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Glosario

Aduana. Organismo estatal encargado de intervenir en el trafico internacional de
mercancias, vigilando y fiscalizando su paso a través de las fronteras del pais,
aplicando las normas legales y reglamentarias relativas a la importacion,

exportacion y demés regiones aduaneras.

Arancel. Cuotas de las tarifas de los impuestos generales de exportacion e

importacion.

Agente Aduanal. es la persona o la figura juridica considerados en principio como
asesor de los importadores o exportadores respecto a los complejos procedimientos
y requisitos que se deben cumplir para el Despacho Aduanero de las mercancias

de importacion o exportacion.

Despacho Aduanero. Una de las principales facetas o etapas que conforman la
Actividad Aduanera, debemos estar conscientes de que se trata de un proceso
mediante el cual se efectia en forma precisa y exacta cada uno de los actos y
formalidades de un Procedimiento Administrativo y asi se da cumplimiento a
diversas disposiciones juridicas establecidas en nuestros preceptos
constitucionales, lo que da lugar a la culminacion del proceso de desaduanamiento

de las mercancias de importacién o exportacion.

Tratados de Libre Comercio. Son acuerdos comerciales ya sea bilaterales o
multilaterales, entre paises o0 regiones que tienen el objetivo de incrementar la
relacion comercial incluyendo por supuesto el aspecto bienes y servicios, pero sin
perder de vista que los Tratados de Libre Comercio incluyen capitulos que van mas

alla de la importacion y exportacion de bienes y servicios.

Régimen Aduanero. Al conjunto de operaciones destinadas a una operacion

aduanera se le conoce como Régimen Aduanero pudiendo ser: Definitivos.



Temporales; Deposito fiscal; Transito de mercancias; Elaboracion, transformacion

o reparacion en recinto fiscalizado; y Recinto fiscalizado estratégico.

INCOTERMS. Significa International Commercial Terms por sus siglas en inglés que
se traducen como los Términos Internacionales de Comercio, los cuales regulan los

contratos de compraventa internacional.

Formas del Comercio Internacional

Importacion. Cuando un determinado pais o region trae del extranjero o compra
bienes y servicios, cumpliendo con todo lo que legalmente establezcan ambas
partes. O inclusive bienes intermedios o0 materias primas. Y las importaciones
pueden ser de manera temporal o definitiva. Es mas comun que las importaciones
de bienes intermedios o materias primas sean de forma temporal, para su

modificacion.

Exportacién. En este caso es cuando un determinado pais o region envia al
extranjero bienes y servicios, y junto con las importaciones constituyen parte
fundamental del comercio internacional. Al igual como se coment6 en la definicion
de importacion, en el caso de la exportacion, también se tienen que cumplir los
preceptos establecidos en las leyes y existen exportaciones temporales que

cumplen un objetivo especifico.



Introduccion

Para este proyecto comenzamos con una pregunta ¢,Qué es lo que los mexicanos
buscan en otro pais? Se toma mucho en cuenta eso, y por ello vamos a empezar
platicando lo que es nuestro proyecto, Se busca establecer un vinculo entre México
y Estados Unidos de América (EUA) de la manera que pueda vender productos de
la cadena alimenticia como lo son los aguacates, tomates, cebolla entre otros, pero
la problemética de lo mismo es que no se cuenta con el volumen necesario para
que se pueda producirlo y asi mismo exportarlo lo que también tenemos en cuenta
es que queremos descubrir canales de comercializacion que nos permitan el flujo
de mercancia y como poder llegar a consumidores finales que busquen mejorar su
calidad alimenticia con la calidad de los productos mexicanos. Lo que nos beneficia
porque son volimenes pequefios para poder sustentar una demanda de la cual

estamos dispuestos a cubrir.

Principalmente se estara buscando distribuidores de los cuales sean pequefas
empresas que no busquen una cantidad tan grande de mercancia y esto nos facilite
conseguirselas, de igual manera para darse a conocer a conocer con empresas mas
grandes para que asi mismo darse a conocer y mas compafiias nos den la confianza
para entregarles los insumos pertinentes, el objetivo principal es poder hacer llegar
nuestros productos a nuestros paisanos en el pais vecino, y poderles facilitar su
consumo y tengan mejor calidad, ya que los productos que ellos obtienen son de
baja calidad y no ofrecen los beneficios que la gente mexicana busca. Estamos
tomando de ejemplo lo que son pequefios mercaditos locales que vendan
mercancia mexicana y poder nosotros mejorar su calidad de producto, de igual
manera establecimientos mexicanos como lo son (taquerias, neverias, abarrotes, o

cualquier tipo de establecimiento de comida mexicana).

Asi mismo también las personas que no sean mexicanas puedan hacer llegar a su
hogar los productos de una manera mas eficaz y barata que los productores que

ofrecen el mismo producto, pero en cantidades que mucha gente que vive alla no



puede pagar. Lo mismo pasaria con nosotros, tendremos que recurrir a productores
gue vendan la fruta y verdura aqui en México y nosotros asi mismo poder llevarla al

otro lado.

En el documento de investigacién se pueden encontrar los siguientes capitulos:
Capitulo 1. En este capitulo se comienza hablando sobre la problematica que tiene
la investigacion, como se ven las exportaciones e importaciones los paises a los
que se les exporta y lo que cada uno importa. Como se planteara toda la

investigacion en general.

Capitulo 2. En este capitulo se esta hablando de lo que es el comercio exterior en
México y como se emplea alrededor del pais, las formas en las que se divide el
mismo (minoristas, mayoristas). También se explican las exportaciones e
importaciones en México, tanto sus relaciones comerciales y su sector agricola en

general, de igual manera que se exporta a EU.

Capitulo 3. Se analiza te6ricamente temas como, ¢Qué es el comercio
internacional?, como se conforma, etc. El tipo de exportaciones que hay, los
requisitos y los tramites que debe de haber en una exportacion, los canales de

comercializacion y cuéles son los canales que se recomienda utilizar.

Capitulo 4. Aqui se explican los enfoques que tiene la investigacion, los métodos
gue existen y cual sera el método que se utilizara para esta investigacion, se hablara
del método cualitativo, la diferencia que hay entre las investigaciones y los tipos de
enfoque que hay, inclusive lo que son las entrevistas y como se debe de crear una

de ellas, y todo lo que la conforman.

Capitulo 5. Aqui se habla de lo que es el analisis de resultados y el analisis de la

entrevista impartida en la investigacion.



Capitulo 1. Fundamentos de la investigacion

1.1 Situacion problematica

El sector agropecuario mexicano atraviesa por uno de sus mejores afios desde la
implementacion del Tratado de Libre Comercio con América del Norte (TLCAN),
impulsado por una mayor demanda de productos agropecuarios tradicionales como

el jitomate y el meldn y otros que reciben un creciente interés como el pimiento.

Este producto tiene gran demanda, por su consistencia y sabor, se exporta a 34
paises, sin importar, el 80% de las exportaciones de aguacateras se va a Estados
Unidos. Otros paises donde el aguacate mexicano tiene éxito son Canada, Japoén,
Paises Bajos, Francia, El Salvador, Paises Bajos y China. México es el productor
namero uno del mundo de aguacate con 1.4 millones de toneladas. México es el
productor 10 a nivel mundial con 2 millones 694,000 toneladas en promedio al afio.
China es el primero con 50.5 millones de toneladas. El 99% de las exportaciones de

jitomate mexicano se va a Estados Unidos (Monreal, 2019).

Se busca beneficiar y ayudar a esta poblacién con los insumos adecuados para
poder comercializar o vender productos sanos al momento de que estos sean
consumidos en restaurantes, mercados etc. Lo que conlleva a que se busque la
manera de exportar productos agricolas de buena calidad tomando en cuenta que
los mexicanos y suelo mexicano, puesto que hay mucha competitividad comercial,
entonces lo que se busca hacer es mandar nuestro mejor producto para competir
con otros mercados internacionales. inclusive podemos ayudar a beneficiar mayor
la economia en otros paises y atraer remesas nuevas por los mexicanos que se

encuentran en el EUA.

El uso de estos productos agricolas en Estados Unidos sigue siendo un por tema

muy grande ya que los insumos que se importan son de buena calidad no obstante



si quiere ver que todos estos productos sean eficientes para la manufactura de

productos alimenticios mejores y se pueda dar una mejor variacion de estas.

A lo que se ve con esto, es que los productos alimenticios estadounidenses no son
de la mejor calidad y al momento de ofrecerlos a los clientes que ya sabe de cual

es un producto bueno no es redituable al momento de consumirlos.

La situacion actual en estos afios anteriores ha sido y que no se puede beneficiar a
una poblacién como lo podemos hacer todos los mexicanos ya que en México se
tiene una alta gama de variedad de productos agricolas que pueden beneficiar al

consumidor estadounidense a la vez que al productor mexicano.

Lo que se busca es que todos estos productos alimenticios se puedan exportar con
mejores canales de comercializacion, favoreciendo una amplia variedad de
operaciones, como por ejemplo: migrantes en EUA que conocen de la gastronomia
mexicana Yy quisieran abrir un restaurante o un negocio vendiendo y patrocinando
nuestros productos asimismo podemos llegar a un mayor segmento de mercado y
darnos a conocer mas para que otras personas no solamente los mexicanos
conozcan la calidad de los productos agricolas mexicanos y en México se pueda
comercializar y vender estos productos con mayor facilidad y beneficios para el
productor.

1.2 Planteamiento del problema

Consiste en cémo llevar productos agricolas al extranjero por medio de canales de
comercializacién y asi mismo poder comercializarlos en pequefias y medianas

empresas en EUA.



1.2.1 Pregunta de investigacion

¢, Qué canales de comercializacion se pueden utilizar para el beneficio de las

exportaciones de productos agricolas de México a Estados Unidos de América?

1.2.2 Objetivo

General

Con este proyecto se busca analizar qué canales de comercializacién permiten

mejorar el vinculo entre productores agricolas y clientes de nuestro pais vecino.

Especificos
o Ayudar a los productores agricolas a comercializar sus productos
o Encontrar nuevos canales de comercializacién para generar mayores

lazos comerciales.

o Romper barreras comerciales entre los paises

1.2.3 Hipotesis

La mejora en los canales de comercializacion de productos agricolas entre México
y Estados Unidos puede beneficiar la actividad de exportacidén del productor agricola

mexicano.

1.2.4 Variable de estudio

-Dependientes

-Exportaciones
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-Independientes

-Canales de comercializacion

1.2.5 Método

Se utilizara el método cientifico que es una metodologia para obtener nuevos
conocimientos, que ha caracterizado histéricamente a la ciencia, y que consiste en
la observacion sistematica, medicion, experimentacion y la formulacion, analisis y

modificacién de hipoteis hipotesis.

El método cientifico abarca las practicas aceptadas por la comunidad cientifica
como validas a la hora de exponer y confirmar sus teorias. Las reglas y principios
del método cientifico buscan minimizar la influencia de la subjetividad del cientifico
en su trabajo, reforzando asi la validez de los resultados, y por ende, del

conocimiento obtenido. (Villanueva, 2019)

1. Observacion: La observacion es el darse cuenta o percibir los aspectos de la
naturaleza. Es el primer paso del método cientifico, pero se infiltra en el
proceso completo de la ciencia, desde el reconocimiento de un fendmeno
natural hasta la propuesta de una solucion y la observacion de los resultados

luego de un experimento.

2. Reconocimiento del problema: Una vez establecidos los hechos, es
necesario contrastarlos y reconocer problemas. La mera observacion es
insuficiente sino existe la curiosidad para resolver las preguntas que se

puedan presentar.

3. Hipdtesis: La hipétesis es la una explicacion tentativa a una observacion. Una
hipétesis tiene que ser capaz de ser probada mediante experimentos, esto

significa que tiene que ser falsificable. Esta es la forma de diferenciar una
11



hipotesis de una creencia. Por ejemplo, decir "es el destino" no es falsificable
pues no se puede disefiar un experimento para probar si esto es verdad o

no.

Predicciones: Las predicciones son las consecuencias esperadas de las
hipotesis. Segun Mario Bunge, la prediccion es la deduccién de
consecuencias particulares: anticipa nuevo conocimiento, contrasta la teoria,

y es guia para la accion.

Experimentacién: Un experimento es una prueba o ensayo en condiciones
controladas para investigar la validez de una hipotesis. De la forma mas
simple, un experimento controlado se realiza cuando una variable puede ser
manipulada, causando que otra variable cambie al mismo tiempo. Cualquier

otra variable se mantiene sin cambio.

Andlisis de resultados: Los datos obtenidos deben de ser comparados con la

hipétesis y asi llegar a un resultado final.

Comunicacion de los hallazgos: Un paso importante en el método cientifico
es la comunicacién de nuestros resultados, es una forma de compartir y

anunciar al mundo lo que hemos obtenido y como lo hemos obtenido.

1.2.6 Justificacion

Personal

Comenzando con esta justificacidon podemos tomar en cuenta que este trabajo lo

realizamos con la finalidad de concluir nuestros estudios de escuela superior y asi

mismo poder titularse de la carrera de comercio internacional en la escuela UVAQ,

comenzando este proyecto y continuando la finalidad del mismo, buscamos poder

12



utilizar este trabajo con fines de poder ejercerlo al final de nuestros estudios y asi

poder emprender.

Social

Se busca implementar canales tanto comerciales como sociales, se dice sociales
porque se busca generar un vinculo entre paises y beneficiaros, para negociaciones
futuras o proyectos nuevos, de igual forma se busca llegar a comercializar con

personas en el extranjero para que ellos mejoren su venta de productos.

A lo que decimos que con este proyecto buscamos implementar medidas nuevas o
medidas que sean eficientes al momento de ser realizadas y por lo mismo saber
gue muestro proyecto tenga una validez y calidad al momento de ser ejecutado. No
obstante, se busca implementar nuevas estrategias para que se puedan se

beneficien con esto, y poder llegar a ser reconocidos a nivel nacional e internacional.
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Capitulo 2. Contexto del comercio exterior de México y de
los productos agricolas mexicanos en Estados Unidos de

Ameérica
2.1 Comercio exterior de México

El comercio exterior es el intercambio de mercancias entre naciones. Mientras que
el comercio interior o interno se realiza entre comerciantes o individuos que se
encuentran en el mismo pais y que funcionan, por lo tanto, bajo las mismas reglas

comerciales. En el comercio interno aparecen dos grandes actores: (Morales, 2021)

o Mayoristas: componentes de la cadena de comercializacion que no
establecen contacto con el consumidor, sino que hacen de intermediarios
entre el productor y el comprador final.

e Minoristas: es el ultimo eslabdon del canal de comercializacion y vende
directamente a los consumidores. Pueden ser desde los denominados
detallistas del mercado, hasta el pequefio comercio o los supermercados.
(Trevifio, 2017)

2.1.1 Importaciones en México

El afio pasado, las compras de México al mundo sumaron 349,636 mdd, de acuerdo
con datos oficiales. A continuacién, te presentamos los 10 productos que mas

importé México.

1. Autopartes
Las compras de autopartes en 2020 que hizo México al mundo fueron por 21,961

mdd, principalmente de Estados Unidos, China, Japon, Alemania y Corea del Sur.

México, con Estados Unidos y Canada, forma parte de una de las cadenas de

produccion automotriz mas importante del mundo. (Expansion 2020)
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2. Circuitos electrénicos

Mejor conocidos como chips semiconductores —provenientes principalmente de
Malasia, China, Taiwan, Corea del Sur y Vietham- son importantes en diversas
cadenas de produccion, principalmente en la industria automotriz. Las compras de
estos componentes alcanzaron los 18,842 mdd el afio pasado. A raiz de la
pandemia del coronavirus, ha habido una crisis en diversos articulos por el
desabasto de semiconductores, lo que ha derivado en presiones inflacionarias
(Ceballos, 2015)

3. Combustibles y petroliferos

En 2020, México importd combustibles minerales y derivados del petréleo por
17,043 mdd, principalmente de Estados Unidos (15,501 mdd). (Ceballos, 2015)

4. Teléfonos

La compra de teléfonos moviles y de otras redes inalambricas que hizo México el
afio pasado alcanzaron un monto de 11,721 mdd, llegando principalmente de China,

Estados Unidos, Malasia, Vietham y Tailandia. (Ceballos, 2015)

5. Maquinas y procesadores

Estos artefactos utilizados en computadoras, teléfonos inteligentes, entre otros
dispositivos, llegaron a México procedentes de China, Tailandia y Corea del Sur,
principalmente. En 2020 las importaciones de estos dispositivos alcanzaron los
9,343 mdd. (Ceballos, 2015)

La recomendacion para realizar importaciones son las siguientes:

Para dar a comenzar con este punto se tiene que tomar en cuenta varios apartados
gue se deben de tener al momento de querer importar, asi que al principio de este
punto daremos una breve explicacion de lo que se debe tomar en cuenta al

momento de empezar una importacion. (Gonzalez, 2021)
15



a) Buscar Paises Exportadores: Conocer los principales paises exportadores del

producto a importar.

b) Identificar Empresas Competidores: Se saber qué empresas ya estan importando

determinado producto, en volumen y valor, a fin de determinar los principales

competidores, sus fortalezas y debilidades.

c) Seleccionar un Nicho de Mercado:

Se trata de analizar cual es el nicho de mercado dentro de su pais que mas le

conviene dependiendo de:

Consumo (de preferencia alto)

Competencia (de preferencia baja)

Entorno externo del pais (econdmico, politico y social)

Distancia, riesgos

Volumen para comprar

d) Revisar barreras a la importacion

Aquellas barreras que limiten las importaciones como:

Prohibicién

Permisos de importacién
Cuotas

Normas técnicas

Regulaciones Fito sanitarias

e) Revisar barreras a la importacion

Aquellas barreras que limiten las importaciones como:

Prohibicion

Permisos de importacion

Cuotas

Normas téncias

16



Regulaciones fito sanitarias

2.1.2 Exportaciones mexicanas

En México se tiene una gran variedad de productos de diferentes giros, lo cual nos
hace mas aclamados por el mercado internacional ya que en el pais se cuenta con
una amplia variedad de productos, sin embargo, no se ha podido aprovechar bien
ese tipo de oportunidades, a pesar de todo esto, varias naciones dependen de
nosotros para alimentarse, o que nos hace una nacion rica en productos agricolas.
Los principales destinos de las exportaciones de alimentos y bebidas mexicanas
son Estados Unidos, Japon, Canada y Guatemala. China representa un mercado
potencial para estos productos, como mercado ocupa el lugar 11 para México, de
acuerdo con el Atlas Agroalimentario. En mas de 160 paises se consumen
productos hechos en México, resultado de 120 millones de mexicanos que hacen
una gran tarea, en la que destaca como principal herramienta la preparacion de los
profesionales dedicados a la produccién de alimentos. Entre los productos que
México exporta figuran la miel, carne de cerdo, res, ave y huevo pasteurizado
(Garcia, 2016).

Hoy en dia México mantiene negociaciones con los paises arabes para
comercializar una gran variedad de alimentos, pues importan 90% de lo que
consumen. Las exportaciones del sector agro mexicano destacan en el extranjero,
al punto de convertirse en una de las principales fuentes de divisas del pais. México
se caracteriza en el mundo por su rigueza natural, y es uno de los paises que mas

productos de campo y agua exportan (Medina, 2018).

Sus productos agropecuarios mas apreciados y exportados al extranjero son: la
cerveza, el aguacate, el jitomate, el tequila, la carne de bovino y las berries y entre
enero y julio de este afo, el valor de las exportaciones agropecuarias crecio 9%,

frente al mismo lapso.
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La venta de dichos productos fue superior a la de las remesas generadas en este
afio lo cual hace crecer al comercio de nuestro pais, lo cual beneficia y ayuda a
crecer para que los productos generen mas divisas y nuestra moneda crezca, de
igual forma subiendo la calidad de los productos agricolas podemos comercializar

mMA&s y generar mas empleos.

El petréleo es uno de los principales productos de exportacion mexicanos. Se estima
que en promedio se exportan 31.890 millones de délares por afio. Esto equivale a
un 14.9 % del total exportado por México en un afo tipico. Los principales
receptores de estas exportaciones son Estados Unidos, Portugal y Espafia. A ellos
les siguen los paises inscriptos en el Convenio de San José (acuerdo petrolero entre

Venezuela y México) (Monreal, 2019).

La industria automotriz mexicana también es parte importante de esta politica
neoliberal basada en las exportaciones. Los vehiculos y las autopartes son algunos
de los principales productos de exportacion. En promedio se estima que se exportan
por afio 131578 unidades. Los modelos mas vendidos fueron el Fusion de la firma
Ford; Bora, de Volkswagen; PT Cruiser, de Chrysler; Sentra, de Nissan, y HHR, de
Chevrolet (Ceballos, 2015).

La cerveza y el tequila son otros de los principales productos de exportacion de
México. La cerveza participa con un 20% del total exportado anualmente, y el tequila
participa con un 8%. El 85% de las exportaciones de cerveza son enviadas a
Estados Unidos y Canada. La marca Corona es la que mas se consume tanto en
Canada como en Estados Unidos dentro de la totalidad de cervezas importadas. En
el caso del tequila, bati6 su récord de exportacién hasta el momento en el afio 2009,
exportando 136 millones de litros para 120 paises del mundo. Por sexto afio
consecutivo, México es el mayor exportador de cerveza en el mundo. En este
negocio ha desplazado a Holanda, Beélgica, Alemania y Estados Unidos, los
siguientes paises en la lista de mas volumen de venta en el exterior. (SE 2018)
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2.1.3 Relacién comercial de México con el resto del mundo

En 2019 las exportaciones en Estados Unidos crecieron un 4,33% respecto al afio
anterior. Las ventas al exterior representan el 7,68% de su PIB, una proporcion baja
que le situa en el puesto 159 de 191 paises del ranking de exportaciones respecto
al PIB. Este afio hubo déficit en su Balanza comercial ya que, ademas de producirse
un incremento de las importaciones, fueron mayores que las exportaciones. La tasa
de cobertura (porcentaje de lo que se importa que puede pagarse con lo que se
exporta) fue del 64,07% (Fuentes, 2018).

México exportd productos a Estados Unidos por un valor de 15,829 millones de
dolares en abril, un desplome de 47.9% interanual y su peor caida al menos desde
1986, afio a partir del cual hay registros en linea Ponce (2019) A nivel global, las
compras externas estadounidenses de mercancia sumaron en abril 166,425
millones de dolares, una disminucion de 20.4%, a tasa anual, teniendo a México

como el mas afectado entre sus tres principales proveedores.

México habia sido el primer socio comercial Estados Unidos en cada uno de los tres
primeros meses del 2020 y ese estatus lo consiguié en promedio durante todo el
2019 (Ponce, 2019).

Pero en abril del 2020, su participacién en el comercio total de productos con
Estados Unidos fue de 10.9%, por debajo de la obtenida por China (15.2%) y
Canada (11.4 por ciento). En sentido contrario, México import6 desde el mercado
estadounidense. mercancias por 12,528 millones de dolares, una baja de 43.8%,

con lo que obtuvo un superéavit de 3,301 millones de ddlares (Ponce, 2019).

A pesar de que México es un pais con riquezas agricolas y con una gran variedad
de productos tiene que recudir a otros paises para sustentar las necesidades que el
pais tiene que satisfacer lo cual lo hace a acudir a importaciones de productos que

en otros paises son productores primarios.
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Los productos que importa México se dividen de la siguiente forma, incluyendo su
porcentaje:

. Bienes intermedios 79.2% (que son las mayores importaciones de México) y
responde a la interrogante de qué es lo que mas importa México.

. Bienes de Consumo 11.7%

. Bienes de Capital 9.1%

En resumen, dicho esfuerzo ha permitido convertir a México en el noveno pais
importador del mundo y el primer importador entre los paises de América Latina y
el Caribe. Segun la BBC estos son los 10 productos extranjeros mas consumidos
en Meéxico, (pero de EUA, su principal socio comercial) o los productos mas
importados de México, (aunque en valor total no lo sean), como lo pudimos observar
en el porcentaje total de importaciones de bienes intermedios, por eso se dice que

México es un pais maquilador (Ceballos, 2015).

Para enfatizar sobre este tema los principales productos importados de México
hablando del sector agricola son: maiz, trigo, carne, leche y huevo, (Ceballos, 2015).
Acorde con estos productos de los cuales se importa de los diferentes paises, estos
son los cuales le exportan a nuestro pais acorde con el (Ponce, 2019) Estados
Unidos (48.8%)

China (16.6%)
Japoén (4.4%)
Corea (3.4%)
Alemania (3.4%)
Canada (2.5%)
Malasia (1.6%)
Taiwan (1.6%)
Italia (1.3%)
Espafia (1.2%)

© © N o g bk~ w0 DdPF
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2.2 El sector agricola en México

El sector agricola en México se deriva entre el primario, secundario y terciario y nos
ayuda a los mexicanos principalmente a subsistir ya que es una de las actividades
econdémicas mas importantes en el pais, principalmente lo que exportamos como
michoacanos es el aguacate y las berries ya que nosotros contamos con la tierra
mas fértil si no es que del mundo, pero principalmente de México. Esto significa que
los productos agricolas tienen mejor calidad en el mercado y generan a gran

cantidad también.

En el segundo trimestre de 2020, el producto interno bruto (PIB) del sector agricola
en México se situd en torno a los 392.000 millones de pesos mexicanos, lo que
supuso una ligera caida de alrededor del 0,1% en comparacion con lo reportado
durante el segundo trimestre de 2019. Tomando el tema de los productos agricolas
en el pais se sabe que México es uno de los paises mas fuertes hablando de estos
temas y estos productos, sin mencionar el impacto que tiene uno de los grandes en
la industria como lo es el aguacate, sin embargo, no solo se depende de este para
sobresalir (Ceballos, 2015).

En la cima de productos agricolas que se cultivan en México esta el maiz, el cual
forma parte esencial de la dieta basica en nuestro pais, pero que también goza de
gran demanda en el extranjero. Tan sélo en 2014 el valor de la produccién de maiz
ascendié a mas de 72 mil millones de pesos, con mas de 23 millones de toneladas
producidas ese afio. Sinaloa, Jalisco, Michoacan y el Estado de México se

encuentran entre los mayores productores a nivel nacional (Rodriguez, 2018).

Con mas de 26 mil millones de pesos y casi 57 millones de toneladas producidas el
afio pasado, la cafla de azucar se ubica en el segundo puesto. la superficie
industrializada de cafia de azUcar representdé mas de 783 mil hectareas, con un

rendimiento de mas de 68 toneladas por hectarea, lo que ha generado casi seis mil

21



toneladas de azlcar producida. Los estados que concentran la mayor produccion

de cafia de azucar son Veracruz, Jalisco y San Luis Potosi.

El tercer puesto lo ocupa el aguacate, en donde México es lider a nivel mundial en
la produccion de esta fruta. El afio pasado su produccion generd un valor de mas
de 20 mil millones de pesos, con un millon 520 mil toneladas cosechadas en todo el
pais. Ademas, los niveles de exportacion se han incrementado de manera
exponencial en los ultimos ocho afios, con un crecimiento de 400 por ciento.
Estados Unidos es el principal comprador, mientras que a nivel nacional Michoacan
es el Estado que mas produce esta fruta (Hinojosa, 2018).

Con una cosecha de més de 50 mil toneladas, con un valor de poco méas de 20 mil
millones de pesos, este producto también se ubica entre los mas importantes a nivel
nacional. En algunas regiones de nuestro pais los pastos son el principal cultivo, y

se destina principalmente para la alimentacién animal (Villanueva, 2019).

Aunque es una planta originaria de la India, es uno de los principales cultivos de
México. La mayor parte del sorgo en grano se utiliza en la preparacion de alimentos
balanceados para animales, pero también es utilizado para fabricar harinas. Segun
cifras de la SAGARPA, el afio pasado el valor de la produccién de sorgo en nuestro
pais fue cercana a los 20 mil millones de pesos, con una produccion anual de ocho
millones 394 mil toneladas. Tamaulipas se ubica como el principal productor de
sorgo en México, aunque también figuran estados como Jalisco, Guanajuato,

Michoacan, Sinaloa y Nayarit (Garcia, 2017).

De esta manera todos estos productos entran en el top 5 de los productos mas
importantes de México, sin embargo hay otros productos como los son Chile verde,
Tomate, Alfalfa, trigo y Papa, de los cuales sobre salen los estados de Sinaloa
(Tomate), Chihuahua, Guanajuato, Hidalgo y Durango (Alfalfa), Sonora,

Guanajuato, Baja California (Trigo) (OPPORTIMES, 2022).
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2.3 Las exportaciones del sector agricola

Se estara tocando el tema de la exportacion ya que con este punto se busca ir
abriendo el tema hacia lo que se busca realizar como proyecto, tomando en cuenta
que la exportacion es una de las principales actividades que se lograran desarrollar
principalmente al momento de querer enviar o trasladar productos al extranjero de
tal manera que se busque un elemento clave para las demas potencias para llevar

nuestros productos a su mesa (Garcia, 2016).

Sin embargo, hay que desarrollar una eficiencia para al momento de estar
distribuyendo como lo hace los exportadores de productos agricolas de alta gama
como lo es el aguacate aqui en Michoacén y que nos podria ayudar principalmente
al momento de asociarse con otras empresas o comprar dichos productos a un
mayoreo para comenzar a comercializar en otros lados con unas practicas mas

elaboradas y con mayor ganancia al momento de llevarlas al mercado.

No obstante, muchos de las mercancias de las cuales se piensa exportar son muy
demandadas en otros lados lo que se busca es garantizar una eficiencia de nuestro
producto ya que se cuenta con los productos qué todo los michoacanos producimos
y/o tratando de conseguirlos con productores de alta gama, ya que se estara
tratando de mejorar la calidad del servicio y del producto al momento de qué pase

al otro lado de otros paises (Garcia, 2016).

¢Porque no tratar directo con los distribuidores? Esta pregunta posiblemente se le
estaran haciendo, pero lo que se hard es que facilitaran un trato directo con los
comerciantes de Estados Unidos o de los de otras partes del mundo ya que se podra
manejarselas a un precio mas accesible y la cantidad de insumos que ellos
requieran no obstante que los productores manejan una alta gama de variedades
de productos ya sea aguacate, tomate, cebolla etc. y esto hace que ocupen mas
tiempo y mas cantidad. Para comprender todo esto se necesita saber que todos los
mexicanos no solamente exportan productos agricolas, sino también se cuenta se

cuenta con productos mineros que nos han hecho fuertes en el mercado, lo que se
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ha estado trabajado desde el siglo XIX ha sido la plata. Luego del triunfo de la
revolucidn, México atraveso un periodo de industrializacion, que se vio sumamente
favorecido por la nacionalizacion del petroleo. De cualquier forma, seguia
manteniendo una economia proteccionista y cerrada, que no le estaba permitiendo

desarrollar todo su potencial como pais (Gomez, 2021).

Dentro del sector agroalimentario, también entran en el listado de los principales
productos de exportacién el tomate y los aguacates. El pasado afio estos dos
productos aportaron 3.304 millones de ddlares en exportaciones. México es lider
mundial en la exportacion de aguacates. Tal es asi que entre los locales y
productores se le llama “oro verde”. Este fruto proviene del estado de Michoacéan.

Estados Unidos es el principal comprador, seguido de Japon y Canada.

Las exportaciones mexicanas han ido creciendo gracias principalmente al trabajo
de los mexicanos, favorecidos por la situacién geogréfica del pais, mano de obray
calidad. El pais tiene una situacion geografica estratégica porque se encuentra entre
los dos corredores de fabricacion mas grandes de Norteamérica. Cuenta con 3 mil
kilbmetros de frontera con Estados Unidos, el mayor comprador de productos y
servicios de todas las industrias, incluyendo la automotriz. México también tiene 11
mil kilbmetros de costa, lo que facilita la logistica con Asia y Europa. Otra de sus
ventajas importantes es que goza de una economia abierta lo cual incluye 12
acuerdos comerciales con 44 paises, que representan el 15% de la poblacion
mundial y eso, las empresas mexicanas se han esforzado en aprovecharlo. México
mantiene una fuerte ventaja en la exportacibn de productos de la industria
automotriz, maquinaria general y equipo industrial; e instrumentos profesionales,
cientificos y de control. Esta ventaja esta relacionada con los bajos costos de

transporte hacia el mercado de Estados Unidos (Montiel, 2017).

En total son 20 los productos de mayor exportacion se encuentran en la lista también
el tequila, el azucar de cafa y las berries (zarzamoras), de acuerdo con datos del

Sistema de Informacién Agroalimentaria y Pesquera (Montiel, 2017).

24



Esto pone a México como el principal pais exportador del sector agroalimentario del
mundo en productos como cerveza, tomate, chiles y pimientos, ademas de sandia,

pepino, limén, aguacate, cebolla, tequila y papaya, entre otros (Ceballos, 2015).

2.3.1 Exportaciones del sector agricola a Estados Unidos

Principalmente México ocupa de los primeros lugares en exportaciones hacia
Estados Unidos ya que es el pais vecino, y por el tratado de libre comercio
actualizado en el pasado 2020 “TMEC” lo que significa que se podra mejorar las
exportaciones para generar mejores ganancias y que ingresen mas productos al

pais.

Acorde al Examen Estadistico del Comercio Mundial, realizado por la Organizacion
Mundial del Comercio (OMC), México, se ubicé en la posicion (9) (13) En cuanto a
las exportaciones con 381,000 millones de doélares (2.3% del total de las
exportaciones globales) (Reino aduanero 2019). No obstante, estos productos como
nuestro tema lo habla, no pertenecen a la investigacion, sin embargo son

importantes para nuestra economia tanto para nuestro PIB o PNB.

2.3.2 Principales exportaciones agricolas de México a Estados Unidos

Aguacate
- Exportaciones a EUA en volumen y valor: 964 mil toneladas a Estados
Unidos, valoradas en mas de 2 mil 400 millones de doélares
- Estados de EUA a los que se exporta: El aguacate Haas llega a

California y de ahi se distribuye en toda la Unién Americana

Se utilizan los transportes terrestres, maritimos y aéreos, en estos diferentes se
utilizan contenedores refrigerados para mover el producto, Para transporte terrestre
existen varios tipos de vehiculos en el cual transportar aguacate. Los cerrados y

abiertos se pueden utilizar para distancias cortas, pero si se desea exportar
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aguacate a los estados unidos debes utilizar transporte con contenedores cerrados,
refrigerados y sellados, Estos se pueden categorizar en los siguientes: (Garcia,
2017).

1. Isotérmicos.- Son contenedores completamente aislados en el techo,
suelo, paredes y puertas, con la finalidad de evitar intercambios de

calor entre el exterior y el interior del contenedor.

2. Refrigerados.- Adicional al isotérmico, cuenta con un sistema de
refrigeracion con Gas como fuente de frio que se conserva dentro del
contenedor. Dependiendo del rango de temperatura a mantener
existen la Clase A,B,Cy D.

3. Frigorificos.- Es similar al refrigerado con la diferencia de que puede
tener un equipo de produccion de frio colectivo o individual. Logra

mantener la temperatura dentro del contenedor entre 12°C y -10°C.

Principales estados de México que producen aguacate (en valor y volumen):
Michoacan es el Unico estado que puede ingresar al mercado estadounidense con
este producto. Su produccion se haincrementadoen un 7%, Michoacén
produjo 145 mil 362 toneladas de este fruto (Garcia, 2017).

Berries
Exportaciones a EUA en volumen y valor: Se exportaron 42.762 toneladas de
arandanos; 74.889 de frambuesas; 133.510 de fresas y 60.762 de zarzamoras. El

principal mercado de destino, como es usual fue Estados Unidos con un 98%.

- Estados de EUA a los que se exporta: Se producen en Michoacan,
Jalisco, Baja California y Guanajuato, salen a los puertos del pacifico.
(Garcia, 2017)

- Se utilizan canales terrestres y maritimos, los cuales deben de ser
trasladados en horas vespertinas o nocturnas ya que el producto debe de
tener una cierta temperatura, de manera que los camiones salen de las
huertas en las tardes con refrigeradores y en los buques contienen las

medidas necesarias para su distribucion (Garcia, 2017).
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- Principales estados de México que producen berries: En 2019 la
produccion nacional de berries se incrementd de manera considerable,
pasando de 596,592 a 1,337,207 toneladas, respectivamente. Sin embargo,
en 2020 se tuvo una importante caida en la produccion, pues se obtuvieron
solamente 970,080 toneladas, es decir, un 27.5% menos en comparacion
con 2019. Michoacan lider6 la producciéon de berries con 569,183 toneladas
(58.7%), seguido por Jalisco con 144,656 toneladas (14.9%), Baja California
120,539 toneladas (12.4%) y Guanajuato 100,446 toneladas (10.4%).
Entonces, entre estos cuatro estados producen el 96.4% de las berries

mexicanas (Garcia, 2017).

Maiz

Exportaciones a EUA en volumen y valor: Las exportaciones totales de granos y
oleaginosas acumuladas al penultimo mes suman 1.39 millones de toneladas, que
representan una baja 30.4% respecto a 2020; en contraste con la disminucion en el

volumen de exportaciones, el valor se incrementa en 7.4%

- Estados de EUA a los que se exporta Kansas, Arkansas, Main,
California

- Se utilizan canales maritimos dadas que el maiz debe de tener una
cuarentena previa y cumplir con todos los requisitos de sanidad pertinentes,
los cuales distintos paises deben de tener. Inclusive para el gigante
americano deben de tener una previa revision al momento de entrar al pais
- Principales estados de México que producen (en valor y volumen)
Sinaloa (22%), Jalisco (14%), México (8%), Michoacan (7%), Guanajuato
(6%), Guerrero (5%), Veracruz (5%), Chiapas (5%), Chihuahua (4%) Con

27.8 millones de toneladas (Garcia, 2017).

Tomate
- Exportaciones a EUA en volumen y valor: 287.3 mil toneladas de

jitomate al mundo por un precio de 264.2 millones de délares.

27



- Estados de EUA a los que se exporta Florida, California

- ¢,COmo se exporta el producto? Se distribuye de manera aérea
maritima y terrestre

- Principales estados de México que producen (en valor y volumen)
Sinaloa, Sonora. (Garcia, 2017)

Limoén
- Exportaciones a EUA en volumen y valor: Produce un millén 200 mil
toneladas anuales de limon, 800 mil toneladas son para exportacion al
mercado de los Estados Unidos
- Estados de EUA a los que se exporta: Toda la union americana
- Se distribuye de manera maritima y terrestre
- Actualmente los estados con mayor produccion son: Veracruz,
Michoacan, Oaxaca y Colima, que en conjunto aportan el 75 % de la
produccion nacional. Hoy en dia México ocupa el segundo lugar a nivel
mundial en la produccién de limén (persa y mexicano, principalmente), donde
el 70 % del total se destina a mercado nacional y el resto al mercado de

exportacion, principalmente a los Estados Unidos de América. (Garcia, 2017)

El Gobierno Federal de México considera que el sector agricola del pais es una
prioridad nacional y cuenta con diversas medidas destinadas a aumentar la
productividad agricola y mejorar el nivel de vida de la poblacion rural. Con respecto
al aumento de la productividad agricola, las politicas gubernamentales especificas
incluyen: la consolidacion de la produccién en unidades mas grandes, la expansion
del sistema nacional de riego y una mayor disponibilidad de crédito para los
agricultores y de coberturas patrocinadas por el gobierno para cubrir los riesgos que

afectan a los productos agricolas (Herrejon, 2017).

En relacién con la mejora del nivel de vida de la poblacion rural, el gobierno tiene
una politica de revision de los precios agricolas a fin de asegurar que estos precios

no caigan por debajo del costo. Otras exportaciones agricolas relevantes en su
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contribucion al superavit fueron en ese mismo periodo: melén, sandia y papaya (314
millones de dolares); coles (314 millones); guayaba, mango y mangostanes (302
millones); uvas y pasas (278 millones); café sin tostar (272 millones); cebolla (272
millones); citricos (272 millones); maiz (181 millones) y platano (160 millones)
(Herrejon, 2017). Esto refleja la importancia que tienen en la economia del pais
estas actividades: al sumar el valor de las exportaciones e importaciones de México,
representan mas del 70% del Producto Interno Bruto PIB del pais, es decir, mas de
la mitad de la economia nacional depende de estas actividades. Convirtiéndola en
la principal fuente de ingresos de México. Ademas, la participacion en el comercio
internacional de México fue del 2.02% del total de las exportaciones y 2.07% del
total de las importaciones mundiales. Lo que resalta la importancia del proceso de
importacion y exportacion en México, en su economia, y en la generacion de
empleos, asi como en la atraccidbn de inversion extranjera directa IED. Las

exportaciones en México (Garcia, 2017).

En resumen, los productos agricolas mexicanos mas exportados son los siguientes:

e Aguacate e Mango e Tequila (agave)
e Cebolla e Moras e Cerveza

e Chile verde e Guayaba e Tomate

e Sandia e Papaya

Todas ellas son las principales exportaciones agricolas de México y ejemplifican
algunos productos mexicanos que se exportan, complementando la tabla anterior.
La exportacion de aguacate en México ha tomado gran importancia al grado de que
1 de cada 3 aguacates que hay en el mundo son mexicanos, segun estima el
Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y Calidad Agroalimentaria (Herrejon,
2017).

En un afio en México se producen 2.18 millones de toneladas de aguacate y se

exportan 1.2 millones de toneladas, lo que significa un valor en cuanto a dichas
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exportaciones de 2,625 millones de dolares, segun la Secretaria de Economia y el

Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera (Herrejon, 2017).

2.3.3 Importaciones agricolas mexicanas de EUA

Los aguacates encabezan la lista de las mayores exportaciones de productos
agricolas frescos de México al mercado de Estados Unidos. Los subsecuentes
productos son tomates, frambuesas y zarzamoras, pimientos, fresas, uvas, pepinos,
limas y limones, espéarragos y calabacitas. En general, México es un exportador de
productos alimenticios a los Estados Unidos y ofrece a los consumidores

estadounidenses productos agricolas frescos todo el afio (Monreal, 2019) .

El sector agropecuario y pesquero se considera un sector estratégico en México por
su contribucién a la reduccion de la pobreza y al desarrollo econémico. Uno de los
objetivos mas importantes de la politica agricola mexicana es garantizar la
seguridad alimentaria por medio de un incremento en la productividad. En el afio
agricola 2017, la produccion de los 52 cultivos, que representan el 90% del valor de
la produccion nacional, fue de 199.9 millones de toneladas, 1% mas que la obtenida
en 2016, que ascendié a 197.8 millones de toneladas. (Gonzalez, 2021). En este
segmento, sobresalieron las frutillas (berries) con un incremento de 112.2% y una
produccion actual de un millon de toneladas; el aguacate con un aumento de 54.2%
y una produccién de 2 millones de toneladas, y el limén con un alza de 22.3% y una
produccién de 2.5 millones de toneladas. Finalmente, la produccion de hortalizas
crecio 25.2%, al pasar de 12.7 a 15.9 millones de toneladas. En particular, la
produccion de brécoli crecid6 71.9%, con una produccién actual de 575,000
toneladas; el pepino escald 49.3%, con una produccion de 956,000 toneladas; el
chile verde crecié 38.5%, con una produccion de 3.3 millones de toneladas, y el
jitomate 22.2%, con cerca de 3.5 millones de toneladas actualmente (Gonzalez,
2021).
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En el cuarto trimestre de 2019, el sector primario aumenté 1.9% mas que en el
cuarto trimestre del ano anterior y fue el Unico de los tres sectores que presento
mayor crecimiento. Esto fue porque el crecimiento del subsector agricola crecié a
niveles que no se veian desde 2016. El sector primario representa el 12% de la
fuerza laboral del pais. En el tercer trimestre de 2019 la poblacién en la actividad
primaria fue de 7 millones de personas, es decir se crearon 13,657 empleos mas

que en el tercer trimestre de 2018 (Herrejon, 2017).

De enero a noviembre de 2019 el saldo de la balanza agroalimentaria tuvo superavit
de $8,315 millones de dolares. Los productos agroalimentarios que mas se
exportaron en noviembre de 2019 fueron: algodén, uvas, fresas, aguacates,
pimiento, frutas y frutos comestibles, camarén congelado, melén, sandia y papaya.
Los productos agroalimentarios que mas se importaron en noviembre de 2019
fueron: maiz amarillo, frijol de soya, trigo, DDGS, pasta de soya. En los 11 meses
de 2019 el valor de las exportaciones de productos agroalimentarios fue de $34,619
millones de doélares, mientras que el valor de las importaciones fue de $26,304

millones de dolares (Herrejon, 2017).

Asimismo, México exporté 22,200 millones de dolares de alimentos procesados a
Estados Unidos. Las principales categorias de exportaciones al mercado
estadounidense fueron cerveza, aguacate, tomate, chile y carne de res. Segun la
Encuesta nacional de hogares de México de 2019, el 26% del ingreso familiar se

gasta en supermercados Yy tiendas de conveniencia.

La Asociacion Nacional de Tiendas Autoservicio y Departamentales (ANTAD)
inform6 que el comercio minorista en México comprende 3,263 supermercados,
2,467 grandes almacenes y 56,389 tiendas especializadas (Herrejon, 2017). En
términos relativos, sin embargo, la participaciéon de México en las importaciones
totales agricolas de Estados Unidos se reduciria desde 22.1% en el afio fiscal 2020
a 21.5% en el afo fiscal 2021. Lo mismo ocurriria en la porcion mexicana dentro del
total de exportaciones agricolas estadounidenses al mundo, que se contraeria de

13.3 a 12.8%, en la comparacion de esos dos periodos anuales. Se espera que
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México siga siendo el mayor proveedor extranjero de productos agricolas a los
Estados Unidos, con Canada empatado con la UE (incluido el Reino Unido) en el
segundo lugar, con 24,500 millones de dolares. Segun el USDA, la pandemia
mundial de Covid-19 ya ha causado importantes reveses al Producto Interno Bruto
(PIB) de los paises de todo el mundo. Las expectativas de las cifras del PIB real han
mejorado desde las contracciones de bloqueo iniciales, pero los pronésticos de
recuperacion siguen marcados por la incertidumbre y son propensos a retrocesos

futuros (Herrejon, 2017).

2.4 Sector agricola mexicano en el contexto del TLCANy T-MEC

TLCAN: El Tratado de Libre Comercio de América del Norte o TLCAN es un
acuerdo comercial celebrado entre los tres paises de América del Norte: Canada,
Estados Unidos de América y Meéxico. (Bucio, 2018)También se le conoce
como NAFTA, que corresponde a las siglas en inglés de "North American Free
Trade Agreement."El tratado fue firmado en noviembre de 1993 y entr6 en vigor el
1° de enero de 1994 (Bucio, 2018).

El TLCAN en sus inicios tenia como propdsito:

o Favorecer la apertura comercial de América del Norte a través de la
eliminacién sistemética de la mayoria de las barreras arancelarias y no
arancelarias del comercio y la inversion entre Canada, Estados Unidos y
México (Bucio, 2018).

o Promover condiciones de competencia leal en la zona de libre comercio.

o Proteger los derechos de propiedad intelectual en los tres paises miembros.

o Establecer procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento del

Tratado y para la solucién de controversias.
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Promover la cooperacion trilateral, regional y multilateral encaminada a

ampliar y mejorar los beneficios del Tratado.

Eliminar obstaculos al comercio.

Facilitar la circulacion transfronteriza de bienes y servicios entre los territorios

de los tres paises firmantes.

Aumentar las oportunidades de inversion en los tres paises miembros.

El TLCAN establece entre los territorios de los tres paises una “zona de libre
comercio”, porque las reglas disponen como y cuando se eliminaran las
barreras arancelarias para conseguir la libre circulacion de los productos y
servicios entre las tres naciones; esto es, como y cuando se eliminaran los
permisos, las cuotas y las licencias, y particularmente las tarifas y los
aranceles (Bucio, 2018).

El éxito para México con el TLCAN es innegable, y s6lo aquellos que viven a
expensas de los demas se empefan en predicar lo contrario. Algunos
arrogantes académicos no hacen mas que demostrar su profunda ignorancia
cuando tratan de demostrar lo negativo que supuestamente ha sido la
apertura comercial. Los resultados de la apertura estan a la vista y

quienquiera no ser engafiado puede consultarlos.

Al iniciarse el Tratado de Libre Comercio diversos grupos se oponian.
Afirmaban que empobreceria a México y el déficit comercial seria mayor. La
apertura se traduciria en mas importaciones y habria un mayor desempleo
en México (Leon, 2010).

En los afos del TLC las exportaciones totales mexicanas se han triplicado al pasar
de 52.000 millones de dolares en 1993 a 161.000 millones en el 2002. Este es un

ritmo de crecimiento de 12% al afio, superior incluso al de los tigres asiaticos. De

déficit cronicos en balanza comercial con Estados Unidos, a partir del tratado hemos
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tenido superavits crecientes. Tan sélo el afio pasado fue de més de 37.000 millones
de dolares. Es falsa la vision de que el TLC ha beneficiado a la industria
manufacturera, pero ha golpeado a la agricultura. Las exportaciones
agroalimentarias—que incluyen tanto los productos del campo como los alimentos
procesados con mayor valor agregado—aumentaron en un 9.4% anual en los
primeros ocho afos de operacion del TLC. En total las exportaciones
agroalimentarias mexicanas han aumentado un 150% en los primeros nueve afos
de vigencia del tratado (el 78% las absorbe Estados Unidos).
La inversién estadounidense en la industria agroalimentaria en México es de 6.000
millones de ddlares. La inversibn mexicana en Estados Unidos para vender

alimentos mexicanos rebasa los 1.000 millones (Leon, 2010).

Tratado de México, Estados Unidos de Américay Canadé (TMEC)

Principalmente tenemos que saber qué es el TMEC, lo cual es el nuevo tratado de
libre comercio entre América del Norte. Que pretende hacer el flujo de mercancias
mas eficaz entre los tres paises firmantes. EI 30 de noviembre de 2018, las tres
naciones firmaron un nuevo acuerdo para comenzar con el proceso de actualizacion
del Tratado en el marco del G-20, llevado a cabo en Buenos Aires (Lozano, 2018).
Estas negociaciones permitieron retener los elementos clave de esta relacion
comercial, asi como incorporar disposiciones nuevas y actualizadas destinadas a
resolver los denominados desafios comerciales del siglo XXI y promover puntos de
venta por las personas que viven en América del Norte. Como antecedente al T-
MEC, en 1994, Estados Unidos, México y Canada crearon la region de libre
comercio mas grande del mundo a través del Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN), que condujo al crecimiento econémico y contribuyd a elevar el

nivel de vida de la poblacién de los tres paises miembros.

Al fortalecer las normas y procedimientos que rigen el comercio y la inversion, este
acuerdo ha demostrado ser una base sélida para fortalecer los ya fuertes lazos
economicos entre las tres naciones. El T-MEC entrara en vigor el 1 de julio de 2020.
El gobierno de México, encabezado por el presidente Andrés Manuel Lépez
Obrador, ha manifestado que la entrada en vigor del T-MEC ayudara a la economia
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mexicana, luego de sufrir un declive, derivado de la pandemia de Covid-19 (Lozano,
2018).

Principales diferencias entre el TMEC y el TCAN

La principal diferencia entre el TLCAN y el T-MEC es el nimero de capitulos con los
gue cuenta cada Tratado; se prevé que con esta actualizacion se impulse el
comercio para que sea beneficioso para todas las partes y posibilite mayor libertad
en los mercados, un comercio mas justo y un soélido crecimiento econémico en
América del Norte (Leon, 2010).

El TLCAN cuenta con 22 capitulos, mientras que el T-MEC se compone por 34
capitulos, en donde las adiciones y modificaciones a los capitulos que constituyen
el T-MEC implican importantes cambios con respecto al TLCAN, particularmente en
temas como contenido regional (que tiene un impacto importante en la cadena de
suministro y registro de procesos), combate a la corrupcién, salarios, medio

ambiente y comercio electrénico (Lozano, 2018).

Industria Automotriz: Estados Unidos puso sobre la mesa que hasta el 45% de la
fabricacion de automoviles debe ser producto de las labores de obrero que ganen
por lo menos 16 ddlares la hora, lo que implica menor movilidad de fabricas por

menor mano de obra en México.

Revisién periddica: El acuerdo tendra una vigencia de 16 afios, pero serd sometido

a revision cada 6 afios (Lozano, 2018).

La entrada en vigor del Tratado entre México, Estados Unidos y Canada (T-MEC)
sera una nueva proteccion para las inversiones extranjeras en materia de energia

gue se realicen en nuestro pais (Rivolta, 2019).

El nuevo acuerdo comercial reconoce la autoridad del Estado mexicano sobre el
sector energeético, pero a partir de eso, todos los contratos, licitaciones donde entre

la colaboracién de la iniciativa privada va estar normado por el pacto trilateral. Entre
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1993 y 2019, el comercio de productos agroalimentarios entre México y EE.UU. se
multiplicé por 6.96 como resultado de la liberalizacibn comercial y las ventajas
comparativas de ambos paises. Las exportaciones agricolas de EE.UU. a México
apoyan a muchas comunidades y hoy México es el primer, segundo o tercer
mercado de exportacion agricola mas grande para 32 estados de EE.UU Durante el
periodo referido, el comercio agropecuario total entre México y EE.UU. se multiplico
6.4 veces, dando como resultado que en 2019 nuestro pais se ubicara como el

segundo destino de exportaciones agropecuarias de EE.UU (Rivolta, 2019).

En el mundo, con un monto de US$ 19.2 mil millones de dolares, que represento
14%2 del total de sus ventas al exterior. Mas aun, México es el comprador numero
1 de productos como maiz, pollo y sus derivados, trigo y productos lacteos, por sélo
nombrar algunos.3 Por su parte, EE.UU. representa el principal mercado para
nuestros productos agropecuarios En 2019, las exportaciones agropecuarias de
México a EE.UU. sumaron US$ 15,497 mdd, lo que represento 4.2% del total de
nuestras exportaciones. Los principales productos exportados fueron: aguacate,
jitomate, frambuesas, fresas, chile, pepinos y pepinillos, nueces de nogal sin
cascara, bovinos en pie, limén sin semilla, esparragos, coliflores y brécolis, entre
otros (Rivolta, 2019).

Dicho esto, el TMEC seria una gran ayuda para el pais y para nuestros vecinos del
norte, ya que con esto nos daria una ayuda a nosotros como proyecto ya que las
cuotas compensatorias y los aranceles desaparecerian o disminuirian segun fuera
el caso del producto y sobre todo, habria un mejor manera de distribucion del
producto quitando las fronteras entre las naciones, en un tiempo el ex presidente
Donald Trump comentaba que el tratado no iba a beneficiar a EU, lo cierto es que
era una estrategia que se iba a llevar a cabo para que estados unidos subiera los
precios a sus productos y asi se llevara a cabo un método del cual los mas
beneficiarios fueran sus ciudadanos, mejor dicho, se tenia planeado que los
ciudadanos americanos ganaran un 75% y los mexicanos 25% juntando las manos

de obra, manufactura.
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La evidencia empirica demostré que, si bien con éste se logro consolidar la region
de América del Norte como la segunda mayor economia y la segunda exportadora
del mundo, no obstante, en México poco se gand y mucho se perdio en un libre

comercio agropecuario con los Estados Unidos y Canadéa (Pefia, 2009).

Inesperadamente para México, el expresidente Donald Trump puso sobre la mesa
la necesidad de renegociar el TLCAN, con el propésito de reorientar ain mas los
beneficios del comercio regional en favor de su nacion, entre éstos, los provenientes
del comercio agricola. A partir de lo anterior, la necesidad de renegociar el tratado
fue asumida por el gobierno mexicano con la suposicion de que el nuevo,
denominado Tratado entre México, Estados Unidos y Canada (TMEC), seria
benéfico para el pais, en el sentido de que éste es, y seguira siendo, el motor de

crecimiento de nuestra economia.

En cuanto al TLCAN, en su capitulo VII correspondiente al sector agropecuario, se
sefiald que los paises buscaban, en general, mejorar el comercio libre de los
productos. En este sentido, en México el proceso de apertura comercial de
productos agropecuarios se inicio con la sustitucibn de permisos previos por
aranceles; posteriormente, se prosiguié con la reduccién de los niveles arancelarios
y la eliminacién de los precios oficiales de importacion; finalmente, se establecié un
proceso gradual de desgravacion para un pequefio grupo de productos donde se
consideraban cadenas agricolas y agroindustriales, en las cuales los productores
mexicanos enfrentaban graves dificultades para mejorar el nivel competitivo en el
corto o mediano plazo, como: maiz, frijol, leche en polvo, pollo, cebada, grasas
animales y papa (Pefa, 2009).
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Capitulo 3. Nociones teoricas de las exportaciones y los

canales de comercializacion

3.1 Qué es el comercio internacional

El comercio internacional implica la compra, venta o intercambio de bienes y
servicios en diferentes divisas y formas de pago. Estos intercambios entre distintos
paises o distintas zonas geograficas han ido en aumento gracias a la liberalizacion

comercial y a la eliminacion de barreras arancelarias y no arancelarias.

Las economias que participan en el comercio internacional se conocen
como economias abiertas. Las economias abiertas son aquellas regiones o
naciones cuyo comercio esta abierto al exterior. Lo que quiere decir que compran
bienes y servicios del exterior importaciones y venden bienes y servicios fuera de
sus fronteras exportan. Dentro de las economias abiertas existen distintos grados
de proteccionismo. Aquellas cuyos aranceles son de menor cuantia, son mas
cercanas al librecambismo. Por el contrario, aquellas que imponen aranceles altos
se conocen como proteccionistas. Lo contrario de las economias abiertas, son
las economias cerradas. Las economias cerradas no realizan intercambios con el
exterior y, por tanto, no participan en el comercio internacional. Un ejemplo de
economia cerrada es la autarquia. Procura que el intercambio con el exterior sea

infimo y, por supuesto, no importa nada se autoabastece (Monreal, 2019).

El comercio internacional se considera una parte muy importante del crecimiento
econdémico global. Su nacimiento surge por la incapacidad de producir todo lo que
una economia necesita para desarrollarse. No todos los paises tienen todos los
bienes, y aunque los tengan, no todos tienen todos los bienes de la mejor calidad.
Su desarrollo implica muchos beneficios para la economia y su crecimiento.
(Salazar, 2016) EIl comercio internacional no actia solo con los bienes, también
actia con los servicios. Hoy en dia, gracias a los avances de la comunicacion,

podemos tener un asesor financiero en China, aunque operemos desde México.
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Puede que el servicio sea mejor y nos cueste mas barato. Hoy en dia hablar del
concepto de comercio internacional, tratados internacionales, y tratados de libre
comercio, engloba muchos sectores y areas que van mas alla del proceso de

importacion y exportacion y del intercambio comercial internacional.

3.1.1 Teorias del comercio internacional

Cuando se estudian estas teorias, se suele establecer una division entre Teorias
Clasicas (TC) y Nuevas Teorias del Comercio Internacional (NTCI). Se dice que las
primeras sirven para explicar sobre todo los intercambios comerciales
intersectoriales, es decir entre mercancias suficientemente diferenciadas, de
distintos "sectores" (automoviles por trigo; vino por vestidos; productos del sector
primario por mercancias manufacturadas). El segundo tipo de teorias intentarian
explicar el comercio intersectorial (intercambios de mercancias que son sustitutivos

relativamente mas cercanos, dentro de un mismo "sector" (Jimenez, 2018).

Los denominados tedricos clasicos para desarrollar su teoria del comercio
internacional se basaron en la idea de que el egoismo del individuo produce un
bienestar social, por lo que la libertad y el libre cambio son basicos, ademas de que
el Unico factor que agrega valor es el trabajo, los metales preciosos y las mercancias
son el centro del analisis. Lo que origina el comercio entre paises son diferencias,
pero antes de éstas esta la ganancia. Asi los fundamentos conceptuales son
simplificaciones de la realidad para poder entenderla mejor, aunque esta exagerada
simplificacion lleve a errores de apreciacion. Por ejemplo, una simplificacién es la
supuesta existencia de dos paises, dos mercancias, costos constantes y la
inexistencia de costos por transporte. Un modelo es la representacion
excesivamente simplificada de la realidad; por ejemplo, en el modelo de D. Ricardo,
se da por hecho la existencia del trabajo como Unico factor de produccién y la
diferencia entre paises es la mayor o menor productividad. Las NTCI determinan el
valor de las mercancias y su relacion con el libre cambio, dejando a un lado la teoria
del valor trabajo de los clasicos, por la del capital. El capital se forma por sacrificar

el consumo actual, en recompensa se obtiene el interés que es la ganancia. Si se
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acepta el libre cambio, existe libertad para exportar o importar capital. Después se
reconocio a la marginalidad como la explicacion de valor, una teoria subjetiva
sustentada en la utilidad que brindaba la ultima unidad producida (Valor de uso y

valor de cambio) (Jimenez, 2018).

Esto encarece las exportaciones, por lo que el pais pierde competitividad, puesto
que el flujo de metales se drena para que los precios bajen con lo que se establece
un ciclo de modificaciones en los precios. Otra aportacion interesante que en la
actualidad se reconoce es el incremento de circulante como causa de inflacion.
Desde la nueva Optica, en el intercambio entre naciones ganan todas (o, como se
dice ahora, el comercio es un juego de suma positiva) y no, como sostenian los
mercantilistas, ganaba una lo que perdia otra (juego de suma cero). Al igual que los
comerciantes sacan provecho del enriquecimiento de sus vecinos -clientes-, sacan
provecho las naciones del enriquecimiento mutuo que se deriva del intercambio de

sus productos. (Jimenez, 2018).

Adam Smith analiza las regulaciones aplicadas siguiendo la doctrina de "la balanza
comercial". Todas ellas desfavorecen a la nacion al impedir que rija el principio de
especializacion. La riqueza del pais se aleja de su maximo potencial cuando el
proteccionismo favorece la produccion de bienes que requieren mas cantidad de
capital de la que requeririan en caso de que actuara el principio de especializacion

internacional (Ceballos, 2015).

Las teorias del comercio exterior pretenden encontrar las causas de este fenébmeno
y estudiar sus efectos sobre la produccién y el consumo. Segun Raquel Gonzalez

Blanco estas teorias se pueden clasificar en tres categorias: (Velilla, 2018)

Teorias tradicionales del comercio internacional. Estas teorias parten de que el
comercio exterior estd causado por las diferencias existentes entre paises. Entre

ellas se encuentran las siguientes:
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Modelo de la Ventaja Absoluta de Adam Smith (“‘La mano invisible”). Se
caracteriza por la poca regulacion del comercio. Aporta como ventaja que
cada pais puede especializarse en la produccion de bienes en los que tiene
una ventaja absoluta, hace relacion a los patrones de produccion global en
el comercio internacional a partir del cual un pais sera capaz de exportar un
bien u otro en funcion de la productividad de éste.

Modelo de la Ventaja Comparativa de David Ricardo. Los costes son
relativos. El intercambio es posible y mutuamente beneficioso. Se trata de
especializacion en ventaja comparativa. muestra que los paises tienden a
especializarse en la produccién y exportacion de aquellos bienes que
fabrican con un coste relativamente mas bajo respecto al resto del mundo.
Modelo Heckscher-Ohlin. Los paises se especializan en la exportacién de los
bienes cuya produccién es intensiva en el factor en el que el pais es
abundante. este modelo o teorema sostiene que una economia exporta
bienes intensivos en su factor de produccibn mas abundante, a la vez
que importa bienes intensivos en su factor de produccidon mas escaso.

Las Nuevas Teorias del Comercio Internacional. Estas teorias se sustentan
sobre la competencia imperfecta. Entre ellas se encuentran las siguientes:
— Teoria del Coste de Oportunidad, de G. Haberler. El trabajo no es el Unico
recurso ni es homogéneo. Se basa en el coste de oportunidad de un bien.

— Modelo de Competencia Monopolistica, de Paul Krugman.

3.1.2 Exportaciones

El proceso de exportacion incluye todos los procedimientos que necesitan
desarrollarse para que el producto llegue a su destino final en el extranjero. Habra
guien opte por contratar a un Agente Aduanal o una Agencia Aduanal para que se
encargue del proceso para exportar, sin incluir por supuesto los temas internos de
la empresa como propuesta de valor, segmentacion, publicidad, entre otros. (Ponce,

2019). Existen diversos tipos de exportaciones entre los que se encuentran:
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Exportacién Temporal

Exportacion temporal se da cuanto el producto permanecera por cierto tiempo en el
mercado de exportacion o de destino, para que regrese a su lugar de donde se envié

por primera vez.

Exportacion Definitiva

Su nombre describe a este tipo de exportacion, se envia el producto de forma
definitiva para que pueda ser consumido y usado en el mercado al cual se exporto

y ya no regresara al mercado donde se produjo.

Estas dos primeras exportaciones son segun el tiempo.

Exportacién Indirecta

La exportacion indirecta consiste en utilizar intermediarios (tradings, trader) los
cuales tienen la responsabilidad de comercializar, distribuir, y vender el producto
exportado al mercado a donde llegue. Indudablemente debe ser alguien al cual se
le tenga plena confianza y que tenga resultados que lo avalen, porque se puede
perder credibilidad si esta persona no cumple y mantiene los niveles minimos de
exigencia que tenga tu empresa. Y también puede convertirse en una ventaja si el

trader retne todos los requisitos que buscas. (Fuentes, 2018)

Exportacion Directa
Cuando la empresa gestiona de inicio a fin el proceso de exportacién y al llegar al

mercado de destino o final también la comercializa se le conoce como exportacion

directa. El reto es tener todos los recursos suficientes para poder realizar la
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exportacion, aunque puedes subcontratar ciertos servicios, pero siempre se tendra

mayor control del proceso. (Ceballos, 2015)

Proceso de exportaciones

Principalmente, se refiere a la venta de bienes comerciales a otro pais. En otras
palabras, la exportacion implica el acto de comerciar en el mercado internacional.
El negocio de exportacion se basa en el transporte por carretera, mar o aire. Por

otro lado, la eleccion del transito depende de varios factores. (Montiel, 2017).

El mundo tiene un total de mas de 17 billones en exportaciones. Afrontemos los
hechos. China toma la delantera con alrededor de $ 2.2 billones en exportaciones.
En contraste, Estados Unidos exporta alrededor de $ 1.68 billones. Alemania lo
sigue de cerca con una cifra de $ 1.4 trillon en exportaciones. Es fundamental dar
crédito a otros grandes exportadores a nivel mundial. Hay paises como Japén,

México, Corea del Sury Australia que realizan enormes exportaciones. (Pefia, 2009)

Historicamente, el negocio de exportacion ha prevalecido y aumentado
gradualmente. Esto se debe a la creciente demanda de los consumidores a nivel
internacional. Idealmente, es una situacién de ganar-ganar para los exportadores y
los paises. El exportador aprovecha al maximo el exigente mercado. Mientras tanto,

el pais acumula ingresos e impuestos (Montiel, 2017).

En consecuencia, hay una contribucion del PIB global de 36% que proviene de las
mismas exportaciones. Esto ha sido un éxito de los esfuerzos de los paises que han
reducido las barreras comerciales y los aranceles. Mejora la libre circulacién de
mercancias. Gracias a todos los acuerdos de libre comercio aplicables (Pefa,
2009).

Las recomendaciones generales para comenzar a realizar un proceso de

exportacion son las siguientes:
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En primer lugar, se necesita identificar compradores legitimos. Desde este punto de
vista, debo buscar una solucion de pago flexible para hacer frente a las
transacciones de los compradores. Es altamente recomendable trabajar con una
compafiia naviera bien establecida. Me ayudan a hacer todo el trabajo de
documentacion. Ademas, ofrecen servicios de transporte de carga y, en algunos

casos, soluciones de financiacion.

Una vez que se realiza un pedido, el siguiente paso es enviar mis productos a sus
respectivos almacenes. las empresas de cumplimiento de pedidos emitirme un el
ndmero de rastreo que utilizan para rastrear mi envio desde la comodidad de su
sitio web oficial. Las mercancias se envian puntualmente a los compradores
(Montiel, 2017).

Para empezar, el enfoque es bastante diferente de un exportador a otro. Sin
embargo, necesito saber si el producto con el que quiero tratar es comercialmente
viable. Mientras tanto, deberia hacer una investigacion de mercado antes de

limitarme a mi plan de negocios.

Una oportunidad de exportaciéon realista es aquella que produce un crecimiento
econdmico y una solida rentabilidad para el exportador. Ademas, requiere que tenga
una descripcion completa de como mis productos se comparan con los de mis
competidores. Como asunto adicional, debo hacer todas las verificaciones de
antecedentes para ser consciente de cOmo manejan su marca, sus estrategias de

marketing y su logistica (Alvarez, 2019).

Una condicién previa a tener en cuenta es el tamafio del mercado. Se debe mirar
las tendencias actuales de su producto en particular. Esto incluye su desempefio y
su demanda para determinar una estimacion aproximada de compradores
potenciales. Lo suficientemente interesante, es bastante facil obtener datos
estadisticos de exportacion definitivos y genuinos de las empresas de andlisis de

datos en linea (Gonzalez, 2021).
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Con el uso de dicha informacién, llego a conocer la demografia. Entenderé donde,
en particular, mis productos estan bien. Mientras tanto, necesito saber qué paises,
para ser precisos, tienen barreras comerciales demasiado restrictivas. Si me
golpean con tarifas altas, entonces es obvio que la cantidad de consumidores

disminuye. Desafortunadamente, se tendran que fijar los precios un poco mas altos.

Hay un potencial excepcional en linea que es un canal definitivo para ayudar a
encontrar compradores serios. Las manufacturas y los minoristas pueden
capitalizar ecommerce plataformas de venta al por menor como Amazon, Alibaba, y

eBay a la fuente para las oportunidades de exportacion (Banxico, 2020).

Una forma facil de escalar la capacidad de exportacion es mediante el cumplimiento
de pedidos de compradores locales. Luego exportan estos productos a otros paises
y obtienen un beneficio de ello. Esto reduce facilmente mi riesgo por un margen
significativo. Alternativamente, tengo la oportunidad de trabajar con compradores
directamente. Sin embargo, esto tiende a ser bastante desafiante si tenemos en

cuenta todos los procesos tediosos (Gomez, 2021).

Vale la pena sefialar que hay representantes de ventas de exportacion que entregan
muestras a compradores potenciales en una comisién negociable. Es importante
mirar primero sus registros antes de hacer cualquier negocio para analizar su

desemperio.

Requisitos y trdmites de exportacion

En el momento de exportar se necesitan varios requisitos y los cuales
necesitariamos ya que, para poder generar al pais vecino, por ejemplo, los
pedimentos y documentos necesarios es importante hacer un recuentro de papeles,
Para todo esto inicia con la presentacion y aceptacion de una solicitud de
autorizacion de embarque a través del sistema informatico aduanero, que seguida
de los pasos que se indican a continuacién, se convierte en una declaracion

de exportacion. El proceso finaliza con el embarque de la mercancia. Tomando en
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cuenta el prestigio con el que se cuenta las empresas se puede agilizar el proceso
o tardar, ya que se modifica o cambia, ya que no tiene un proceso o0 un tiempo

definido, lo que buscamos es generar una rapidez y una eficacia (Fuentes, 2018).

Para este apartado se comenzara a hablar sobre todos los métodos y documentos
gue se ocupan para llevar a cabo la dicha exportacion ya que todo esto lleva un
proceso laborioso del cual estaremos tomando en cuenta también los aranceles que
se nos piden y los pasos que debemos llevar para exportar de manera correcta

estos productos.

Para el desarrollo de los mercados locales las exportaciones colaboran a incentivar
la produccion y comercio, al mismo tiempo que benefician a los consumidores
debido a que es una actividad de mediano y largo plazo que exige una adecuada
planeacion de los recursos. Actualmente, nuestro pais cuenta con la existencia de
unared de 12 Tratados de Libre Comercio con 46 paises, con un mercado potencial
de 1,479 millones de personas, lo que se traduce en una oportunidad para estimular
la busqueda de nuevas oportunidades y mejores condiciones para las ventas de

productos de origen agricola, pecuario y pesquero (Ponce, 2019).

En el ambito de los documentos para exportar se encuentra la factura pro forma,
gue es un documento provisional emitido por el exportador con la finalidad de que
el comprador disponga de informacion completa sobre los productos o bienes que

van a ser exportados.

Cuando las relaciones entre vendedor y comprador son habituales, la factura pro
forma sustituye a la oferta comercial, en la cual el exportador propone el precio y las
condiciones de venta de la operacion. Si el comprador acepta la oferta, la factura

pro forma sirve para que el exportador confirme todos los datos de la venta.

Entre los diversos documentos necesarios para hacer una exportacion, se necesitan

los siguientes:
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Factura comercial

La factura pro forma también se utiliza en otros tres contextos relacionados con el
comercio exterior: para acompafiar el envio de muestras que no tienen valor
comercial, para que el comprador tramite una licencia de importacion y para solicitar
la apertura de un crédito documentario al banco emisor (banco del comprador),

cuando es éste el medio de pago elegido.

Es obligado que en la factura proforma se incluya en el encabezamiento, de forma
bien visible, la expresion proforma para que no se confunda con la factura comercial.
Generalmente las facturas proforma no se numeran, ni tampoco es aconsejable
firmarlas o sellarlas, salvo cuando lo solicite el cliente de forma explicita (LOGISBER
2018).

El contenido de la factura proforma es similar al de la factura comercial. Como

minimo, debe informar de lo siguiente:
e Fecha de emision.

e Descripcion precisa de la mercancia, con mencién expresa de la cantidad

(unidades) que se vende.
e Precio unitario y precio total en el INCOTERM vy divisa cotizados.
e Numero de bultos, peso bruto, peso neto y volumen.

e Desglose de gastos de transporte y seguro, si son por cuenta del exportador,

a efectos de calcular el valor estadistico y el valor comercial.

La factura comercial es uno de los documentos para exportar mas importantes en
el flujo documental de una operacion de comercio exterior. Lo emite el exportador,
una vez confirmada la operacién de venta, para que el comprador satisfaga el

importe de los productos y servicios que se suministran. Ademas, es un documento
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contable que se utiliza como base para aplicar los derechos arancelarios al paso de

las mercancias por las aduanas (Velilla, 2018)

La informacion que generalmente debe incluir la factura comercial es:

NUmero y, si es preciso, la serie.
Fecha de su expedicion.

Nombre y apellidos, razén o denominacion social completa, tanto del que

expide la factura como del destinatario de la operacion.

Numero de ldentificacién Fiscal del destinatario en los siguientes casos:
entregas intracomunitarias exentas, operaciones cuyo destinatario es el
sujeto pasivo del IVA y operaciones localizadas en el territorio de aplicacion
del impuesto cuando el empresario se considera establecido en dicho

territorio.

Domicilio, tanto del obligado a expedir la factura como del destinatario de las

operaciones.

Descripcién de las operaciones, consignandose todos los datos necesarios
para la determinacion de la base imponible del Impuesto.

El tipo o tipos impositivos que se aplican a la operacion.
La cuota tributaria que se repercute y que debera consignarse por separado.

La fecha en que se hayan efectuado las operaciones que se documentan o
bien la fecha en la que se ha recibido el pago anticipado, siempre que se

trate de una fecha distinta a la de expedicion de la factura.

Certificado de inspeccién

Esto es proporcionado por una empresa de terceros. Confirma que un exportador

estd vendiendo productos que coinciden con la descripcién y son de calidad
comercial (Velilla, 2018).
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Documento de transporte

El transportista (empresa de transporte) expide este documento al exportador para
que reconozca que las mercancias se han recibido como carga y se estan
transfiriendo al consignatario (el comprador). Esto actia como una prueba
concluyente de que existe un contrato de transporte y registra los siguientes detalles
(Montiel, 2017):

Nombre del exportador

e Nombre de la empresa naviera
e Tarifa de cargay peso

e Nacionalidad

e Descripcion de la mercancia

Es bastante significativo mencionar que existen diferentes tipos de conocimiento de
embarque. Hay un Guia aérea que no es negociable y se utiliza para envios
enviados por via aérea. El B / L de un remitente es negociable y se puede vender o
comprar mientras las mercancias estan en transito. El conocimiento de embarque
ocednico se utiliza para envios enviados por mar. Un B / L directo no es negociable

y se envia con el nombre del comprador solamente.

Documento de comprobacién de regulaciones y restricciones no arancelarias

Las regulaciones y restricciones no arancelarias tienen la responsabilidad de
mantener “a salvo” dichas industrias de aquellas practicas que puedan afectar la
competencia justa, sobre todo cuando el intercambio comercial con economias
altamente exportadoras es considerable, El articulo 17 de la Ley de Comercio
Exterior menciona que las RRNA’s pueden consistir en permisos previos, marcado

de pais de origen y cuotas compensatorias, entre otros instrumentos. (Vaca, 2019)
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Estas se establecen por medio de la Secretaria de Economia en conjunto con las
autoridades correspondientes dependiendo de las operaciones de exportacion que
realice cada persona o empresa. Por ejemplo, puede involucrarse la Secretaria de
agricultura y desarrollo Rural (SADER) si alguien esta importando o exportando
alimentos (Vaca, 2019).

Algunas de las consideraciones previas a exportar son las de revision de
regulaciones especificas por dependencias gubernamentales como la Secretaria de
Economia, quien puede solicitar permisos previos para la autorizacién para exportar
legalmente mercancias sensibles como productos petroquimicos, maquinaria
usada, vehiculos, ropa, equipo de codmputo y armas (entre otros elementos que sean
susceptibles de desvio para fabricar armas). Esta regulacion aplicada por la SE
tiene como fin tratar de preservar la seguridad nacional y la salud de la poblacion,
asi como controlar la explotacion de los recursos naturales. Por seguridad, los
permisos se expiden en papel seguridad o en tarjeta inteligente para su descarga

electrénica.

Considerar el marcado de pais de origen, que consiste en marcas que deben tener
las mercancias para determinar cuando una mercancia importada al territorio
nacional puede considerarse una mercancia de otro pais. Estas marcas de origen
pueden ser indicadas en espafiol, francés o inglés y pueden ser marbetes, etiquetas

o sellos.

Planes de negocio para exportar

Es muy importante planificar para aprovechar eficientemente los recursos (tiempo,
personas y dinero), para ello hay que definir una estrategia internacional basada en
un plan de negocio que incluya: qué producto o servicio se va a comercializar,
cuando y cémo se van a desarrollar las diferentes acciones, dénde se va a focalizar

el esfuerzo y con qué recursos (personas, presupuesto, procesos) asignados. Sin
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una planificacion previa, la empresa no rentabilizara la inversion y perdera la

voluntad de exportar.

La priorizacion es un aspecto muy importante a la hora de exportar. La empresa
debe focalizarse en uno o dos mercados y planificar su internacionalizacion en
dichos mercados, ademas debe seleccionar un producto o servicio que sirva de
punta en lanza para la entrada a estos paises. Una vez consolidado el producto y el
mercado, puede dirigirse a nuevos paises o0 vender otros productos o servicios de

su oferta. Solo asi, con esta priorizacion, podra rentabilizar y ordenar la inversion.

La documentacion y los procesos comerciales no solo tienen que ir en el idioma del
mercado de destino, sino adaptados a sus valores, cultura y necesidades. No hay
gue confundir el mercado nacional con el internacional, y pensar que si el producto

triunfa en Espafa va a triunfar en otros mercados (Fuentes, 2018).

Conocer las capacidades de la empresa: La empresa puede haber identificado
oportunidades en un mercado y disponer de un producto que cumple las
necesidades que ese mercado demanda, sin embargo, ha de conocer sus

capacidades, estructura y recursos para poder hacer frente a esta nueva inversion.

Continuidad y seguimiento: Una vez que se viaja al mercado, se conoce a los
actores y la empresa dispone de potenciales leads, no debe dejar de lado el
mercado, sino que debe continuar contactando con dichos leads y realizando viajes
de seguimiento para poder consolidar el mercado. Ademas, hay que disponer de un

buen servicio de atencién post-venta (Fuentes, 2018).

La internacionalizacion es un valor de equipo: Toda la empresa debe tener presente
la internacionalizacion como parte de la estrategia empresarial, no soélo el

departamento de exportacién (Ceballos, 2015).

El plan de exportacion es la guia que muestra al empresario hacia donde dirigir su
esfuerzo exportador y cémo competir con sus productos y/o servicios en el mercado

internacional (exportaciones seguras, en incremento y rentabilidad) a fin de lograr
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el éxito. El Plan de Exportacién es la herramienta apropiada para equilibrar los
requerimientos vinculados a las oportunidades existentes en los mercados
internacionales con las caracteristicas inherentes al producto o servicio que la

empresa desea ofrecer (Ceballos, 2015).

Un plan de exportacion es el documento escrito que presenta el programa maestro
de las actividades que debe realizar una empresa para exportar un determinado
producto. No se diferencia en muchos aspectos a otros planes de ventas, pero debe
considerar las variables y los requisitos de exportacion e importacion que si van a
cambiar de un mercado a otro tales como: la cultura. situacién politica,
infraestructura, geografia, gustos y preferencias del consumidor entre otros. Los
factores antes mencionados son incontrolables para la empresa exportadora, pero
también hay otros que si pueden ser controlados, estas variables son las que
componen la mezcla de mercadotecnia: distribucion, precio, promocion y producto
(Ceballos, 2015).

Ventajas

« Analizar la situacion interna de la empresa, su producto, su situacion sectorial
y frente a la competencia.

o Detectar sus principales fortalezas y debilidades.

« Reflexionar acerca de las nuevas realidades del comercio internacional y
como se plantean esos nuevos escenarios en relacibn con la oferta
exportable de la empresa.

o En funcién de esto identificar las principales oportunidades y amenazas del

entorno competitivo externo.

Para construir un buen Plan de negocio usted debe tener muy en cuenta el elemento
internacional, es decir, ya no se concibe viable una empresa que no tenga
aspiraciones globales de venta, al incluir el perfil exportador no solo proporcionara
una fortaleza a la idea emprendedora, sino que lo hara mucho mas interesante a los

ojos de los demas.
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Elementos de un plan de negocio tipico.

La empresa: En este capitulo, se debe aclarar, ¢Qué estamos formando?, ¢Qué
pretendemos? Se debe aclarar también de quién es la propiedad de la empresa,

cOmo esta estructurada y bajo qué modelo funciona.

El producto: Haga la descripcion de los productos y realice una comparacion
competitiva. Aqui puede incluir la literatura de las ventas de su compafiia. También

puede sefalar la fuente de los productos y la tecnologia que utiliza.

Analisis del mercado: En esta seccion del documento incluya un analisis industrial,
es decir, evalué cuantos participantes tiene la industria y qué patrones de
distribuciébn se manejan en el sector. Debe incluir las caracteristicas de la

competencia y los patrones de compra de los consumidores.

Estrategia y su implantacion: Explique en donde est4, donde va y a donde quiere
llegar. Desarrolle sus estrategias de crecimiento. Seguidamente, sefiale de forma

clara sus ventajas competitivas.

La administracién: Describa cual es la estructura organizacional y el equipo

directivo. Especifique las funciones y responsabilidades de los individuos.

Plan financiero: Este capitulo incluye los supuestos mas importantes y los
indicadores financieros claves (estados financieros). Incluya el analisis del punto de
equilibrio, una proyeccién de pérdidas y ganancias, un flujo de caja proyectado y los
indices del negocio.

Resumen ejecutivo: En un maximo de dos paginas redacte un resumen coherente
con los objetivos, la funcion y las claves del éxito de su negocio, como niveles de

venta, presencia internacional y penetraciéon de nuevos mercados.

Resumen financiero: A manera de apéndice, incluya un resumen financiero con
los totales del ejercicio, para que el lector pueda consultarlo rapidamente en un

primer acercamiento a la propuesta
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3.2 Canales de comercializaciéon

3.2.1 Definicién

Un canal de comercializacion es el recorrido seguido por un producto en cuestion
hasta llegar a su destino final. Asi, el concepto del canal de comercializacion se
entiende como el proceso que comprende un producto desde su punto de partida
hasta su punto final. Se refiere al canal que se usa para llevar el producto desde el
fabricante o creador hasta el consumidor final. Cuando el canal de comercializacion
es “directo” el fabricante vende directamente al consumidor final sin necesidad de
intermediarios. Cuando el canal de comercializacion es “indirecto” el producto pasa
por varias manos antes de llegar al consumidor final. Los intermediarios entre el
fabricante y el consumidor en un canal de comercializacion indirecto pueden incluir
(Puede haber solo un intermediario; pero también pueden ser muchos) (Monreal,
2019).

e Mayorista/ distribuidor

e Comerciante

e Minorista

e Consultor

e Representantes del fabricante

e Catalogos

3.2.2 Tipos de canales de comercializacion

Son el medio a través del cual una empresa fabricante elige hace llegar sus
productos al consumidor final, procurando que sea lo mas rentable y eficiente

posible.

Los canales de comercializacién los conforman empresas prestadoras de servicios

gue investigan el mercado, promocionan los productos y negocian con clientes
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potenciales sobre precios, modalidades de entrega e inventarios sobre la cantidad

de producto que necesitan (Layla Flores, 2019).

La importancia de los canales de comercializacion radica principalmente en que a
través de un tercero es posible que el producto llegue a un mayor niumero de
consumidores, y por lo tanto que crezcan las ventas de este. Generalmente los
productores no cuentan con una red de distribucion propia, es por ello que trabajan
con una empresa terciaria que suele tener amplios contactos comerciales y

geograficamente tienen un mayor alcance.

Ademas, cuentan con servicios de almacén, medios de transporte seguros y, de
alguna manera, adquieren el compromiso de que finalmente el producto llegara a
su destino. (Bucio, 2018)

Tipos de canales de comercializacion

1. Canal directo

Se trata de una unidad de trabajo que pertenece a la misma empresa productora y
son ellos quienes directamente se encargan de hacer llegar la mercancia a
sus clientes. Esto implica, ademas, que la empresa debe contar con espacio para
almacenar la mercancia y medios de transporte para hacer las entregas. También,

mantienen contacto directo con los clientes.

2. Canal indirecto

Son terceras empresas que se encargan de prestar este servicio. Este tipo de
distribuidores dividen el trabajo en funcién de los costes, precios, el tipo de mercado

y la forma de comercializar el producto.

Estas mismas razones definen que los que canales sean:
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Doble
Intervienen tres agentes distribuidores, un mayorista, un minorista y un distribuidor
de caracter exclusivo que, ademas, tienen participacion en la comercializacion del

producto.

Largo
En este caso son solo dos agentes. La mercancia va directamente desde el
distribuidor mayorista al minorista y este finalmente entrega al consumidor. Esta

cadena de distribucién generalmente se aplica en comercios pequefios.

Corto
Es el formato de comercializacibn en el que el producto va directo desde el
fabricante al minorista y este lo lleva al destino final. Empresas como Amazon

aplican estos procesos de distribucion (Layla Flores , 2019).

¢, Como se clasifican los canales de comercializacién?

Los canales de comercializacion se pueden clasificar segun el rubro empresarial.
Ya se ha tocado este tema de como funciona en el giro de consumo, pero existen
modelos diferentes de trabajo para el giro industrial o para el de servicios (Morales,
2021).

1. Del productor al cliente industrial

En este sector el canal de comercializacion mas utilizado es el que va directo del
productor al consumidor industrial.

Esto porque los tiempos de entrega son mas cortos, hay menos tramites de por

medio, es mas facil satisfacer los requerimientos del cliente y la ganancia es mayor.

2 . Del productor a los distribuidores industriales
En este proceso participa como intermediarios los distribuidores industriales que
basicamente son mayoristas. Estos se encargan de adquirir el producto y luego lo

venden en grandes cantidades por menos valor. (Jimenez, 2018)
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Canales de comercializacion de manera digital.

De acuerdo con lo visto anterior se puede ver que de manera que el tiempo avanza
los métodos de distribucion también, lo cual es bueno ya que asi se puede facilitar
mas la maneara en la que los productos llegan al cliente final. Dicho esto, los
métodos mas comunes son los B2C o B2B ya que estos serian una manera de
interactuar con los clientes de manera digital, como lo es Amazon o Mercado Libre.
Phil Kotler uno de los principales expertos en mercadeo, tenia la opinién de que
cuando las empresas empezaron a crecer a nivel de produccion y sus canales de
distribucion también comenzaron a mejorar, era imprescindible dar un nuevo
enfoque la estructura del negocio. (Velilla, 2018) El beneficio que aportan los
canales de distribucion en el mundo digital es que facilitan el acceso que puede
tener el consumidor a un producto o servicio en particular. Este acceso solo es

posible generando contenido de valor.

Canal de comercializacion directo vs. indirecto

Una compafiia que vende directamente a sus consumidores a traveés de correo
directo, catalogos de sus propios productos o su propia tienda virtual, representa un
negocio que usa un canal de comercializacion directo. Por ejemplo, lo
emprendedores que crean y venden productos digitales que incluyen libros de
trabajo, audios de entrenamiento, y cursos en linea en sus propios sitios web, ellos
usan un canal de comercializacion directo. Los productos digitales van directamente

desde el creador hasta el consumidor (Gomez, 2021).

Existen beneficios derivados del empleo de los canales de comercializacion:

e De lugar: Acercar el producto lo méas cerca posible de la localizacion del
consumidor evita que este necesite recorrer grandes distancias para

satisfacer su necesidad. De esta forma se logra dar mayor atractivo al
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producto poniéndolo mas a mano gracias a un buen uso de la

comercializacion.

e De tiempo al consumidor: Teniendo en cuenta la existencia de productos
exclusivos, solamente adquiribles en lugares concretos y exclusivos. Se
suele suponer a ciertos productos por los cuales el cliente final esta dispuesto
a hacer un esfuerzo para hacerse con él. Es de tiempo porque el momento
en el cual se hace la oferta del producto estd medida y estudiada en términos

de satisfaccion para el publico mediante estudios de mercado.

Una de las ventajas principales en términos de comercializacion es la existencia de
canales mdltiples, que ayudan a la transferencia y comercializacion de bienes o
productos similares por su naturaleza, como podria ser el caso de los teléfonos
moviles y sus accesorios, que habitualmente aprovechan idénticos canales de
comercializacion aprovechandose de una misma estructura de negocios (Velilla,
2018).

Por ejemplo, en una escala mas grande: la industria de bebidas alcohdlicas usa un
canal de comercializacién de indirecto de varios niveles. Las destiladoras y los
vifiedos le venden a los distribuidores, quienes le venden a los minoristas, quienes
a su vez le venden a los consumidores. Mientras que los vifiedos casi siempre usan
canales de comercializacion indirectos para llevar sus vinos a tiendas donde los
consumidores las pueden adquirir, a veces venden directamente a sus
consumidores en sus sitios web. Usar ambos canales les permite a los vifiedos
alcanzar un mercado masivo a través del canal indirecto y un mercado mas pequefio

a través del canal directo con las ventas en linea que poseen (NA, 2017).

Consideraciones de los canales de comercializaciéon

Los negocios deberian hacerse varias preguntas antes de determinar qué canal

usar. Esas preguntas incluyen:
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e ¢CoOmo quisiera el comprador final obtener estos productos? ¢ Al consumidor
le gustaria tocar y examinar el producto o es el tipo de audiencia que le gusta

comprar en linea?

o Los pros que podemos tomar en cuenta al momento de ver la
mercancia pueden revisar las fallas o anomalias que puede llegar a
tener y asi mismo rectificar que es lo que desearon, esto pasa mucho
con los compradores en linea, ya que muchas veces adquieren
productos y no son los que habian querido. Por eso cuando son
distribuidores a nivel mas grande, la mercancia puede llegar a tener

algunas anomalias.

« ¢Hay regulaciones nacionales, locales o regionales en torno a los canales de

comercializaciéon del producto?
o ¢ El consumidor necesita servicio personalizado?
» ¢El producto necesita ser servido?
» ¢El producto necesita ser instalado?

e ¢COmo se distribuye el producto mayormente en la industria?

Para distribuir ciertos productos, se tienen que tener en cuenta muchas cosas, de
las cuales anterior mente se ha estado hablando, lo que bien es cierto que México
cuenta con lo necesario para tener una buena comercializacién, asi mismo hay tipos
de mercancia como son las berries que ocupan un cierto manejo mas eficiente con
equipos mas especializados, como los productos que se han estado utilizando
anteriormente para saber que se ocupa exportar son los michoacanos, asi que lo
gue se busca ver son los métodos de comercializacion de aguacate, berries, y

guayaba
Los canales de comercializacion tendran impacto en el precio. Con la

comercializacion indirecta, un producto que va desde el fabricante hasta el

distribuidor antes de que vaya a la tienda minorista, necesita tener un precio de
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venta al por mayor para que tanto el distribuidor como la tienda puedan marcar un

precio. Con un canal de comercializacion multinivel, se veria algo asi:

« El que compra al fabricante es el distribuidor.
o El que compra al distribuidor es el minorista.

e El que compra al minorista es el consumidor final.

El fabricante, el distribuidor y el minorista necesitan sacar dinero de ese producto.

El precio directo al consumidor es usualmente el mismo precio de un producto que
ha sido marcado varias veces a traves de la comercializacion indirecta. El hecho de
no ofrecer y descuento “directo para ti” protege la relacion con los minoristas y ofrece

al fabricante o creador una mayor ganancia sobre el producto.

La importancia de un canal de comercializacion reside principalmente en
gue existen separaciones de tipo geografico o de localizacion y cronoldgica. Siendo,
por tanto, necesario que haya que realizar trabajos de almacenaje, transporte y
venta de la mercancia desde el productor al cliente final gracias a mayoristas y

minoristas. (Banxico, 2020)

« Mayoristas: Intermedian entre el fabricante y los minoristas, dedicAndose a
la compraventa de productos y servicios en grandes cantidades, que seran
vendidas bien a otros mayoristas o fabricantes o, principalmente, a los
minoristas. Los mayoristas nunca relacionan al fabricante y el consumidor
final directamente. Es decir, no venden productos y servicios comprados al

fabricante u otros mayoristas a los consumidores del producto.

e Minoristas: Enlazan la oferta de mayoristas y fabricantes con el consumidor
final de los productos y, al igual que el mayorista, realizan funciones aparte
de las genéricas que justifican su existencia, como agrupar los productos de

diferentes oferentes y crear un surtido para el consumidor final, conceder
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crédito y facilidades de pago a los clientes en sus compras, entre otros
(Monreal, 2019).

De este modo, conformando una estructura compleja, el canal de comercializacion
agrupa diferentes negocios u organizaciones que realizan esta cadena. Asi el canal
de comercializacion esta formado por personas y firmas que participan en la
transferencia del producto desde el fabricante o productor inicial y el cliente o

usuario final.

Por otro lado, una misma empresa puede abarcar varios pasos dentro de la cadena
de comercializacion ejerciendo varios trabajos propios del canal, a través de una

estrategia de integracion vertical.

Seleccion del nUmero de intermediarios

Para la seleccion de intermediarios se tendran que tomar en cuenta las distancias y
lo inteligente es utilizar solamente 2 intermediarios de los cuales son los productores

y los que estan del otro lado del pais

Una de las principales decisiones en el disefio de una estructura de canal de
comercializacion es la determinacion del numero de intermediarios a nivel vertical.
Es decir, intermediarios diferentes que intervienen en el canal. Los tres tipos basicos

de canales son:

e Canal largo: Cuando el numero de intermediarios distintos que se utilizan
para la comercializacion es el maximo posible, como en el caso del mercado
de alimentacion perecedera, donde un fabricante, para acceder al

consumidor final, utiliza mayoristas de origen y de destino.

o Canal corto: Donde el nUmero de intermediarios se reduce y, habitualmente,
los fabricantes utilizan tan solo un intermediario para llegar al consumidor

final.
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« Canal directo: Cuando el fabricante accede directamente al consumidor. Este
nivel no es muy comudn en los productos tangibles, debido a que todas las
funciones que se deben realizar en la comercializacion las asumiria el
fabricante, no resultando, a menudo, operativo en términos econémicos y de
eficacia (Ceballos, 2015).

Canales de comercializacion para productos mexicanos al mercado

estadounidense

Comenzando con este punto, se tiene que llevar a cabo una comercializacion mejor
al momento de tratar de llevar los productos al pais vecino, de esta forma poder
facilitar a los consumidores finales una mejor experiencia de compra al momento de
consumir nuestro producto, siendo esto nuestro fin se comenzara a explicar poco a
poco lo que es una comercializacién, de esta manera poder dar a conocer los
canales que se estaran buscando. No obstante, se debe tomar en cuenta que hay
demasiada competencia en México lo que nos pone en una posicidn diferente pero
no complicada. La comercializacion te da una manera de conseguir que tu producto
llegue al consumidor. Hay muchos métodos que puedes utilizar para distribuir tu
producto. Al elegir el método mas rentable de comercializacién, se debe de asegurar
los costos asociados con la venta directa, asi como cualquier cuota del minorista,
mayorista o corredor, las comisiones y el envio. También debes examinar el método
que mejor se adapte al propésito y a la personalidad de tu producto, y lo que las
empresas y competidores similares estan utilizando. Pesa las ventajas, desventajas
y limitaciones de cada método, incluyendo el hecho de que puedas satisfacer la

demanda del producto (Julca, 2018).

Directos:

Los métodos de comercializacion directos eliminan intermediarios y se basan en el
propietario de la empresa, artesano o0 proveedor de servicio para vender
directamente al consumidor. Este método elimina los gastos generales de la

contratacion de las ventas internas y externas y del personal de marketing. Es
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posible que funcione bien para una pequefia empresa que acaba de empezar, pero
también significa mas trabajo y mantenimiento para el duefio del negocio (Velilla,
2018).

Minoristas / Restaurantes:

Las tiendas al por menor o los restaurantes suelen comprar productos que venden o
usan y luego los venden a los consumidores. Considera cuidadosamente la base de
clientes de la tienda y si encaja con el estilo y el propdsito de tu producto. Las tiendas
tipicas incluyen tiendas de regalos, tiendas de alimentacion especializadas, cadenas
de supermercados, cadenas de ropa o tiendas locales y las galerias de arte y
artesanias. Los minoristas mas pequefios pueden negociar directamente con el
propietario de la empresa, pero es probable que necesiten construir una red de
puntos de venta, ya que el volumen de clientes es méas bajo de lo que seria para una

cadena de negocios (Gomez, 2021).

Corredores, agentes y mayoristas:

Los corredores y agentes emparejan un negocio con los minoristas o puntos de venta
que compraran tus productos. Por lo general, negocian la venta o la salida de los
términos por una comision. Los corredores, por lo general, tienen una red establecida
de compradores en diferentes tipos de puntos de venta, por lo que esto funciona bien
si estas tratando de acercarte a grandes minoristas y puntos de venta o no puedes
poner el trabajo por ti mismo. Los mayoristas en realidad compran el producto a
granel, luego lo venden a los minoristas y puntos de venta. Esta es una venta directa,

en esencia, de tu parte al mayorista (Gomez, 2021).

A diferencia de otros métodos como lo son los no tradicionales, no nos ayudan en
este método ya que nosotros no nos benefician ya que con estos buscamos darnos

a conocer en la web y no un método ya sea “face2face” (Garcia, 2016).
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Clientes potenciales

Para comenzar con este apartado, se comenzara que tomar en cuenta que no solo
es un meétodo de comercializacion, sino que también se debe de considerar todos
los clientes o consumidores finales. De esta manera podremos observar que
opciones seran las mejores al momento de estar buscando comercializar. Dado esto
tenemos que considerar que muchos de los comerciantes en distintas partes no
cuentan con las oportunidades de tener el capital para adquirir productos de mejor
calidad, y esto es en lo que nos gustaria mejorar y hacer crecer nuestro proyecto,
dicho esto se estara viendo las mejores opciones y ensefiando quienes quedan
como prospectos y quienes son los consumidores que haran de nuestro proyecto

alfo mejor. (Gomez, 2021)

Canales de comercializacién de productos agricolas de México a Estados

Unidos

¢, Cudles se utilizan en la actualidad?

En el caso particular del sector alimenticio, los principales canales de
comercializacion son los supermercados convencionales, los negocios de
conveniencia y los comercios “rapidos” El 67% de las ventas se realizan en tiendas
minoristas, conocido como “canal off site”, mientras que el resto se producen en el
canal “food service” u “on site”, que incluye a los puntos donde se consume
directamente el producto, como es el caso de bares, restaurantes, etc. Enlazan la
oferta de mayoristas y fabricantes con el consumidor final de los productos y, al igual
gue el mayorista, realizan funciones aparte de las genéricas que justifican su
existencia, como agrupar los productos de diferentes donantes y crear un surtido
para el consumidor final, conceder crédito y facilidades de pago a los clientes en
sus compras, entre otros (Pascual, 2018).
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De este modo, conformando una estructura compleja el canal de comercializacion
agrupa diferentes negocios u organizaciones que realizan esta cadena. El canal de
comercializacion esta formado por personas y firmas que participan en el traslado

del producto desde el fabricante o productor inicial y el cliente o usuario final.

En la actualidad con base en todo lo ocurrido con los casos de la pandemia el mundo
cambio y se adapt6 con las nuevas formas de convivencia, lo que produjo que se
modificaran nuevos canales de distribuviOon que han mejorado los cambios. (Layla
Flores , 2019)

. TIENDAS VIRTUALES: Es la tendencia del canal de comercializacion para
los minoristas. La venta tiene bajos costos y le da a su producto un alcance global.
Acd se podria el alcance que quiere tener en sus ventas. Es conveniente ya que se
encuentra las 24 horas disponibles. Si bien es cierto que el costo de envio podria
ser un inconveniente, muchas empresas optan por cargarlo al cliente (Alvarez,
2019).

. E-MAILING: Para que la estrategia de E-mailing no fracase debe asegurarse
de que los correos electrénicos de su base de datos sean de sus clientes y en la
medida de lo posible, hayan aceptado recibir su publicidad. No se tiene que olvidar
que su estrategia debe ser a mediano o largo plazo, asi que si en los primeros

meses no recibe alguna respuesta favorable no se desespere (Alvarez, 2019).

. SHOW ROOM O PRUEBAS GRATIS: Una buena opcion es que el publico
objetivo pruebe o interactie con su producto y/o servicio. De esa manera puede
tener una retroalimentacion de parte del cliente, informacion valiosa de primera
mano que puede planificarse durante un periodo de tiempo para que ayude a

corregir o mejorar su producto y/o servicio (Alvarez, 2019).

Los canales que utilizan los mercados internacionales como lo hace Estados Unidos

y México son los convencionales ya que hemos mencionado, como lo hemos
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mencionado antes, depende de los productos que quieran distribuir, como lo son las
berries deben de tener una comercializacion mas eficaz ya que debe de ser en

contenedores especializados por el método de refrigeracion (Velilla, 2018).

A lo largo de todo lo ya anteriormente se ha visto e investigandose ha visto que las
importaciones y todas las exportaciones que nos pueden ser favorables para
cumplir con el propdésito de nuestra exportacion, de esta manera nos hemos dado
cuenta que somos un pais basto en recursos lo cual nos favorece al momento de
exportar y querer abrir nuevos canales, de igual manera estos afios han sido clave
para todos los mexicanos ya que a pesar de todos los problemas mundiales y los
distintos conflictos que han surgido hasta ahorita no se le ha visto posicionar en los

primeros lugares de produccién agricola (Velilla, 2018).

México de los principales sectores o paises que fomenta e implementan nuevos
meétodos de la agricultura ganaderia pesca etc. lo que nos ayuda en nosotros como
proyecto ya que somos los principales exportadores y socios comerciales con
Estados Unidos, sin embargo muchas de las personas que se especializan en este
tema tienen la oportunidad de hacer un trato con personas del extranjero lo cual no
se cuenta en lo absoluto ya que no se puede mejorar eso e implementar nuevos

meétodos de exportacion para facilitar esta comercializacion.

Resulta positivo el T-MEC ya que con ello se puede facilitar el comercio entre los
paises beneficiados (México, EUA, Canada) ya que con ello se quitaran barreras
arancelarias se evita el cruce de fronteras y se podrd ayudar a las pequefas
empresas como son las pequefias y medianas empresas (PYMES). Incluyendo que
las remesas pueden beneficiar a los ciudadanos mexicanos ya que con el precio
alto del ddlar americano y nosotros al momento de querer tener un flujo de dinero
mas grande en nuestro pais se puede incrementar nuestro PIB nacional por otro
lado se tiene que hacer gque los paisanos en otros paises se pueden ayudar en
conjunto comprando productos nacionales y no los que venden en los paises en

los que ellos residen, ya que esto nos podria traer consecuencias de competitividad
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al momento de que ellos los consuman, sin embargo se podra poner una meta para
vender ciertas cantidades a un precio razonable que no afecte a la competencia y
no crear practicas no arancelarias. Incluyendo que los insumos y servicios
mejoraran la calidad en los productos que ofrecen en los establecimientos en los
que ellos comercialicen. Dado esto los consumidores podran ver la calidad y se hara
un método de expansion de nuestros servicios entre “boca y boca” para que entre
los mismos comerciantes compren. Estos productos y asi mismo incrementar los
envios de mercancia. Y eso nos dara confiabilidad para poder mejorar y dar un
mejor servicio, incluso poder comercializar (Garcia, 2016).

Formas de comercializacion de productos agricolas a EUA

Para vender sus productos, los agricultores necesitan caminos confiables,
transporte a los mercados y precios justos. El cambio de politicas gubernamentales
para respaldar a los agricultores puede tardar mucho tiempo en llegar. Sin embargo,
los agricultores pueden unir sus fuerzas de muchas maneras para obtener precios

justos y mas apoyo del gobierno.

Mercados locales e internacionales

Los pequefios agricultores generalmente venden a los intermediarios y obtienen
poco dinero por sus productos. Los gobiernos pueden ofrecer apoyo para detener
los cultivos de productos tradicionales como el maiz y el arroz, y en su lugar cultivar
productos rentables como azucar, café y cacao para los mercados internacionales.
Sin embargo, las utilidades de los cultivos comerciales son inciertas. Si los precios

internacionales bajan, quizas haya pérdidas y usted no tendra nada qué comer.

Para muchos agricultores, la produccion de alimentos para vender local y
regionalmente puede ofrecer una fuente constante de ingresos. Una forma de

asegurar precios buenos y seguridad alimentaria es la formacién de una cooperativa
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0 una asociacion de comercializacion con otros agricultores. Cuando los agricultores
se unen para vender sus productos en forma conjunta, pueden controlar mejor los
precios que obtienen por sus cultivos, y reducir los costos de transporte y
comercializacion. En la mayoria de los paises existen normas que rigen la creacion
de cooperativas 0 asociaciones. Es importante trabajar con gente en la que uno
confia para asegurarse del cumplimiento de las responsabilidades de cada uno.
También es importante ponerse de acuerdo con las reglas que conceden a todos
los miembros una participacion justa en las decisiones y en las ganancias (Garcia,
2017).

En la actualidad es complicado encontrar productores agricolas que vendan y
exporten sus productos por medio de canales de comercializacién directos, la forma
mas utilizada es la de llegar al mercado estadounidense y demas mercados
internacionales por medio de comercializadoras que realizan la funcion de la

exportacion. Entre las principales en Michoacan se encuentran las siguientes:

e Avehass: Esunaempresa constituida en la ciudad de Uruapan, Michoacéan,
México; que se dedica a la produccion, comercializacion, seleccion y

empaque del producto aguacate.

e Calavo México: Carretera Uruapan-Carapan #6555 Uruapan del progreso.
Vende Aguacates y los distribuye todo México y Estados Unidos

e Comercializadora de aguacate San Andrés S.A de C.V: Calle gran parada
#255, Uruapan del progreso. Distribuye aguacate por toda la region del

occidente en México y una parte a los paises surefios de EU

e Comercializadoras de frutas y berries de Michoacéan: Calle San José SN,
Los Reyes Mich. Se especializa en vender berries y arandanos los cuales se

distribuyen en todo el pais y por la unibn americana y europea
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e Cofrulrey: Calle Cayetano Andrade 14, Los Reyes Mich. Distribuye todo lo
que son arandanos y frutillas que crecen en el suelo, y las distribuyen
alrededor de todo el pais vecino.

Para poder tener una mejor relacion comercial con en el pais vecino se deben de
tener clientes y comercios de los cuales deben de cumplir con los requisitos que se
necesitan para poder exportarles los productos. De los cuales destacan cadenas

alimenticias como Wal-Mart, pero mexicana, a continuacion, una serie de lugares.

Cardenas Market (Especializado en vender productos mexicanos
distribuidor)

o El Super market (Esta cadena es la misma que Chedraui México, distribuidor)

o Jalisco Market (tienda de abarrotes en Ontario CA)

o Carniceria Del Valle (abarrotes en Ontario CA)

e Culichi Town (Restaurante sinaloense Monclair CA)

o Gloria’s mexican cuisine (Ontario CA)

o El pescador (Restaurante Ontario CA)
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CAPITULO 4. Marco metodolégico

4.1 Enfoques de investigacion

La investigacién es un proceso riguroso, cuidadoso y sistematizado en el que se
busca resolver problemas, bien sea de vacio de conocimiento (investigacion
cientifica) o de gerencia, pero en ambos casos es organizado y garantiza la
produccion de conocimiento o de alternativas de solucion viables. Para el
documento que se ha estado laborando es necesario aclarar que nuestro objeto de
estudio es establecer las diferencias entre la investigacion cualitativa y la
investigacion cuantitativa., aunque ambas en general son parte de la investigacion
cientifica, la que es definida como "... un proceso metddico y sistematico dirigido a
la solucién de problemas o preguntas cientificas, mediante la produccién de nuevos
conocimientos, los cuales constituyen la solucién o respuesta a tales interrogantes
(Regaldo, 2016).

A partir de esto es posible hacer una reflexion acerca del enfoque que de alli se
desprende: Si se ha estado hablando de la investigacion cientifica, es posible
desarrollar dos enfoques importantes : el cualitativo y el cuantitativo, en el primero
se entiende que la cantidad es parte de la cualidad, ademas de darse mayor
atencioén a lo profundo de los resultados y no de su generalizacidén; mientras que en
el enfoque cuantitativo, lo importante es la generalizacion o universalizacion de los
resultados de la investigacion. Por tanto, en una investigacion no es conveniente
hablar, ni detodo lo que es cuantitativo ya que no se puede analizar de esa manera
ya que lo que se busca es que se haga cualitativo. puesto que lo cualitativo o
cuantitativo son enfoques de la investigacion cientifica, y ambos pueden ser usados

en una misma investigacioén, interaccionando sus metodologias.
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- Cualitativo

La metodologia cualitativa, como indica su propia denominacién, tiene como
objetivo la descripcion de las cualidades de un fendmeno. Busca un concepto que
pueda abarcar una parte de la realidad. No se trata de probar o de medir en qué
grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento dado, sino de
descubrir tantas cualidades como sea posible. En investigaciones cualitativas se
debe hablar de entendimiento en profundidad en lugar de exactitud: se trata de
obtener un entendimiento lo mas profundo posible. Una primera caracteristica de
estos métodos se manifiesta en su estrategia para tratar de conocer los hechos,
procesos, estructuras y personas en su totalidad, y no a través de la medicién de
algunos de sus elementos. La misma estrategia indica ya el empleo de
procedimientos que dan un caracter Unico a las observaciones (Gomez, 2021).

Tiene como objetivo la descripcion de las cualidades de un fendmeno. Busca un
concepto que pueda abarcar una parte de la realidad. No se trata de probar o de
medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento
dado, sino de descubrir tantas cualidades como sea posible. se debe hablar de
entendimiento en profundidad en lugar de exactitud: se trata de obtener un
entendimiento lo méas profundo posible (Gomez, 2021).

o La investigacion cualitativa es inductiva.

o Tiene una perspectiva holistica, esto es que considera el fenébmeno

como un todo.

o Se trata de estudios en pequefia escala que solo se representan a si
mismos
o Hace énfasis en la validez de las investigaciones a través de la

proximidad a la realidad empirica que brinda esta metodologia.

No obstante, este tipo de investigacion no deja de ser cientifica, ya que las

interpretaciones no se reducen a un conjunto de opiniones por parte del
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investigador. Los datos que se obtienen de un proyecto con enfoque cualitativo se

sostienen mediante procesos metodolégicos muy rigurosos.

Cuantitativo

Es aquella que permite examinar los datos de manera numérica, especialmente en
el campo de la estructura Para que exista metodologia cualitativa se requiere que
entre los elementos del problema de investigacion exista una relacion cuya
estructura sea lineal. Es decir, que haya claridad entre los elementos del problema
de investigacién que conforman el problema, que sea posible definirlo, limitarlos y
saber exactamente donde:

 La objetividad es la uUnica forma de alcanzar el conocimiento, por lo que utiliza la
medicion exhaustiva y controlada, intentando buscar la certeza de este.

* El objeto de estudio es el elemento singular Empirico. Sostiene que, al existir
relacion de independencia entre el sujeto y el objeto, ya que el investigador tiene
una perspectiva desde afuera.

» La teoria es el elemento fundamental de la investigacién Social, le aporta su
origen, su marco y su fin (Jimenez, 2018).

Diferencias entre investigacion Cualitativa y Cuantitativa

El objetivo de cualquier ciencia es adquirir conocimientos y la eleccién del método
adecuado que nos permita conocer la realidad es por tanto fundamental, El
problema surge al aceptar como ciertos los conocimientos erréneos o viceversa.
Los métodos inductivos y deductivos tienen objetivos diferentes y podrian ser
resumidos como desarrollo de la teoria y andlisis de la teoria respectivamente. Los
métodos inductivos estan generalmente asociados con la investigacion cualitativa
mientras que el método deductivo estd asociado frecuentemente con la
investigacion cuantitativa (Jimenez, 2018).

o La investigacion cuantitativa es aquella en la que se recogen y

analizan datos cuantitativos sobre variables.

o . Lainvestigacion cualitativa evita la cuantificacion.
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o Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de los
fendbmenos que son estudiados mediante técnicas como la observacion
participante y las entrevistas no estructuradas.

o La diferencia fundamental entre ambas metodologias es que la
cuantitativa estudia la asociacion o relacion entre variables cuantificadas y la

cualitativa lo hace en contextos estructurales y situacionales.

4.2 Tipo de enfoque

Cualitativo

En primer lugar, la investigacidon cualitativa se enmarca en un paradigma
interpretativo ya que privilegia el andlisis reflexivo, Este tipo de enfoque estudia las
subjetividades e intersubjetividades que forman parte del entramado de la realidad.
Su centro de reflexion reside en el seno de la vida social y el comportamiento
humano. A diferencia de la investigacion cuantitativa que parte de valores numeéricos
y exactos, este enfoque es dindmico ya que abarca a todas las multiplicidades. No
obstante, este tipo de investigacion no deja de ser cientifica, ya que las
interpretaciones no se reducen a un conjunto de opiniones por parte del
investigador. Los datos que se obtienen de un proyecto con enfoque cualitativo se

sostienen mediante procesos metodoldgicos muy rigurosos (Gomez, 2021).

Es decir, lo que se busca con este enfoque es calificar y seleccionar lo mas acorde
y eficiente para que se pueda tener una opinion mas meticulosa sobre los productos
canales etc. Para el desarrollo de la investigacion se buscé tener la opinién directa
de productores con potencial exportador agricola. Por lo que se utilizé una entrevista
para conocer las oportunidades y potencialidades de sus canales de

comercializacion y medios de exportacion.
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Entrevista

La entrevista se define como “una conversacion que se propone con un fin
determinado distinto al simple hecho de conversar”. Es un instrumento técnico de
gran utilidad en la investigacion cualitativa, para recabar datos. El presente articulo
tiene como propdsito definir la entrevista, revisar su clasificacién haciendo énfasis
en la semiestructurada por ser flexible, dinamica y no directiva. Asimismo, se
puntualiza la manera de elaborar preguntas, se esboza la manera de interpretarla y
sus ventajas. Finalmente, por su importancia en la practica médicay en la educacion
médica, se mencionan ejemplos de su uso. La entrevista es una técnica de gran
utilidad en la investigacion cualitativa para recabar datos; se define como una
conversacion que se propone un fin determinado distinto al simple hecho de
conversar Para los entrevistados se debe de tomar en cuenta que hay cuatro tipos
fundamentales de los cuales se van a derivar ciertos aspectos y tipos de entrevistas
(Ruiz R. V., 2017).

Principalmente se tiene lo que es segun el ambiente creado, que significa esto, que
para saber como emplear esta entrevista debemos de tomar en cuenta como nos
acercamos al entrevistado y como vamos a manejar este tipo de entrevista. De esta
misma se va a dividir en dos (Entrevista facilitadora y de tensién) de las cuales como
su nombre lo dice una nos ayuda a tener mejor flujo de informacién y nos permite
efectuar las preguntas con mas facilidad, mientras que la otra nos permite a retar al

entrevistado y asi poder conocer una verdad diferente. (Ruiz R. V., 2017)

Para el otro tipo de entrevista de la cual es la técnica empleada, tenemos que tomar
gue de esta se derivan varios tipos los cuales nos ayudan a ver especificamente la

situacion en la que se presenta, de las cuales son:

e Entrevista estandarizada

e Entrevista de incidentes criticos
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e Entrevista libre
e Entrevista mixta

Para el punto namero tres, hay tomar en cuenta que debemos de saber el nimero
de personas de las cuales vamos a entrevistar, 0 quienes estaran presentes para

ser incluidos en la entrevista
e Entrevista individual
e Entrevista con panel de expertos/as
e Entrevistas encadenadas

Por ultimo, se tiene el punto cuatro del cual se debe de saber cémo seré el estilo de

la entrevista, siendo asi de qué manera se realizara.
e Entrevista presencial
e Entrevista telefonica

e Entrevista por Internet, algiin método de conferencia en linea

4.3 Disefio de instrumento de investigacion

Se opta por utilizar una investigacion de tipo cualitativo, cuya finalidad es conocer
de primera mano la forma de comercializar productos agricolas michoacanos a
EUA. La investigacion cualitativa analiza datos no numéricos con el objetivo de
obtener una aproximacion exploratoria a los fendmenos que estudia. este tipo de
investigacion se centra en el analisis, en profundidad, de un tema concreto.
Habitualmente, busca conocer el objeto de estudio de forma detallada para,

posteriormente, poder realizar otras La investigacion cualitativa permite una
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aproximacion a los fenémenos, que es el primer paso para otras como la

cuantitativa.

Enrealidad, el proceso es similar al de cualquier procedimiento que utilice el método

cientifico. Sin embargo, existen algunas diferencias en cada paso.

Entre estas, conviene resaltar las siguientes:

Preguntas de investigacion: En primer lugar, hay que plantear las preguntas
de investigacion. Las preguntas deben ser concisas, pero sin perder de vista
el objetivo, que es informacion sobre un fendmeno. A esta primera parte de
la investigacion se llega mediante una revisién de la literatura existente.
Las hipoétesis se pueden plantear, pero para investigaciones cuantitativas
futuras.

Metodologia: En segundo lugar, debemos elegir la metodologia. Esta puede
consistir en las que hemos visto en el apartado anterior. Por ejemplo,
entrevistas o paneles de expertos.

Trabajo de campo: En un tercer paso, hay que realizar el trabajo de campo.
Aqui es de mucha utilidad la tecnologia, por ejemplo, para realizar entrevistas
por videoconferencia. También se puede recurrir a estudiantes para ayudar
en el proceso.

Informe: Por altimo, como cuarta fase, hay que emitir el informe. Este debe
recoger la literatura consultada, la metodologia elegida y el proceso para
llevarla a cabo y las conclusiones. Este documento serd de mucha utilidad

en futuras investigaciones

Cualitativo

1.- Conversacion

En este método de investigacion comunmente se lleva a cabo una conversacion

entre el investigador y el encuestado. Esta puede ser a través de un grupo focal,

entrevistas personales a profundidad y pueden ser realizadas a través de llamadas
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telefonicas, por vi para poder llevar a cabo un estudio cualitativo més cuantificable

y poder llevar un registro.

2.- Conclusiones

Las conclusiones de la investigacion son de naturaleza subjetiva cuando se realiza
una investigacion bajo el método cualitativo. El investigador puede derivar
conclusiones basadas en un andlisis profundo de la actitud del encuestado y la

comprension de las motivaciones psicolégicas.

Para comenzar con este apartado, como ya se habia mencionado anteriormente, lo
que se busca es encontrar las necesidades de los consumidores y poder llegar mas
gente con nuestros productos. Lo que nosotros estaremos haciendo sera un censo
0 una entrevista, a nuestros targets ya que con esto estaremos sabiendo que
productos y que implementos podremos hacer al momento de generar nuestra

negociacion con estos comerciantes.

Asi mismo estaremos observado cuales son los high products que tienen y cual es
su valor en este mercado tan demandado, asi como ver los costos, tanto de
produccién como de venta. Sin embargo, no todo es color de rosa, también
estaremos viendo que productos son cero eficientes en estos casos y lo cuales no
debemos de tomar en cuanta para comerciarlos. Todo esto para asegurarnos de
tener una mejor venta y tener una competencia nula al momento de que nosotros

gueramos llevar nuestros productos a otras partes del mundo.

Disefio de entrevista a productores agricolas

Preguntas de entrevista

Objetivo: obtener informacion que muestre el proceso de como los productores

comercializan sus productos agricolas a EUA.
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¢,Ha exportado directamente y cuéles fueron los retos y resultados de la
exportacion, que paises ha exportado?

¢En el caso de no haber exportado directamente a quien le vende y cuéles
son las causas por las cuales su exportacion no es directa?

¢,Cual es su opinidn sobre los canales de comercializacion de su producto a
mercados extranjeros?

¢Que recomienda para nuevos comerciantes al momento de empezar a
exportar?

¢, Considera que el mercado comercial es cambiante?

¢,Cuales son los pros y contras de comercializar?

¢, Cambiaria de producto?
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Capitulo 5. Andlisis de resultados

5.1 Perfil de los entrevistados

Se hizo la eleccion de productores agricolas del estado de Michoacdn que ya
cuentan con un producto de exportacion, pero no con canales de comercializacion

directos.

Juan Carlos Garcia

Este productor nos cuenta de lo que es exportar fresa al extranjero de manera
indirecta ya que cuentan con muy poco producto como para exportar grandes
cantidades, grandes masas, lo que es una pyme, de igual manera este productor
nos cuenta que ha sido dificil el llegar a este punto ya que no sélo es exportar ni
comercializar el producto sino todo lo que lleva el proceso, de igual manera nos
cuenta que comercializar es una de las formas mas eficaces para el momento de

hacer crecer tu marca o tu producto.

Tomando en cuenta que estamos en un pais donde se lleva a cabo la actividad
primaria, Asi que con esto es muchisimo méas facil comercializarlo ya que en
Michoacan cuenta con muchos y amplios recursos para poder venderlo. Sin
embargo, la competencia es grande, ellos quieren tener en algin punto su propia
manera de exportarlo, sin depender de terceros, Con esto nos damos cuenta que la
demanda de producto es grande y por eso conlleva a depender de gente externa a

tu empresa.
José Luis Rosales

Para esta empresa no es un reto el exportar ya que lo hacen de manera directa, ni

el producir ya que cuentan con las areas necesarias como para satisfacer las
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necesidades de varios clientes finales, lo que nos cuentan es que el momento de
distribuir su producto al momento de la producciéon no cuentan con los riesgos
externos a ellos, como lo son las heladas o falta de abono para hacer crecer su
producto, esto hace que sea una moneda al aire, nosotros les preguntamos que
como podemos llegar a tener su comercializacion, y ellos nos platican que fue a
base de afos y dedicacion, que todo lo bueno tarda, y asi mismo ellos tuvieron que
tener paciencia, teniendo en cuenta que se necesita capital suficiente para lograrlo,
inversionistas y todo tipo de ayudas para poder hacerlo crecer, los canales que
toman nos ayudan a corroborar lo que a lo largo de la investigacion hemos visto, ya
gue con ellos se facilita el manejo de la mercancia y asi pueden llegar a los

consumidores finales.

Fresh Foods (Aguacate Auxiliar del Gerente, Gloria Sandoval Solorzano)

Comenzando con que la produccién es a menor escala ya que cuentan con muy
pocas puertas y esto hace que no se pueda distribuir mayor producto como para
llegar a una exportacién en si lo qué pasa con esta empresa, es que distribuye de
manera general a puestos locales lo que es su producto, esto hace que sea mas
segura su venta y no tomen riesgos, sin embargo no se tienen las ganancias como
las tienen productores mas grandes que abarcan un amplio mercado, sin embargo
a sus posibilidades tienen activos, esto toma tiempo. Pero si lo vemos de nuestra
forma de que no contamos con mayor ingreso ni con las posibilidades de llegar a
exportar a grandes masas, ellos nos pueden beneficiar comprando una pequefia
parte de su produccién y nosotros asi mismo poder distribuirla a comerciantes del

extranjero que es lo que buscan, mejores precios y no tanto producto.

Mango Logistics (Asesora de ventas)
Esta empresa trabaja consignacion de un tercero, lo que es otra empacadora o un
empaque mas grande del cual ellos buscan mover mercancia de los pequefios

productores que no cuentan con la produccion, volumen, calidad, de los productos
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ya que es de ellos se basa su exportacion, esto hace que esta empresa maneje su
produccion de mango a grande escala para que ellos puedan venderlo a diferentes
empaques o inclusive algun cierto empaque que tengan un contrato previo.
Tampoco corren riesgos no tienen bajas o fallas en su produccién, tal vez las
tengan, pero sin embargo no se arriesgan y no tienen tantas pérdidas ya que no
estan corriendo el riesgo al momento de ser enviado su producto al extranjero. Silo
vemos de la manera a grande escala ellos cuentan con la produccién, pero no
cuentan con los canales pertinentes para hacer llegar su producto a otro pais. Esto
es una debilidad para ellos, aunque cuenten con el producto.

5.2 Anélisis de entrevista

1. ¢(Ha exportado directamente y cuales fueron los retos y resultados de la
exportacién, que paises ha exportado?

Juan Carlos Garcia Rosas
“Por el momento no se ha exportado directamente ya que al ser una empresa
familiar se exporta mediante la exportadora de un tio lo que hace que sea
diferente el manejo del producto, no obstante, es un método muy viable a corto
plazo ya que por el momento no se cuenta con el volumen para hacer una

exportacion directa. Se exporta a EUA, Unién Europea (Italia, Espafia)”

José Luis Rosales
“Se exporta directamente por medio de su empresa exportadora, también
de manera nacional se comercializa el producto en diferentes estados de la
Republica de igual manera se mueve el producto en ciertos mercados

locales y regionales, principalmente se exporta a EU, Asia. (China)”
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Gloria Sandoval Solorzano

“No se ha exportado directamente porque es una pequefia empresa de la
cual depende una exportadora ajena a ellos, de igual manera no se cuenta
con el producto suficiente para exportar, lo que se hace es que se vende la
fruta a terceros y asi mismo este producto se logra exportar, Se sabe que

esa exportadora realiza sus operaciones a EU”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)

“Esta empresa exporta a consignacion el magno que se produce en la
region, al vecino pais de los Estados Unidos de América, considerando
como retos mas relevantes el vencer el burocratismo que tenemos en el

pais para realzar los diferentes tramites en el pais para realizar los
diferentes trdmites administrativos de exportacion, sin embargo nuestros
resultados nos beneficia en cuanto a que las ganancias son superiores a
las que pudiésemos obtener aqui en México, aunado aqui el mercado
extranjero es definitivamente superior al de nuestro pais”.

2. ¢En el caso de no haber exportado directamente a quien le vende y

cudles son las causas por las cuales su exportacion no es directa?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)
“Cuentan con una alianza estratégica con la comercializadora Natural Healthy
food, se exporta directamente a estados unidos con planchas de 16 Oz y Union
europea con planchas de 14 oz, lo venden directamente a estos lugares porque el

precio es mejor que el que se ofrece en suelo mexicano”
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José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)

“De no exportar directamente, el producto se mueve en diferentes puntos
estratégicos dependiendo la zona y la cantidad de producto que se
necesite, no obstante, el manejo del producto dificulta su manejo ya que

ocupa de ciertos cuidados para ser transportado.”

Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)

“Como no se exporta directamente, cuando la exportadora no recibe la
fruta, se distribuye en la regién o en los mercados locales, también muchas
veces fruterias y puestos de mercado van a la empacadora a comprar los
aguacates que sobraron para asi mismo distribuirlo en las PIMES que se

dedican a eso.”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)
“Como ya se menciond anteriormente, esta empresa exporta mango a
consignacioén, toda vez que no tenemos clientes directos por no contar con

el producto suficiente para cumplir con la demanda extranjera”

3. ¢Cual es su opinién sobre los canales de comercializacion de su

producto a mercados extranjeros?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)
“Son muy viables, ya que al momento de tu querer distribuir un producto se tienen
gue utilizar todos los métodos necesarios de los cuales los canales de

comercializacion facilitan la movilidad de la mercancia a mayor escala.”
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José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)

“Son viables, aunque no obstante debes de tomar en cuenta que hay

riesgos como en todo.”

Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)

“Son buenos y ayudan a una mejor distribucion del producto, viéndolo en
una manera a menor escala, nosotros podemos utilizar canales de
distribucién a menor escala para hacer llegar al consumidor final nuestro

producto.”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)

“En opinidn de esta empresa se considera que los aranceles son muy altos,
lo que implica que se incrementen los costos directos e indirectos, ya que

en consecuencia se reducen las utilidades.”

4. ¢, Que recomienda para nuevos comerciantes al momento de empezar a

exportar?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)
Su recomendacién para los nuevos exportadores es conocer a fondo su producto
tener la informacion necesaria del mismo y saber a dénde quieres llevarlo ya que
las transiciones pueden ser cambiantes, pero estando bien informado puedes

prevenir problemas a futuro.

José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)

“Que sean perseverantes, ya que en este juego hay errores como todo, sin

embargo, hay que estar al tanto de tu producto y saber que regulacviones y
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gue documentos se piden para que haya un mejor manejo de mercancia,
saber a donde lo quieres exportar y no tomar nada a la ligera hablando de

gue no es cualquier cosa, Y sin embargo, no correr riesgos.”

Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)

“Saber a qué destino quieres mandar tu producto, ya que muchas veces no
se cuenta con los conocimientos pertinentes y no se cuenta con las

regulaciones que se ocupan (documentacion)”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)

“Esta empresa recomienda para los nuevos comerciantes, que estos
mejoren la calidad de los productos y el precio de mercado, asi como que
cuenten con capital suficiente para financiar sus exportaciones, ya que por

lo regular las ventas son a crédito.”

5. ¢Considera que el mercado comercial es cambiante?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)

“Si, 100% es cambiante ya que si nos enfocamos en el precio podemos considerar
gue un dia puede estar en cierto valor y al dia siguiente diferente, pero se debe

estar preparado para solucionarlo.”

José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)
“Si es cambiante, ya que no siempre vas a poder dar los precios que se

antojen y en cierta forma hay que estandarizarse de igual manera saber
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como son las estrategias de mercado para llevar un buen control de lo que
se va a vender, ya que muchas veces uno no esta al tanto y toca perder

cierta cantidad. “

Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)
“El mercado esta en un constante cambio, nosotros como distribuimos de
dos diferentes formas, nos damos cuenta que no solo es tener la fruta, sino
también como la vas a distribuir, ya que si las empresas mas grandes
suben el precio nosotros tenemos que cambiarlo de igual forma y muchas

veces la gente no lo compra y se desperdicia la fruta.”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)

“Esta empresa considera que el definitivamente el mercado comercial es
cambiante, considerando la oferta y la demanda de los importadores y de
los mercados internacionales, aunado a los cambios climatol6gicos que se
puedan suscitar en la produccion del mango que es el objetivo principal de

la empresa.”

6. ¢, Cuéles son los pros y contras de comercializar?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)
“Como al principio se dice, ellos se enfocaron en lo que es zarzamora organica lo
que les funcion6 como una oportunidad, lo que es para ellos un pro, el precio es
mejor ya que se paga mejor que un a zarzamora convencional, Los contras es que

el precio que les ofrecen en el extranjero es mayor al nacional”

José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)
“Los pros, es que tu producto se da a conocer y lo puedes hacer llegar a

muchas partes del mundo, te hace un status, y en cierto punto te ayuda a
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darte a conocer. Los contras son que es mucho trabajo, es lidiar con mucha
gente que no toma en serio el trabajo de los demas y tratan de afectar a

”

uno.

Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)
“Los pros, es el flujo de mercancia que tienes y como puedes llegar a
distribuir a grandes escalas tu producto, sin embargo, como nosotros somo
una empresa pequefa nuestro producto se mezcla con los diferentes

aliados que tiene la exportadora, lo que hace que no sea unico. “

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)
“Esta empresa considera como pros, el incremento de las ganancias por el
cambio de la moneda de pesos a dblares y como contra, la venta de los
productos que deben ser a crédito, aunado de la existencia de

intermediarios”.

7. ¢Cambiaria de producto?

Juan Carlos Garcia Rosas (Administrador de Su propia huerta)
“No cambiaria de producto ya que a su parecer es un producto diferente y lo hace
anico en su mercado, sin embargo, buscan ampliar los productos (berries, fresa,

mora azul).”
José Luis Rosales (Propietario de Huertas de Mango)

“No lo cambiaria, al contrario, me gustaria agrandar el mercado y llegar a

mas destinos. “
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Gloria Sandoval Solorzano (Aguacate Auxiliar del Gerente)
“No cambiaria el producto, solamente me gustaria generar mas para poder
tener mayor escala de mercado y asi poder tener una exportadora propia y

no depender de terceros.”

Maria Eugenia Rodriguez Garza (Encargada de ventas y Marketing)
“Esta empresa considera que no cambiaria la venta del mango, sino

mejoraria la produccion y comercializacion en cuanto a calidad y precio. “

Andlisis de resultados y propuesta de comercializacion.

A lo largo de este proyecto, se ha estado analizando y observando las maneras de
poder comercializar un producto de manera de exportacion, Los diferentes canales
y los métodos que se utilizan para poder llegar a esto, sabiendo lo anterior, vamos
a comprender y analizar cdmo seria posible el modo de mejorar y corroborar lo ya
investigado. Para el proyecto se investigo, y se llegé la conclusion de qué la manera
mas eficaz para poder exportar o tener un trato directo con los importadores de

Estados Unidos es tomando los canales de comercializacién (directos).

No obstante la manera de hacer esto no nos favorece porque apenas un proyecto
pequefio tratamos de conseguir los insumos necesarios para poder llegar al destino
final lo cuales son tiendas, abarrotes, restaurantes pequefos, personas a las cuales
se les haga complicado comprar un volumen grande de mercancia el cual no puedas
conseguir tan facilmente en el pais vecino, Al momento de estar haciendo la
investigacion se cuenta que hay demasiadas personas y demasiados comerciantes
finales, que no cuentan con la capacidad o con el dinero necesario para poder
conseguir este tipo de productos. En lo que se enfocara enfocando es poder llegar
a esos comerciantes por llegar a ese destino y poder sostener o solventar una
necesidad basica con los productos que nosotros estamos ofreciendo. Pero la

pregunta que es, ¢cémo se va a lograr?
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El principal objetivo es conocer bien el mercado, saber qué es lo que los
consumidores quieren, qué es lo que se les va a hacer llegar a su pais, como ya lo
habiamos hecho en el proyecto anteriormente se habia visto los productos que los
comerciantes o consumidores compran al momento de importar de Estados Unidos
que nuestro pais al que vamos a exportar, ya teniendo esto nosotros sabemos que
adquirir un producto de esa magnitud en grande escala es muy caro, sin embargo
se estard enfocados en comprar nosotros mercancia que ya no se necesite o que
podemos adquirir con facilidad nosotros en el pais, para si mismo nosotros tener
una mezcla de varios productos y no solo enfocarnos en uno. Esto con la finalidad
de poder tener mas amplio mercado del que solamente un exportador tiene
asimismo se sabe qué productos son los que mas se ocupan en la cadena basica
para un mercado ya que es lo que estuvimos investigando es, que muchos de los
comerciantes, buscan tener buen producto a menor precio, pero se tendra que
tomar en cuenta una cosa ya los tiempos han cambiado, no es un pais donde no se
puede conseguir productos a buen precio y de manera sencilla en EU, ya que
existen cadenas como Walmart (mexicana) que hacen llegar a casa todos los
productos mexicanos pero aun precio muy alto. De igual manera este distribuidor
llamado “Cardenas“vende lo que es fruta y verduras pescado carne etc. pero

producidas y manufacturadas en Estados Unidos.

Lo que se quiere es llegar a vender este tipo de productos, pero no manufacturados
y producidos en Estados Unidos, sino que sean elaborados aquii en México y ser
enviados a Estados Unidos. Todo esto se puede corroborar a base de experiencias
personales que a lo largo que se estuvo en el pais vecino, se fue observando este
tipo de cosas, ya que una de las necesidades basicas son los alientos y para los

paisanos en ese pais es fundamental satisfacer ese tipo de necesidades.
Hablando de la logistica para poder mover los productos hay que tomar en cuenta

que es y como va a ser el flujo. La logistica son todas las operaciones llevadas a

cabo para hacer posible que un producto llegue al consumidor desde el lugar donde
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se obtienen las materias primas, pasando por el lugar de su produccién (Pascual,
2018).

Son principalmente las operaciones de transporte, almacenamiento
y comercializacion de los productos en el mercado. Por ello, se considera a la
logistica como operaciones externas a la fabricacion primaria de un producto. En
este sentido, es uno de los departamentos de las empresas que mas se suele
externalizar o subcontratar (Gomez, 2021). El objetivo de la logistica es poner a
disposicion del consumidor el producto deseado, en la cantidad y momentos
precisos, en el mejor punto de venta y que todo ello se realice al menor coste

posible.

El coste de logistica en el coste total del producto varia de un producto a otro y
depende del pais en el que nos encontremos. Por ejemplo, las bebidas
no alcoholicas (agua, cerveza, refrescos) tienen un coste de logistica entre el 5 y el
10% segun la empresa y el pais. El gasto logistico supone un 11% del coste de
produccién de un coche. En Espafia el porcentaje medio del coste logistico es del
10.7%. Debido, en gran parte, a que el transporte de mercancias se realiza
principalmente por carreteras. La media de la Union Europea es del 8%.
Actualmente las empresas estan tratando de que sea el propio consumidor el que
pague una gran parte del coste de logistica. Esto ocurre primordialmente en
el comercio electronico, donde los gastos de envio los asume casi siempre el cliente
(Pascual, 2018).

Esto corresponde a que con se tendra que localizar la manera mas efectiva para
poder transportar y hacer llegar la mercancia, esto significa que sera de manera
terrestre, por el costo de transportacion y por la cantidad de mercancia que
poseemos. De lo cual procederemos a recoger la mercancia desde el empaque
correspondiente y hacerlo llegar a las tiendas finales de las cuales se estara
entregando el producto. Esto con un costo adicional, todo esto llevara un costeo de

lo cual se estda tomando en cuenta todo el transporte.
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Para esto hay que dar a conocer el tipo de transporte que se utilizara, que seran
camiones terrestres, Un contenedor frigorifico es un contenedor de tamafio estandar
con una unidad de refrigeracion. Un camion equipado con este tipo de contenedor
ayuda a mantener los productos a una temperatura especifica, es decir, refrigerados

0 congelados.

Especial para el transporte de comida congelada, como embutidos, carnes o

productos que se estropean con mucha rapidez (Julca, 2018).

Los camiones de carga mediana o pesada son perfectos para llevar grandes
cantidades de frutas o verduras a través de largas distancias; por ejemplo, de
provincia hacia la capital. En el caso de viajes dentro de la misma ciudad, los canters
de Fuso seran perfectos para ti; quizas tengan menos capacidad de peso, pero son
optimos en entornos urbanos (Julca, 2018). De esta manera se puede llegar a
transportar hasta 15 cajas de producto que ya haya sido embalado y listo para su

comercializacion,

Propuesta comercial

Se debe entender cdmo se maneja el comercio internacional en el planeta y todas

las condiciones para entrar en nuevos mercados.

Debe tenerse en cuenta también el entorno econdémico de los posibles paises
donde se vaya a comercializar, determinando la fortaleza de sus economias, la
comercializacién del ingreso, etc., para conocer qué productos se pueden vender y

en queé paises.

Es también importante estudiar el entorno juridico-politico de un pais para decidir Si
se tendran relaciones comerciales con este; debe conocerse su actitud ante las
compafias internacionales (hostilidad, amabilidad), su estabilidad politica

(gobiernos fragiles, democracia inexistente), sus reglamentos monetarios (que
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moneda se utilizara en las transacciones) y su burocracia gubernamental (calidad

del sistema de comercio).

Finalmente, debe estudiarse el entorno cultural, ya que cada pais tiene sus propias
costumbres, tradiciones, normas y comportamientos; es tarea de los mercadodlogos
internacionales, ponerse en el lugar del otro y entender como es su forma de

negociar y comprar.

Salir al extranjero: Conocido a fondo lo anterior, algunas empresas tomaran la
decision de aventurarse y comercializar en otros paises ya sea porgue se vieron
oportunidades o porque su mercado local ya no es suficiente o la competencia cada
dia estd més fuerte. En este paso, la gerencia debe tener muy en claro si cuentan
con todos los requisitos para adaptarse a nuevos mercados. Ingresar a ciertos
mercados: aqui lo primero es definir el volumen de ventas que se quiere alcanzar
en el exterior, luego cuantos paises constituiran su mercado, a qué tipo de naciones
atacaran (segun el clima politico, los factores geogréficos, el ingreso de la poblacién,

etc.) y cuales reportaran mayores beneficios a largo plazo.

Como ingresar al mercado: ya decidido qué se vendera y donde, la empresa puede
exportar sus productos (fabricando sus bienes localmente), unirse a una sociedad
en participacion, es decir, a sociedades extranjeras para producir o comercializar
sus productos y servicios, o0 realizando una inversion directa, desarrollando y

produciendo en el extranjero (Gomez, 2021).

Propuesta de comercializacion de productos agricolas para el mercado

estadounidense
1. Producto y oferta exportable

Para comenzar con esta propuesta se debe de tomar en cuenta que productos se
pueden comercializar y saber cual es el mas importante desde el producto A hasta
el C, es decir evaluar cada uno de los productos que se tienen y revisar cual es el
producto mas solicitado por el consumidor. Asi como revisar el volumen del producto

gue se puede exportar.
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Principalmente se estara comercializando el aguacate y la guayaba que son
principales productos que la zona michoacana ofrece, definitivamente al momento
de exportar este es un producto facil de conseguir y que se puede adquirir de
manera mas sencilla ya que hay demasiada produccion del mismo lo que se debe
de aplicar tomando en cuenta el aguacate es acudir a los empaques para poder asi
adquirir un precio de ciertas cajas para poder comprarlo y saber que no se es una
competencia para ellos, se estima que para comenzar la comercializacion se debe
de hacer una oferta de minimo 10 cajas. Con un precio de $30,000 pesos mexicanos

para poder comenzar una exportacion temprana y correr con cero riesgos.
2. Planes de exportacion

Se recomienda que el productor conozca el contenido de un plan de exportacion,
para que pueda determinar los aspectos basicos para exportar de manera directa o
mejore sus canales de comercializacién. En primer lugar se debe reconocer el
producto a exportar y sus caracteristicas. Posteriormente se debe revisar quién
dentro de la empresa puede hacer las labores profesionales para realizar
exportaciones. En tercer lugar se debe realizar un estudio de mercado que le ayude
al productor a conocer las caracteristicas de los paises que pueden constituir una
oportunidad de mercado viable y como se puede llegar a estos paises. El cuarto
elemento por revisar es el relacionado con la logistica y procesos para llevar
fisicamente el producto al mercado de destino (transporte, INCOTERMS, agentes
aduanales, documentacion, regulaciones, envase, embalaje). Y por ultimo en un
plan de exportacion bésico se debe anexar un estudio financiero que establezca las

perdidas o ganancias que se pueden tener de la operacion.

Al principio se tiene en cuenta estar mandando exportaciones cada bimestre
para poder tener un amplio tiempo de saber a qué comerciantes México/americanos
sepan la demanda que van a tener en los ciertos productos que seran enviados,
posteriormente contactar mas establecimientos a los cuales se puede enviar,
principalmente se tiene que asegurar los principales establecimientos de los cuales
se les estara mandando mercancia conforme sen las necesidades del comprador,

inclusive no se podra tener la mercancia o contar con un stock ya que como es un
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producto agricola deben de tener los ciertos cuidados, lo que beneficia ya que no

se cuenta con una produccién como tal.

3. Estructura organizacional
¢ Quién se encarga dentro de la empresa?

El encargado de relaciones comerciales o publicas en la empresa tendra que
hacerse responsable por los tratos y por los requisitos que se deben de tener al
momento de hacer una negociacién, sin embargo, no puede concluir o hacerla sin

la autorizacion del CEO de la empresa.

Principalmente para poder comenzar a exportar, se deben de tomar en cuantos
demasiados puntos, y tener una serie de documentos de los cuales te ayudarén,
con todos los requisitos y documentos puedes llegar a saber qué es lo que falta para
lograr una buena exportacion, dado que el pais que se busca exportar es EU, no

hay mucho problema al momento de querer iniciar con los procesos,
4. Misiones y ferias comerciales

La mision de la empresa es satisfacer la necesidad que muchos productores no
satisfacen como lo es disminuir los precios y ofrecer un producto de mayor calidad,
inclusive un método mas rapido de hacer llegar el producto como los es un “JUST
IN TIME”. Algunas de las ferias de las cuales los productores pueden acudir son

las siguientes:

FIAG Guadalajara

Pro AGRO Innovacion Chetumal

Foro Global Agroalimentario FGA Leon
EIRS Expo feria de riego en Querétaro

AGROEXPO CARIBE Feria internacional Barranquilla Colombia
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WELD COUNTY FAIR Greely CO USA
Minnesota Farmfest Morgan MN USA

FENASUCRO & AGROCANA Sertaozhino Brasil

5. Uso de herramientas codmo directorios y gubernamentales

Aqui se recomienda que se utilicen medios como lo es la Secretaria de Economia
para poder tomar en cuenta precios y directorios de empresas que puedan comprar

al productor en mercados de destino.

Uso de paginas gubernamentales como la de SADER (Secretaria de agricultura y

desarrollo rural) para consulta de precios y regulaciones.
Céamaras de comercio que apoyen las exportaciones agricolas.

Embajadas y consulados ya que cuentan con directorios de empresas importadoras

de productos mexicanos.

Paginas del Gobierno de Estados Unidos de América que contienen listados de

empresas importadoras de productos agricolas.

6. Convenios directos

Como ya se habia mencionado anteriormente los mexicanos tienen un tratado de
libre comercio con lo que es América del Norte lo que les ayuda a cada uno de los
exportadores a poder enviar una mercancia con menos barreras comerciales y
menos aranceles y viceversa lo que beneficia al momento de querer exportar asi

mismo con los canales de comercializacion.

Derivado de la busqueda directa de compradores en los medios antes mencionados,

se puede buscar la obtencién de contratos directos.
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7. Seguimiento a productos

Se debe realizar un seguimiento puntual a los envios realizados y cerciorarse de
que el comprador haya obtenido la calidad y el producto deseado para futuros

negocios.

Con este punto se estard viendo lo que es la logistica de los productos que
claramente se estara moviendo cada final de bimestre el dia 30 de cada uno con el
cargamento de ser un canal directo, utilizando camiones para poder distribuir y con
eso mismo poder tener un rastreo del producto en tiempo real para no perderlo y

asi cumplir con la promesa de Just in time.
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Conclusiones

Con respecto a lo antes visto se ha tomado en consideracion y se ha estado
estudiando lo que son los canales de comercializacion y comercializacion a lo largo
de todo el pais y como beneficia a los productores y distribuidores para hacer llegar
Su mercancia al pais vecino o a paises del mundo. Pero lo importante es saber qué
canales de comercializacion se pueden implementar para el beneficio de las
exportaciones de productos agricolas de México a Estados Unidos lo cual es cierto
gue hay distintos y todos benefician en cada aspecto a cada distribuidor o productor.
Sin embargo, hay dos en especifico que pueden ayudar y cumplen con las

necesidades que se han estado buscando a lo largo de todo este documento.

Principalmente se estaran tomando los canales indirectos y largos principalmente
porque el indirecto son terceras empresas que se encarga de prestar este servicio
este tipo de distribuidores divide el trabajo que en funcion de costes precios y el tipo
de mercado forma una manera llamada outsorcing de la cual se puede distribuir el
producto mas sencillo si no cuentas con el volumen necesario, en el caso de largo
s6lo son dos agentes la mercancia va directamente desde este distribuidor
mayorista al minorista y este finalmente entrega al consumidor esta cadena de
comercializacién generalmente se aplica a comercios pequefios lo cual beneficia ya
que se busca conectar a los productores que cuentan con un volumen de mercancia

del cual no se cuenta por el momento.

Con esto se da por hecho que el objetivo del proyecto es buscar canales de
comercializacion que permita mejorar el vinculo entre productores agricolas y
clientes de nuestro pais al vecino lo cual se ha visto a lo largo de toda la
investigacion que si se cuenta con los canales pertinentes para poder generar una
comercializacibn a grande escala o solamente de productores y exportadores
grandes. Ya que no solamente se necesita de un productor a grande escala para
hacer llegar mercancia al pais vecino. Como ya se ha estado viendo, rubros de los

cuales se puede beneficiar uno al momento de querer hacer una exportacion o una
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importacion ya que cuenta con apartados que ayudan a generar una

comercializacibn mas amplia y eficaz.

En la hipotesis se ha visto y se ha preguntado, si luces nuevos canales de
comercializacion pueden beneficiar la actividad de exportacion del productor
agricola mexicano. Cual hemos visto que si, al momento de usar un canal indirecto
se ve reproductores pueden ayudar a las pymes a crear un vinculo o relaciones
comerciales mas eficiente ya que con esto pueden empezar a generar mayor
estabilidad econémica hay una mayor relacion comercial con clientes potenciales e

importadores en el extranjero.

De igual manera se crean vinculos y conexiones para estos pymes ya que al
momento de querer comercializar tendran mas confianza al momento de cerrar
tratos con pequefias y medianas empresas Cémo podemos mejorar la eficiencia y
la comercializacion de estos productos, es facil ya que con todos estos canales y a
lo largo del proyecto se han estado viendo se puede dar una idea de lo facil y lo
eficiente que puede llegar a ser una exportacion o una comercializacién eficaz de
un producto como lo es el aguacate, guayaba, Berries etc. Ya que con el Tratado
de Libre Comercio a los productores se les facilita la comercializacidén ya que cuenta
con mayor facilidad de movilidad de mercancia ya que no hay muchas barreras
comerciales de las cuales se pueda ver afectado el exportador. En el comercio
siempre y riesgos los cuales se deben evitar o prevenir, pero gracias a todo lo que
alrededor de este proyecto se estado analizando se puede dar a la conclusion de
gue los canales de comercializacion han facilitado y han hecho posible una mayor
comercializacion de productos agricolas mexicanos, Y esto beneficia a todos los
mexicanos que se crean mayores empleos hay mayor flujo de mercancia mayor
flujo de dinero y ademas movilidad al momento de querer ofrecer un producto al

pais vecino
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