mezclas, dado que su efectividad es plenamente
conocida.

1.3.3. Los productos de uso exclusivamente intermedio, utilizados como materia

prima para la formulacién de otros insumos de nutricion vegetal.
1.3.4. La urea por su desempefio suficientemente conocido.

2. Definiciones:

Para efecto de la presente Norma Oficial Mexicana se entiende por:

Efectividad Bioldgica: Resultado conveniente que se obtiene al aplicar un
insumo de nutricion vegetal.

Etiqueta: Conjunto de dibujos, figuras, leyendas e indicaciones especificas
grabadas o impresas en los envases y embalajes, la cual cumple con lo
establecido en la normatividad vigente.

Fertilizante inorganico: Insumo de nutricion vegetal elaborado con base en
nutrientes primarios y/o nutrientes secundarios y/o micronutrientes que se
presentan en forma mineral.

Fertilizante organico: Insumo de nutricion vegetal cuya funcion principal es

aportar nutrientes para las plantas, los cuales proceden de materiales que
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contienen carbono de origen animal y/o vegetal.

Humectante: Sustancia 0 mezcla de sustancias que, aplicada al suelo,
favorece la retencién de agua para las plantas.

Inoculante: Insumo de nutricibn vegetal elaborado con base en
microorganismos que, al aplicarse al suelo o a las semillas, favorece el
aprovechamiento de los nutrientes, o bien en asociacion con la planta o su
rizosfera.

Insumo de nutricion vegetal: Cualquier sustancia o mezcla de ellas que
contenga elementos utiles para la nutricion y desarrollo de los vegetales.
Laboratorio de pruebas: Persona moral acreditada y aprobada para realizar
estudios de efectividad bioldgica de los insumos de nutricion vegetal, en los
términos establecidos en la Ley Federal de Sanidad Vegetal y en la Ley

Federal sobre Metrologia y Normalizacion.

Mejorador de suelo: Sustancia organica o inorganica capaz de modificar las
propiedades y caracteristicas fisicas, quimicas o biolégicas del suelo.

Micronutrientes: Nutrientes minerales que las plantas requieren en pequefias
cantidades y comprenden al hierro (Fe), manganeso (Mn), boro (B), cobre
(Cu), zinc (Zn), molibdeno (Mo), cloro (Cl) y cobalto (Co).

Nutrientes primarios: Nutrientes minerales que las plantas requieren en
grandes cantidades y comprenden al nitrogeno (N), fésforo (P) y potasio
(K).

Nutrientes secundarios: Nutrientes minerales que las plantas requieren en
cantidades intermedias y comprenden al magnesio (Mg), calcio (Ca) y
azufre (S).

Registro de insumos de nutricibn vegetal: Proceso mediante el cual la
autoridad competente aprueba la venta y suministro de un insumo de
nutricion vegetal.

Regulador de crecimiento: Insumo de nutricion vegetal con base en moléculas
organicas que favorece o inhibe los procesos celulares tales como divisién,
alargamiento y diferenciacion celular en las plantas.

Secretaria: La Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
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Alimentacion. Testigo absoluto: Tratamiento integrado en el disefio
experimental que sirve como punto de referencia para medir la efectividad

bioldgica de un producto en evaluacion.
3. Especificaciones

3.1. Los estudios de efectividad biologica se realizaran en los cultivos que designe
la Secretaria a partir de una lista propuesta por el particular. En el caso en que el
particular designe el cultivo donde se evaluaréa la efectividad biolégica del insumo
de nutricidn vegetal correspondiente y con base en los resultados del estudio, la
Secretaria dictaminara el uso del insumo para todos los cultivos de la misma

familia botéanica.

3.1.1. Si el particular considera que su producto se registre con recomendacion
para cultivos de distintas familias botanicas, debe proponer a la Secretaria la
designacion del cultivo en el cual se evaluara el insumo, con base en una lista de
cultivos en donde se incluyan las dosis, épocas y métodos de aplicacion que
proporcione a ésta; en este caso, la Secretaria dara respuesta en un plazo no

mayor a 15 dias habiles.

3.1.2. Para la realizacion de estudios de efectividad biolégica de los insumos de
nutricion vegetal, el particular presentara un protocolo de investigacion, el cual
sera elaborado por el laboratorio de pruebas acreditado y aprobado, que

desarrollara el estudio conforme a lo establecido en el Apéndice "A"
(Normativo).

3.2. Procedimiento para la realizacién de estudios de efectividad biologica de los

insumos de nutricion vegetal.

3.2.1. Los estudios de efectividad biol6gica de insumos de nutricion vegetal se
realizaran por los laboratorios de pruebas acreditados y aprobados, con el fin de
estar acorde con la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion y con el
SEGUNDO TRANSITORIO de la presente Norma Oficial Mexicana.
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3.2.2. Se utilizar4 un disefio que indique el arreglo y distribucion de la unidad
experimental con un minimo de tres repeticiones, incluyendo por lo menos tres

dosis a evaluar y un testigo absoluto.

3.2.3. Se permite la utilizacion de otros insumos de nutricion vegetal o plaguicidas
en el desarrollo del estudio, siempre y cuando éstos no interfieran en los
resultados del insumo de nutricion vegetal que se estudia, siendo responsabilidad
del profesional encargado del mismo el presentar la justificacion del uso y la

comprobacién correspondiente en el informe final y/o cuando se le solicite.

3.3. El procedimiento para obtener el dictamen técnico por parte de la Secretaria

se ajustara a lo establecido en el Apéndice "B" (Normativo).

4. Criterios de dictamen

4.1. Del estudio.

La Secretaria dictaminara favorablemente el estudio siempre que:

a) El procedimiento seguido corresponda al que se planteé en el protocolo de
investigacién entregado y aceptado para el desarrollo del estudio de efectividad

bioldgica; y

b) Que el informe final del estudio contenga los aspectos relevantes del mismo, en
cuanto al efecto del insumo estudiado; de particular importancia sera el analisis

estadistico que permita constatar el resultado del estudio.
4.2. De los resultados del estudio.

La Secretaria dictaminara que se registre el insumo de nutricion vegetal evaluado,

siempre que:

a) Su aplicacién no haya causado dafos a las plantas, al menos en alguno de los

tratamientos utilizados;
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b) En aquellos tratamientos donde no se presentaron dafios a las plantas y los
principales pardmetros de estimacion de la efectividad biolégica contemplados en
el protocolo de investigacion, hayan registrado cambios estadisticamente
significativos con relacion al testigo absoluto, de acuerdo a los objetivos del

estudio.

4.3. La Secretaria emitird el dictamen de efectividad bioldégica con base en la
garantia de composicion declarado por el laboratorio de pruebas acreditado y
aprobado que realiz6 el estudio de prueba de efectividad biolégica (contenido de
cada uno de los ingredientes, organismos, compuestos o sustancias expresados
en unidades internacionales, referentes al tipo de formulacibn de un insumo
vegetal), conforme a las especificaciones, criterios y requisitos establecidos en el

Apéndice "B" (Normativo).
5. Concordancia con normas internacionales

Esta Norma Oficial Mexicana no tiene concordancia con ninguna norma

internacional, por no existir referencia al momento de su elaboracion.
6. Sanciones

El incumplimiento a las disposiciones establecidas en esta Norma Oficial Mexicana
se sancionara conforme a lo establecido por la Ley Federal de Sanidad Vegetal y
la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion.

Este incumplimiento también dara como resultado que el estudio de efectividad

bioldgica correspondiente sea invalidado.
7. Observancia de la Norma

Corresponde a la Secretaria la vigilancia de las disposiciones establecidas en esta

Norma Oficial Mexicana.
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8. Procedimiento de evaluacién de la conformidad

El cumplimiento de las disposiciones contenidas en esta Norma Oficial Mexicana

seran verificadas por personal oficial de la Secretaria.
8.1. Es motivo de verificacion para los particulares:

8.1.1. Contar con el protocolo de investigacion del estudio de prueba de
efectividad biolégica.

8.1.2. Contar con el informe final de investigacién elaborado por el investigador, a
efecto de constatar que cumpla con el protocolo original, asi como con los criterios

requeridos para el dictamen técnico.

91



PLAN DE EXPORTACION

Anexo 3

Factura comercial

Date of Export: Invoice num.:
Fecha de Exportacién Numero de factura
Shipper/Exporter (complete name and Recipient (complete name and address):
address): Destinatario
Remitente/Exportador
Country of export: Importer - if other than recipient- (complete
Pais exportador name and address):
Importador

Country of manufacture:
Pais de fabricacién

Country of ultimate destination:

Pais de ultimo destino

Currency:
Moneda
N?(. of Type Full Description Units of
Marks/Nos packages|| of packaging of goods Qty || measure || Weight || Unit value Total Value
Numgm de e Tipo de Descripcion completa ||cant. || Unidad de Peso Valor unitaio Subtotales
orden paquetes ||  embalaje de la mercancia medidida
Total No. Total Invoice
of pack. Total Value
Nimero e Importe total
total de Peso total
paquetes factura
INCOTERMS:

I declare all the information contained in this invoice to be true and
Términos de entrega

correct p
. L . de la mercancia
Declaro que toda la informacién contenida en la presente factura es veraz y correcta

Signature of shipper/exporter (name and title and sign) Date:
Firma del remitente / exportador (nombre, cargo y firma) Fecha
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ANEXO 4
CERTIFICADO DE ORIGEN

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS Y LAS REPUBLICAS DE COSTA RICA, EL SALVADOR,
GUATEMALA, HONDURAS Y NICARAGUA CERTIFICADO DE ORIGEN

Llenar a maquina o con letra de molde o de imprenta. Este documento no sera valido si presenta alguna
raspadura, tachaduras o enmiendas.

1. MNombre y domicilio del exportador: 2. Periodo que cubra:
Taléfono: Fan: oM A oM A
Nimers de Registro Fiscal: Da: _ ¢ [ [ S ) !
3. Mombre y domicilio del produsclar: 4. Mombre y domicilio del imporlador:
Talatono: Fax: Talatono: Fax:
Momero de Registro Fiscal: Nimero de Registro Fiscal:
5. Descripcion de la(s) mercancials)y 6 Clasificackin | 7. Grisario B, Matado . Productor | 10, Oiras 11, Pais de
arancalaria para ralo ulilizado VCR instancas arigen
prederencial

12.  Observaciones:

13. Declaro bajo protesta de decir verdad o bajo jurameanio qua:

- La informacidn conlenida en esle documenlo es verdadera y exacta v me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy
canscienta gue sard responsable por cualguier declaracion falsa u omision hecha en o relacionada con el presente documenlo.

- Las mercancias son originarias v cumplen con los requisiles de origen que les son aplicables conforme al Tralado de Libre Comercio
enlre ks Eslades Unidos Mexicanos y las Repdblicas de Costa Rica, El Salvador, Gualemala, Honduras y Micaragua y noe han sido
objelo de procesamiento ulterior o de cuakquier olra operacidn fuera de los lerrilonos de las Parles, salva en los casos permilidos an el
Arlicule 4.18 (Transbordo y Expedicion Direcla) del Tratada.

- Me compromelo a consarvar y presentar, an caso de ser requerido, les documentos necesanos que respalden al conlenido del presante
carlficado de arigen, asi como a nolificar por escrilo a lodas las personas a quienes entregue el presente cedificado, de cualquier cambio
que pudiera afectar [a exaclilud o validez dal misma.

Esle cerificado se compone de hojas, incluyendo lodos Sus anexos.
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Firma aulorizada: Empresa:
Marmbrea: Cargo:

oM A Teléfana: Fax:
Facha: _ 1 ! Caorran electrnico:

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS Y LA REPUBLICA DE
COSTA RICA
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el proposito de recibir trato arancelario preferencial, este documento
debera ser llenado en forma legible y en su totalidad por el exportador del bien
y el importador debera tenerlo en su poder al momento de formular el
pedimento de importacién o declaracion de importacién. Cuando el exportador
no sea el productor del bien, debera llenar y firmar este documento con
fundamento en una declaracién de origen que ampara el bien, llenada y
firmada por el respectivo productor. Llenar a maquina o con letra de molde o de
imprenta.

Si el espacio del certificado es insuficiente para especificar las
particularidades necesarias para identificar los bienes y cualquier otra
informacion relacionada, el exportador o productor podra especificar la
informacion en la hoja anexa.

Para los efectos del llenado de este certificado de origen, se entendera por:

Bien: Cualquier mercancia, producto, articulo o materia.
Numero de
Registro: En los Estados Unidos Mexicanos, la clave del registro

federal de contribuyentes (R.F.C.).

Partes: En la Republica de Costa Rica, la cédula juridica para personas
juridicas o cédula de identidad para personas fisicas.

Los Estados Unidos Mexicanos y la Republica de Costa Rica.
Tratado: El Tratado de Libre Comercio entre los Estados Unidos
Mexicanos y la Republica de Costa Rica.

Campo N°. 1:  Indiqgue el nombre completo, denominacion o razon social,

domicilio (incluyendo ciudad y pais), nimero de teléfono, fax y
el nimero de registro del exportador.
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Campo N°. 2:

Campo N°. 3:

Campo N°. 4:

Campo N°. 5:

Deberd llenarse solo en caso de que el certificado ampare
varias importaciones de bienes idénticos a los descritos en el
campo 5, que se importen a alguna de las Partes en un
periodo especifico no mayor de un afio contado a partir de la
fecha de su firma (periodo que cubre). La palabra "DE" deberéa
ir seguida por la fecha (dia/mes/afio) a partir de la cual el
certificado ampara el bien descrito (esta fecha podra ser
posterior a la de la firma del certificado). La palabra "A" debera
ir seguida por la fecha (dia/mes/afio) en la que vence el
periodo que cubre el certificado. La importacion del bien sujeto
a trato arancelario preferencial con base en este certificado
debera efectuarse dentro de las fechas indicadas.

Indique el nombre completo, denominacion o razén social,
domicilio (incluyendo ciudad y pais), numero de teléfono, o fax
y el nimero de registro del productor. En caso de que el
certificado ampare bienes de mas de un productor, anexe una
lista de los productores adicionales, indicando para cada uno
de ellos los datos anteriormente mencionados y haciendo
referencia directa al bien descrito en el campo 5. Cuando se
desee que la informacion contenida en este campo sea
confidencial, podra sefalarse de la siguiente manera:
"disponible a solicitud de la autoridad competente”. En caso de
que el productor y el exportador sean la misma persona,
indique la palabra "mismo".

Indique el nombre completo, denominacién o razén social,
domicilio (incluyendo ciudad y pais), numero de teléfono, o fax
y el namero de registro del importador. En caso de no
conocerse la identidad del importador, indicar la palabra
"desconocido"”. Tratandose de varios importadores, indicar la
palabra "diversos".

Proporcione una descripcibn completa de cada bien. La
descripcion debera ser suficiente para relacionarla con la
descripcidén contenida en la factura, asi como la descripcion
gue corresponda al bien en el Sistema Armonizado. En caso
de que el certificado ampare una sola importacion, debera
indicarse la cantidad y unidad de medida de cada bien,
incluyendo el nimero de serie, cuando éste exista, asi como el
namero de factura, tal como aparece en la factura comercial.
En caso de desconocerse, debera indicarse otro numero de
referencia Unico, como el numero de orden de embarque.
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Campo N°. 6: Declare la clasificacion arancelaria a seis digitos que
corresponda en el Sistema Armonizado a cada bien descrito
en el campo 5. En caso de que el bien esté sujeto a una regla
especifica de origen que requiera ocho digitos de conformidad
con el anexo al articulo 5-03 del Tratado, debera declararse a
ocho digitos la clasificacion arancelaria que corresponda en el
pais a cuyo territorio se importa el bien.

Campo N°. 7:  Indique el criterio (de la A a la F) para cada bien descrito en el
campo 5. Para poder gozar del trato arancelario preferencial,
cada bien debera cumplir con alguno de los siguientes
criterios. (Las reglas de origen se encuentran en el capitulo V'y
en el anexo al articulo 5-03 del Tratado).

Criterios para trato preferencial:

A. sea un bien obtenido en su totalidad o producido enteramente en
territorio de una o ambas Partes;

B. sea producido en el territorio de una o ambas Partes a partir
exclusivamente de materiales que califican como originarios
de conformidad con el capitulo V del Tratado;

C. sea producido en el territorio de una o ambas Partes a
partir de materiales no originarios que cumplan con un cambio
de clasificacion arancelaria y otros requisitos, segun se especifica
en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las demas
disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado;

D. sea producido en el territorio de una o ambas Partes a partir
de materiales no originarios que cumplan con un cambio
de clasificacion arancelaria y otros requisitos y el bien cumpla
con un requisito de valor de contenido regional, segun se
especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se
cumplan con las demas disposiciones aplicables del capitulo V
del Tratado;

E. sea producido en el territorio de una o ambas Partes y cumpla
con un requisito de valor de contenido regional, segun se
especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan
las demas disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado;

F. excepto para los bienes comprendidos en los capitulos 61 al 63
del Sistema Armonizado, el bien sea producido en el territorio
de una o ambas Partes, pero uno o mas de los materiales no
originarios utilizados en la produccion del bien no cumplan con
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un cambio de clasificacion arancelaria debido a que:

i) el bien se ha importado a territorio de una Parte sin ensamblar
o desensamblado, pero se ha clasificado como un bien
ensamblado de conformidad con la Regla General 2(a) del
Sistema Armonizado;

i) la partida para el bien sea la misma tanto para el bien como
para sus partes y esa partida no se divida en subpartidas
o la subpartida sea la misma tanto para el bien como para
sus partes;

Para cada bien descrito en el campo 5, cuando el bien no esté

sujeto a un requisito de valor de contenido regional (VCR), escriba
"NO". Cuando esté sujeto a dicho requisito indique "VT" cuando

el VCR del bien haya sido calculado con base en el método de

valor de transaccion, o "CN" cuando el VCR del bien haya sido
calculado con base en el método de costo neto. Si el VCR se

calcul6 de acuerdo al método de costo neto, indique las fechas

de inicio y conclusion (dia/mes/afio) del periodo de calculo.
(Referencia: péarrafo 4, seccion B, anexo al articulo 5-01 del Tratado).

Este campo debera ser llenado Unicamente cuando el exportador
sea el productor del bien. Si para el calculo del origen del bien se
utilizé alguna de las otras instancias para conferir origen, indique
lo siguiente: "DMI" (de minimis), "MAI" (materiales intermedios),
"ACU" (acumulacion) y "BMF" (bienes y materiales fungibles).

Si ninguna instancia fue considerada, indique "NO".

Este campo solo debera ser utilizado cuando exista alguna
observacion en relacion con este certificado.

Este campo debera ser llenado, firmado y fechado por el

exportador. La fecha debera ser aquella en que el certificado
se llend y firmé.

97



PLAN DE EXPORTACION

Anexo 5
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Anexo 6
CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de
mercaderias que suscriben de una parte: ... ,
empresa constituida bajo las leyes de la Republica .................... , debidamente
representada por SuU ...l , con Documento de Identidad N°
...................... , domiciliado en su Oficina principal ubicado en
................................. , @ quien en adelante se denominara EL VENDEDOR v,
de otra parte ................. S.A,, inscrito en la Partida N° ................... Del
Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N° ....................... ,

debidamente representado por su Gerente General don ............................ ,

identificado con DNI N° ................... Y sefialando domicilio el ubicado en Calle
................. , N° ..........., Urbanizacién .............., distrito de ...............,
provincia y departamento de ............................ , Republica del Peru, a quien en

adelante se denominara EL COMPRADOR, que acuerdan en los siguientes

términos:

GENERALIDADES

CLAUSULA PRIMERA:

e Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser
aplicadas conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa

Internacional entre las dos partes aqui nominadas.
En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y cualquier

otra condicién Especifica que se acuerde por las partes en el futuro, prevaleceran

las condiciones especificas.
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b)

Cualquier situacion en relacion con este contrato que no haya sido
expresa 0 implicitamente acordada en su contenido, debera ser

gobernada por:

La Convencién de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos (Convencion de Viena de 1980, en adelante

referida como CISG, por sus siglas en Ingles) vy,

En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomard como
referencia la ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de
negocios.

Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (Como FOB,
CIF, EXW, FCA, etc.) estard entendida en relacion con los llamados

Incoterms, publicados por la Camara de Comercio Internacional.

Cualquier referencia que se haga a la publicacion de la Camara de
Comercio Internacional, se entendera como hecha a su versién actual al

momento de la conclusion del contrato.

Ninguna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin el
acuerdo por escrito entre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los siguientes
productos: .........coeiiiiiiiiiinn, , Y EL COMPRADOR pagara el precio de
dichos productos de conformidad con el articulo ...........................
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e También es acordado que cualquier informacion relativa a los productos
descritos anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, ilustraciones,
no tendran efectos como parte del contrato a menos que esté debidamente

mencionado en el contrato.

PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de .................
dias luego de recibidas las ordenes de compra debidamente firmadas por el
comprador.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las Partes acuerdan el preciode ....................... por el envio de los productos
de conformidad con la carta oferta recibida por el compradoren ......................
(fecha).

A menos que se mencione de otra forma por escrito, los precios no incluyen

impuestos, aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto.
El precio ofrecido con mayor frecuencia es sobre la base del Incoterms FOB (“Free

on Board”) si el envio se hara por via maritima, o FCA (“Free Carrier’,

transportacién principal sin pagar) si se hara con otra modalidad de transporte.
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CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma
adecuada por EL COMPRADOR a EI VENDEDOR deberé realizarse por pago
adelantado equivalente al CINCUENTA PORCIENTO (50 %) de la cantidad
debitada precio al embarque de los productos, y el restante CINCUENTA
PORCIENTO (50 %) después de 15 dias de recibidos los productos por parte del

comprador.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicién acordada, por
medio de transferencia electronica a la cuenta del Banco del Vendedor en su pais
de origen, y EL COMPRADOR considerara haber cumplido con sus obligaciones
de pago cuando las sumas adecuadas hayan sido recibidas por el Banco de EL

VENDEDOR vy este tenga acceso inmediato a dichos fondos.

INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las Partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra
Parte tendra derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir el
pago y el tiempo en que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR
CIENTO (1 %) por cada dia de retraso, hasta un maximo por cargo de retraso de
QUINCE PORCIENTO (15 %) del total de este contrato.
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RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:
Las Partes han acordado que los productos deberan mantenerse como propiedad
de EL VENDEDOR hasta que se haya completado el pago del precio por parte de

EL COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado.

Sefalando con detalle algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida

enfatizar.

Por ejemplo, si se opta por las condiciones de entrega en la fabrica, EXW, es
conveniente aclarar que el costo y la responsabilidad de cargar la mercancia al

vehiculo, corresponde al comprador.
Hay que recordar que una operaciéon adicional, involucra no solo costos, como el
pago a cargadores, si no también conlleva un riesgo intrinseco en caso de dafio

de la mercaderia durante el proceso de carga.

Aunque las condiciones de INCOTERMS son claras, es recomendable discutir y

aclarar estos detalles, ya que puede haber desconocimiento de una de las partes.
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RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

EL COMPRADOR tendra derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de dafios
equivalente al 0,5 % del precio de los productos por cada semana de retraso, a
menos que se comuniquen las causas de fuerza mayor por parte del EL
VENDEDOR a EL COMPRADOR.

INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible luego
de llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL VENDEDOR cualquier
inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en que EL
COMPRADOR descubra dicha inconformidad y deber& probar a EL VENDEDOR
que dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL
VENDEDOR.

En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibird ninguna compensacion por dicha
inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha situacién dentro de

los 45 dias contados desde el dia de llegada de los productos al destino acordado.

Los productos se recibirAn de conformidad con el Contrato a pesar de
discrepancias menores que sean usuales en el comercio del producto en

particular.

Si dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR

debera tener las siguientes opciones:
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a). Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningun costo adicional
para el comparador; o.

b). Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos sujetos a

inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL VENDEDOR de
cualquier reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de
terceras partes en relacion con los productos enviados o sobre los derechos de

propiedad intelectual relacionado con estos.
EL VENDEDOR deberd informar inmediatamente a EL COMPRADOR de
cualquier reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los productos por

parte de EL COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningun cargo por terminacion ni a EL VENDEDOR ni a EL
COMPRADOR, ni tampoco ninguna de las partes sera responsable, si el presente
acuerdo se ve forzado a cancelarse debido a circunstancias que razonablemente

se consideren fuera de control de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias debera notificar inmediatamente a la

otra parte.
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RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas en
conexion con el presente contrato debera ser finalmente resueltas por la ley de
............................. y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de las
cortes de ......oooiiiiiiiiiiiiinn, , @ las cuales las partes por este medio nominan
excepto que una parte deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia
con las reglas de arbitraje de ..................... por uno o mas arbitros nombrados

de conformidad con dichas reglas.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia

y no deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan constar
por escrito y ser debidamente entregadas por correo certificado, con acuse de
recibo, a la direccion de la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier otra

direccién que la parte haya, de igual forma, designado por escrito a la otra parte.
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ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:

Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes.
No deberd realizarse cambios o modificaciones de cualquiera de los términos de
este contrato a menos que sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes.

En sefal de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente contrato,

las partes suscriben este documento en la ciudad de ............... ,alos ....... Dias
delmesde .......... 2012.
EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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