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-Libros.

-P&ginas electrdnicas.

-Marcos juridico.

-Marcos normativos.

-Marcos regulatorios.

-Organizacién a fines de referenciacion.

ANEXOS.

GLOSARIO DE TERMINOS.
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RESUMEN

La internacionalizacion del comercio es un hecho que provoca profundos cambios
en diversos aspectos de la vida de los paises, influyendo en la organizacion de la
produccion econdmica, los habitos y expectativas de los consumidores, las
politicas comerciales y las estructuras empresariales, o mismo que en las

relaciones politicas internas e internacionales.

Por ello se pretende consolidar una empresa exportadora de mango a Estados
Unidos, la cual se constituirA como una persona fisica con actividad empresarial,
nace de la inquietud en la cual se detect6 las oportunidades que existen en la

region.

La empresa tiene como misién, la de ser una empresa lider en la exportacion de
mango, ofreciendo productos de calidad a los clientes, en un ambiente laboral

sano.

El presente trabajo se refiere al producto del mango, se pretende satisfacer
necesidades de nuestros clientes; por lo que el contacto con los mismos es
necesario ya que ellos tienen el derecho de exigir calidad, por lo tanto la empresa
otorga el proceso de mejora continua, lo cual sin lugar a duda sera una ventaja

competitiva.

El producto que se maneja dentro del proyecto es el mango empacado en cajas de
carton de 4.5 kg c/u, se ubica en el sector alimenticio, con un precio de $ 33.21 por

caja. Es producido en Nuevo Urecho, Michoacan, México.
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El mercado seleccionado es Los Angeles, California de los Estados Unidos de
Norteamérica, en virtud de que es el mercado norteamericano mas atractivo,
desde los puntos de vista; la cercania geogréfica, el nivel de ingresos, los gustos y
preferencias pero sobre todo la presencia de un mercado de origen hispano y
particularmente el de origen mexicano que potencialmente junto con algunos
sectores de poblacion norteamericana son clientes potenciales muy importantes
para el producto, tiene una cultura de compra constante y busca su gusto por el
fruto, ademas los factores econémicos como el poder adquisitivo y PIB tiene una

estabilidad y seguridad en comparacion con los demas paises.

En este mercado en un lapso de 5 a 10 afios se espera obtener un incremento de
tres veces lo que se obtenga en la venta inicial y un posicionamiento arraigado en
estos mercados. En este proyecto se sefalara las opciones de rutas a
comercializar, el volumen que se pretende exportar, en lo referido al mango se
estima él envié de un contenedor, equivalente a 5,040 cajas de 4.5kg c/u esto
dividido en 24 palets de 210 cajas c/u por contenedor, enviando en la temporada
gue dura 92 dias teniendo inicio en el mes marzo y finalizando en el mes de junio
de cada afio, tres contenedores diarios dando un total de 276 contenedores
durante la temporada, con un valor a un precio de venta de $ 47,729 el

equivalente a $ 3,880.40 usd.

El transporte utilizado para que el producto llegue a su destino final sera el

transporte via terrestre.
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La internacionalizacion del comercio es un hecho que provocara profundos
cambios en diversos aspectos de la vida de los paises, influye en la organizacion
de la produccion economica, los habitos y expectativas de los consumidores, las
politicas comerciales y las estructuras empresariales, o mismo que en las

relaciones politicas internas e internacionales.

PNEM: Plan, Negocios, Exportacion, Mango
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ABSTRACT

This thesis Project aims to help the Company “ Spring fruit’, SPR OF RL OF CV”,
optimize the process of internationalization, through exports and diversification
into other markets, different from those currently exports, as in the case of united
States of America, Canada, Japan and Spain, generating that organization has a
successful raid product, brand presence and expansion through new
opportunities, Make a business plan allows export variables to understand and
analyze fundamental process influencing export objectives, goals, strengths,
weaknesses, threats, opportunities, competence, characteristics, of the target
market, logistics, expensive aspects, viabilities, adaptations, modifications or

changes to the product, and financing among other.

Optimize, process, internationalization
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INTRODUCCION

En la etapa actual del desarrollo de la economia mundial, el comercio internacional

tiene cada dia mayor importancia dado su potencial de contribucion de desarrollo.

Cabe sefalar que la Unica posibilidad que tienen los paises y las regiones del
planeta de desarrollarse, es justamente por medio del comercio internacional y las

inversiones en sectores productivos.

Sin embargo, en muchas ocasiones el incremento del comercio y el crecimiento
generado no se ha traducido en desarrollo para la mayoria de los paises pobres y
muchas veces, por el contrario, ha logrado un “crecimiento empobrecedor “y un
crecimiento econdmico asociado a la concentracion de riquezas y con ello el

aumento de la desigualdad y pobreza.

En este sentido el comercio internacional, no se refiere hoy de manera estricta al
intercambio de productos, sino también a la liberacién de los flujos de capital y en
gran medida a las transacciones realizadas intra-firma y otros fenémenos

econdémicos y sociales.

El comercio internacional, en la actual coyuntura, estan lejos de constituir un juego
en el que todos ganan. La concentracion de los beneficios en pocos paises
especializados en bienes y servicios de alto valor agregado perpetia las
desigualdades entre ricos y pobres. Lo que es resultado de las alianzas
estratégicas entre paises, grupos de paises y empresas que forman bloques

econdémicos y comerciales.
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La gran mayoria de los paises no disponen de los medios, la tecnologia o las

alianzas para tomarse competitivos en el mercado global.

En lo que respecta a México este es relativamente desconocido para el importador
americano como proveedor de mango, no obstante se considera que existen
buenas posibilidades para los productos mexicanos de este sector en el mercado

Norteamericano.

La produccion de mango es una industria con gran arraigo en la Republica
Mexicana, siendo los estados con mayor produccion y en los que se concentra la

produccion Michoacéan, Nayarit, Guerrero, Oaxaca, Veracruz, Sinaloa, Chiapas.

La exportacion de mango es un sector importante en la economia por el nUmero
de empleos que genera. Ademas, esta cadena productiva tiene un efecto de

arrastre hacia atras y hacia delante, hacia otras ramas de la economia.

Asi, es como cada vez es mas comudn encontrarnos con empresarios interesados
en diversificar sus mercados en el exterior, pero a su vez es también comun
encontrarnos con dificultades de informacién de todo tipo, por ejemplo: sobre
mercados; sobre los habitos de consumo en otros paises; las practicas de

negocio, o bien la forma de llevar acabo alianzas estratégicas, en otros.

Todas ellas no son sino algunas de las barreras del conocimiento que nos crean

un panorama negativo, cuando queremos diversificar nuestro mercado.

De tal forma que este” plan de negocios para la produccidon empaque y

exportacién de mango “nos permite conocer y manejar.
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e L aimportancia de elegir el producto y el mercado a donde exportar.

e Los aspectos aduaneros y arancelarios en México y en el pais de destino.

e Los aspectos no arancelarios (sanitaros, fitosanitarios, otro de
reglamentaciones, etc.)

e La distribucion fisica internacional.

e Acceso al mercado.

¢ Incentivos de la exportacion.

En este contexto, no hay que olvidar que la industria del sector del mango de
Nuevo Urecho, Michoacan ha desarrollado una especializacion de su produccion
con una calidad que constituye una ventaja frente a la avalancha de producto de
otros paises a bajo precio. En el mercado Norteamericano, la cualidad apreciada y

bien pagada por los consumidores.

Hoy mas que nunca, la mejora de los factores de la produccién es un requisito
para mantener no solo la plante de exportacion, si no la competitividad que

requiere la industria nacional para seguir operando eficientemente.
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CAPITULO 1

1.1Planteamiento del problema

La exportacion de producto alimenticio en México se ha convertido en una de las
alternativas de mercado mas variables para incrementar la productividad, la
produccion y la mano de obra.

Hasta fines de la década pasada, la produccién de mango se enfocaba
principalmente hacia el mercado interno; a raiz de la apertura comercial y del
tratado de libre comercio firmado con Estados Unidos y Canada, las cosas
cambiaron radicalmente, las exportaciones se incrementaron de tal forma, que
ahora existen cientos de empresas empacadoras de mango exportando,
principalmente a los Estados Unidos, Canadé y de la Union Europea.

Asi es como cada vez es mas comun con empresarios interesados en diversificar
sus mercados en el exterior, pero a su vez es también comun encontrarnos con

dificultades de informacion de todo tipo, por ejemplo:

¢, Como podemos exportar el mango de Nuevo Urecho a los E.U.?

e ¢ Cuadles son las alternativas para exportar mango de Nuevo Urecho a E.U.?
e (Como seleccionar canales de distribucién del mango de Nuevo Urecho a
E.U.?

e ;Cbomo adecuar el mango a la demanda de los consumidores en E.U.?

Todas ellas no son sino algunas de las barreras del conocimiento que nos
crean un panorama negativo cuando queremos exportar por primera vez a

bien cuando queremos diversificar nuestro mercado.
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1.2cuestionamiento de investigacion

Con la investigacion de mercado se buscara dar respuesta a las siguientes

preguntas:

¢ ; Nivel de aceptacion de nuestro producto en el mercado?

¢ ; Qué tipo de mercado nos preferira?

¢ ; Cual seré el precio ideal?

¢ ;Dbnde sera el lugar mas adecuado para comercializar nuestro producto?

¢ ; Qué medios de contacto y publicidad se utilizaran?

Consideramos que nuestro producto tendra una gran aceptacion en el mercado,
ya que actualmente se comercializan muchos frutos empacados que facilitan la
preparacion de alimentos. Hoy en dia las mujeres amas de casa o trabajadoras

preferirdn este tipo de productos por ser mas practico.

El mercado meta de nuestro producto es la aceptacion del mismo por la poblacion
en general pero mas en las amas de casa ya que son las que influyen en la

alimentacion de su familia.

Para conocer cudl es el precio ideal de nuestro producto es necesario analizar la
competencia. Este punto es de suma importancia, ya que practicamente no hay
industria en la que quieras ingresar la cual no tenga competencia, asi pues,
deberas evaluar ¢ Cual es el precio que esta ofreciendo tu competidor? Para asi

evaluarlo en términos de: si en un precio elevado, muy bajo o un precio razonable.
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La cuestion es analizar que rangos de precios podras ofrecer tu para poder
competir abiertamente contra las demas empresas de la industria. Es importante
sefalar que si no tienes competidores directos, busques que productos estan
resolviendo la misma necesidad que tu resolveras pero que actualmente lo hace

de una forma distinta.

La publicidad llega a los habitantes a través de los medios de comunicacion, por lo
que se optod para utilizar los siguientes como son periédicos y redes sociales de tal

forma que se dé a conocer la empresa empacadora de mango.

Tener una idea fija de cémo lograr una produccidon mas eficiente que cubra las
necesidades del consumidor, asi como el empaque del producto de una manera

facil y rapida.

1.2.1 El mercado internacional

Se le conoce como mercado internacional al conjunto de
actividades comerciales realizadas entre compafias de diferentes paises y
atravesando las fronteras de los mismos. Se trata de una rama del comercio el
cual ha venido a cobrar mayor importancia hoy en dia debido al fenémeno de la

globalizacion.

Las actividades del mercado internacional pueden incluir desde mercancias,
servicios e incluso bienes financieros, los cuales dia a dia son intercambiados
entre distintas entidades tanto publicas como privadas en un mercado que vale

miles de millones de délares.
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Para participar en el mercado internacional basta con contar con una necesidad la
cual una empresa del extranjero sepa satisfacer de forma optima, o bien, que un
pais sepa resolver un problema como ningun otro. Para tener actividad en
el mercado internacional es necesario tener mucha competitividad la cual
maximice los resultados y reduzca los costos, para que asi finalmente “la

distancia” no tenga importancia al momento de buscar un socio comercial.

Debido a la complejidad de este mercado, existen diferentes tipos de relaciones en
el mercado internacional, ademas, el modo en que se comportan los
consumidores a este nivel es muy diferente que en los mercados regionales, y en
este sentido la cultura y los valores de la sociedad en la que se comercia pueden

tener un mayor peso.
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1.2.2 Logistica de exportacion

Es el proceso de planificar, implementar y controlar un eficiente y efectivo flujo de
productos y/o servicios y de la informacion relativa a los mismos, desde el punto
de origen, hasta el punto de consumo, con el propdsito de satisfacer las

necesidades del cliente al menor costo posible.

La logistica de exportacion tiene un papel central en las posibilidades de incursion

de nuestras pequefias y medianas empresas en los mercados internacionales.
La logistica de exportacion que se utiliza en la actualidad son:

e Maritimo
e Terrestre
e Ferroviario

e Aéreo
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Transporte Maritimo

Este tipo de transporte se adapta bien al envio de grandes volumenes. El
transporte maritimo tiene dos grandes especializaciones genéricas: el transporte
de cargas fraccionadas y el transporte de cargas masivas. Los buques que
transportan carga fraccionada, también denominada carga general,
frecuentemente se emplean en transporte de linea regular, y los que transportan
cargas masivas suelen emplearse en traficos ‘errantes’. No obstante, se producen
a menudo combinaciones de unos y otros tipos de trafico. Asi, hay buques de
linea regular y carga fraccionada que también transportan cargas a granel en

alguno de sus itinerarios.

Ademas de las diferentes caracteristicas de las mercaderias transportadas, es
diferente la forma de contratacidn y las normativas aplicables. En el caso de carga
fraccionada o linea regular, lo habitual es que el cargador tenga que aceptar las
condiciones impuestas por la linea. Por el contrario, en una negociacion de carga
masiva, se esta al libre juego de las posiciones de las partes, marcadas por las

condiciones del mercado.
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Respecto a la predisposicién de la mercaderia para el embarque, es importante
tener en cuenta que en el transporte internacional maritimo se utilizan
contenedores (containers) homologados, con medidas estandar de 20 y 40 pies de
largo (6 y 12 metros) Existen contenedores adaptados a los distintos traficos
especiales, tales como frigorificos, calorificos, isotermos,

cisternas para liquidos y gases, tolvas, etc.

Por dltimo cabe sefialar que la complejidad del transporte en general, y del
maritimo en particular, hace necesario —si no se tienen los conocimientos

suficientes- solicitar la asistencia del agente de cargas.

Transporte terrestre

El transporte por carretera es poco complejo y de facil acceso para cualquier
usuario y es el que permite la existencia del concepto “puerta a puerta”. Al existir

una fuerte competencia en la oferta de este tipo de transporte.

Las caracteristicas mas destacadas del transporte por carretera son su
simplicidad, versatilidad, flexibilidad, pues permite el transporte de practicamente

cualquier tipo de mercaderia, desde el lugar de produccién o almacenaje, hasta el
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de produccion o consumo, de forma rapida y relativamente econdémica. Se puede

disponer de muchos tipos de vehiculos, que se adecuan a las caracteristicas de la

mercaderia a transportar y al viaje a realizar.

Transporte ferroviario

Este tipo de transporte es adecuado para grandes envios de vagén completo a

mercados limitrofes. Entre sus ventajas, podemos citar:

- Permite transportar grandes tonelajes en largos recorridos.

-Sus servicios son regulares, con itinerarios determinados.
-Presenta una facilidad de seguimiento de la carga.

-Permite  transportar una gran variedad de tipos de mercaderia.

-Presenta un bajo indice de siniestralidad.
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Transporte aéreo

El transporte aéreo nunca debe ser descartado por meras razones de costos. Si
bien las tarifas del transporte aéreo son mas altas que las maritimas, una
evaluacion general del costo total de distribucion puede mostrar, a veces, mas
conveniencia en la alternativa aérea, especialmente cuando se trata de productos
de alto valor agregado.

Este tipo de transporte presenta ciertas ventajas, a saber:

- Ahorro de tiempo en transito
- Los servicios regulares y frecuentes reducen la necesidad de almacenaje en
ambos extremos de la cadena de distribucion.
- La respuesta a cambios del mercado puede ser efectuada velozmente.
-Menor manipulacion general de la mercaderia, por lo tanto reduccion del costo de
embalaje.

- Las primas de seguro son mas bajas

- La velocidad del transporte permite incrementar la vida comercial util de los
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productos perecederos.
- Es un transporte relativamente sencillo de utilizar, con una legislacion poco

complicada.

Para la contratacion de la carga aérea, el exportador puede tratar directamente
con las compafias aéreas, pero si no se tienen los conocimientos técnicos
suficientes sobre carga aérea, es mejor contactar a un agente de carga aérea.
Este, cumple una funcion primordial, asegurando que los envios aéreos se
realicen de conformidad con las normas de I|AT.A. (Internacional

AerealTransportAssociation)

1.3 Justificacion de la investigacion

Este proyecto de tesis pretende ayudar a la empresa “Frutas de la Primavera, SPR
DE RL DE CV” a optimizar su proceso de internacionalizacion mediante la
exportacion y diversificacibn hacia otros mercados diferentes a los que
actualmente exporta, como es el caso de Estados Unidos de América, Japon,
Canada y Espafa, generando que dicha organizacion tenga una exitosa incursion

del producto, presencia de marca y expansion a través de nuevas oportunidades.

Realizar un plan de negocios de exportacion permite conocer y analizar variables
fundamentales que influyen en el proceso de exportacion como objetivos, metas,
fortalezas, debilidades, amenazas, oportunidades, competencia, caracteristicas
del mercado meta, logistica, aspectos costos, viabilidades, adaptaciones,

modificaciones o cambios al producto, y financiamiento entre otras.
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1.4Hipétesis

La gran demanda del producto que requiere el mercado Estadounidense, ofrece la
posibilidad de exportacion y el precio de venta en ese mercado representa un

margen de utilidad mayor por el precio que se maneja en el mercado local.

1.50bjetivo de investigacion general

Elaborar un plan de negocios que permita disefiar la logistica y superar las
barreras de tramite arancelario entre paises para la exportacion en el mercado
Estadounidense como primer etapa y la venta con un valor agregado en una

segunda parte.

1.5.1 objetivos especificos

Analizar la situacion y demanda nacional e internacional del producto para

determinar la aceptacion que tendra el mismo en el mercado.

-Identificar en el mercado meta: el comportamiento del consumidor y las

restricciones legales, entre otros aspectos.

-Definir el proceso logistico mas conveniente para facilitar el proceso de

exportacion del producto.

-Determinar si el producto es adecuado y se adapta a las necesidades y

caracteristicas del mercado meta.

-Determinar las normas requerimientos y especificaciones que el producto y su

envase deben cumplir.
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-Analizar las barreras arancelarias y no arancelarias pertinentes.

-Definir las caracteristicas del pais y mercado seleccionados, su situacion

competitiva.

Determinar el precio de exportacion, plaza, promocion y presentacion mas

adecuadas para el producto.

-Detectar los puntos de venta mas adecuados en el mercado extranjero.

-ldentificar oportunidades para alianzas estratégicas importantes con

comercializadoras y otros agentes claves en el mercado meta.

1.6 Variables de investigacion

Una variable es una propiedad que puede variar y cuya variacion es susceptible

de medirse u observarse.

Las variables son la base o materia prima de la investigacion cuantitativa. Las
diferentes formas de andlisis de los datos recogidos o disponibles para una
investigacibn de este tipo se refieren a variables. Tanto el problema de
investigacién, como los objetivos buscados se formulan con el uso de una o mas

variables.
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1.6.1 Dependientes:

Este proyecto de tesis pretende contribuir con la empresa “Frutas de la Primavera,
SPR DE RL DE CV” mediante la creacion de un plan de negocios estratégico que
le permita optimizar su proceso de internacionalizacion mediante la exportacion y
diversificacion hacia otros mercados diferentes a los que actualmente exporta el

mango.

1.6.2 Independientes:

Andlisis estratégico de la fortalezas y debilidades que nos ofrece el mercado para
la captacion de informacion relevante sobre la gran demanda del producto que
requiere el mercado Estadounidense, ofrece la posibilidad de exportacién y el
precio de venta en ese mercado representa un margen de utilidad mayor por el

precio que se maneja en el mercado local.

1.7 Técnicas y métodos de investigacion e instrumentos de investigacién

v" Una investigacion es un proceso sistematico, organizado y objetivo, cuyo
propésito es responder a una pregunta o hipotesis y asi aumentar el
conocimiento y la informacion sobre algo desconocido. Asimismo, la
investigacidbn es una actividad sistematica dirigida a obtener, mediante
observacion, la experimentacién, nuevas informaciones y conocimientos
gue necesitan para ampliar los diversos campos de la ciencia y la

tecnologia.
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La investigacion se puede definir también como la accion y el efecto de realizar
actividades intelectuales y experimentales de modo sistematico con el propdésito
de aumentar los conocimientos sobre una determinada materia y teniendo como
fin ampliar el conocimiento cientifico, sin perseguir, en principio, ninguna

aplicacion practica.

Bajo estos principios esta actividad deberia ser considerada como pilar en todas

v' La metodologia de la investigacion aplicada partird principalmente del
analisis de campo de material previamente seleccionado lo cual sera

realizado mediante:

° Encuesta

. Entrevista

. Observacion

. andlisis de casos

. simuladores experiencias referenciadas

v' La encuesta: Unaencuesta es un estudio observacional en el que el
investigador busca recopilar datos por medio de un cuestionario
previamente disefiado, sin modificar el entorno ni controlar el proceso que
esta en observacion (como si lo hace en un experimento). Los datos se
obtienen realizando un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una
muestra representativa o al conjunto total de la poblacion estadistica en
estudio, integrada a menudo por personas, empresas 0 entes

institucionales, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o
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hechos especificos. El investigador debe seleccionar las preguntas mas

convenientes, de acuerdo con la naturaleza de la investigacion.

-Encuestas descriptivas: Buscan reflejar o documentar las actitudes o
condiciones presentes. Esto significa intentar describir en qué situacién se

encuentra una determinada poblacion en momento en que se realiza la encuesta.

-Encuestas analiticas: Buscan en cambio, ademas de describir, explicar los
porqués de una determinada situacion. En este tipo de encuestas las hipétesis que
las respaldan suelen contrastarse por medio de la examinacion de por lo menos
dos variables, de las que se observan interrelaciones y luego se formulan

inferencias explicativas.

Reglas de la encuesta:

« Medir las relaciones entre variables demogréaficas, econémicas y sociales.

« Evaluar las estadisticas demogréaficas como errores, omisiones e
inexactitudes.

« Conocer profundamente patrones de las variables demogréficas y sus
factores asociados como fecundidad y migraciones determinantes.

« Evaluar peridédicamente los resultados de un programa en ejecucion.

e Saber la opinién del publico acerca de un determinado tema.

« Investigar previamente de las caracteristicas de la poblacion para hacer las

preguntas correctas.
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Ventajas

Bajo costo.

o Informacion mas exacta (mejor calidad) que la del censo, debido a que el
menor numero de encuestadores permite capacitarlos mejor y mas
selectivamente.

« Es posible introducir métodos cientificos objetivos de medicion para corregir
errores.

« Mayor rapidez en la obtencion de resultados.

e Técnica més utilizada y que permite obtener informacion de casi cualquier
tipo de poblacién.

e« Gran capacidad para estandarizar datos, lo que permite su tratamiento

informatico y el analisis estadistico.

Desventajas

o El planeamiento y ejecucién de la investigacion suele ser mas complejo que
si se realizara por censo.

e Requiere para su disefio de profesionales con buenos conocimientos de
teoria y habilidad en su aplicacion. Hay un mayor riesgo de sesgo muestral.

e Es necesario dar un margen de confiabilidad de los datos, una medida del
error estadistico posible al no haber encuestado a la poblacion completa.
Por lo tanto deben aplicarse analisis estadisticos que permitan medir dicho

error con intervalos de confianza, medidas de desviacion
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estandar, coeficiente de variacion, etc. Esto requiere de profesionales

capacitados al efecto, y complica el andlisis de las conclusiones.

v/ La entrevista: es un término que esta vinculado al verbo entrevistar (la
accion de desarrollar una charla con una o méas personas con el objetivo de

hablar sobre ciertos temas y con un fin determinado).

La entrevista puede tener una finalidad periodistica y desarrollarse para establecer
una comunicacioén indirecta entre el entrevistado y su publico. En este sentido, la
entrevista puede registrarse con un grabador para ser reproducida en radio o
como archivo de audio, grabarse con filmadora para captarla en video o

transcribirse en un texto.

Las entrevistas pueden ser de tipo cientificas, cuya intencion es promover la
investigaciébn sobre algun tema relacionado con lacienciay que supone la
obtencion de informacion en torno a la labor de un individuo o grupo para poder
influir sobre las opiniones y sentimientos que la comunidad a la que vaya dirigida

la entrevista tenga sobre ese tema.

En una entrevista interfieren dos sujetos entrevistador (el que realiza las
preguntas y guia la conversacion) y entrevistado (el que responde y que es el
protagonista de dicha conversacion). Ademas, para que pueda llevarse a cabo es
necesario que exista un interés para el intercambio comunicacional. Por ejemplo,
si un escritor acaba de sacar un libro y le realizan una entrevista, habra un interés

comun para que se lleve a cabo la misma: el entrevistador tendra interés en
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conocer de boca del autor todo en referencia a la obra y el entrevistado querra dar

a conocer a su libro y promocionar su trabajo a través del medio que lo entreviste.

Ventajas:

Las preguntas se adaptan al entrevistado en cuestion y la misma entrevista podria
servir para diversas situaciones y sujetos, ademas permite profundizar en temas
de un determinado interés y orientar las hipétesis hacia areas de nueva

exploracion.

Desventajas:

Est4 la dificultad para tabular los datos obtenidos, el requerimiento de una
cierta habilidad  técnica por parte del entrevistador y un mayor

conocimiento sobre el tema de la entrevista.

v La observacion: es una actividad realizada por un ser vivo (humanos,
animales, etc.), que detecta y asimila los rasgos de un elemento utilizando los
sentidos como instrumentos principales. El término también puede referirse a

cualquier dato recogido durante esta actividad

Como técnica de investigacion, consiste en "ver" y "oir" los hechos y
fendbmenos que queremos estudiar, y se utiliza fundamentalmente para conocer

hechos, conductas y comportamientos colectivos.
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Proceso mediante el cual se determinan los pardmetros esenciales para poder
disefiar y ejecutar una idea de negocio. Los factores estudiados mas

determinantes para la elaboracion de un negocio son:

v Las personas (actores de un lugar que cumplen roles definidos)

v Ellugar (medio en el que se extiende el mercado y/o el lugar de instalacion)

v La historia (Antecedentes que influyen en la percepcion del mercado por la

propuesta de valor del negocio pensado)

v Analisis de casos:

Es una herramienta de investigacion fundamental en el area de las ciencias
sociales, asi como en la administracion. Sin embargo, debido a su utilidad, se
ha expandido a otros campos como la economia o la mercadotecnia. El analisis
de casos analiza temas actuales, fendmenos contemporaneos, que
representan algun tipo de problematica de la vida real, en la cual el
investigador no tiene control. Al utilizar este método, el investigador intenta
responder el como y el por qué, utilizando multiples fuentes y datos. Segun
Martinez Carazo, el andlisis de casos es:

Una estrategia de investigacion dirigida a comprender las dinamicas

Presentes en contextos singulares, la cual podria tratarse del analisis de un
anico caso o de varios casos, combinando distintos métodos para la recogida
de evidencia cualitativa y/o cuantitativa con el fin de describir, verificar o

generar teoria.
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El andlisis de casos desempefia un papel importante en el area de la investigacion
ya que sirve para obtener un conocimiento mas amplio de fendmenos actuales y
para generar nuevas teorias, asi como para descartarlas teorias inadecuadas.
También el uso de este método de investigacién sirve, especialmente, para
diagnosticar y ofrecer soluciones en el ambito de las relaciones humanas,

principalmente en psicologia, sociologia y antropologia.

Pasos para la elaboracién de un anédlisis de casos:

1. Elegir un fenémeno de estudio y describirlo de la forma mas completa que se
pueda.

2. Recolectar la mayor cantidad de informacion posible respecto al objeto de
estudio.

3. Estructurar y organizar la informacion.

4. Definir o desarrollar el marco teérico.

5. Confrontar los datos recopilados con el marco tedrico.

6. Seleccionar la informacién util del marco teo6rico y los datos.

7. Escribir una serie de preguntas que serviran como guia para el estudio de caso.
8. Definir los principales aspectos o temas de la investigacion.

9. Analizar la informacioén seleccionada y analizarla de acuerdo con preguntas
formuladas y a los aspectos relevantes a investigar.

10. Hacer una breve conclusion del caso y escribir la bibliografia consultada.
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v Simuladores de experiencias referenciadas:

Un simulador es una maquina que reproduce el comportamiento de un sistema en
ciertas condiciones, lo que permite que la persona que debe manejar dicho
sistema pueda entrenarse. Los simuladores suelen combinar partes mecanicas o
electronicas y partes virtuales que le ayudan a generar una reproduccion precisa
de la realidad.

En este caso se tomara como referencia las experiencias de otras empresas para

no cometer ningun error y asi realizar un plan de negocios acertado.
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CAPITULO 2.

2.1 Marco teérico

Un plan de negocio es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de una
idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyeccion y
evaluacion. Se emplea internamente por la administracion para la planificacion de
la empresa y complementariamente, es Util para convencer a terceros, tales como

bancos o posibles inversores para que aporten financiacion al negocio.

El plan de negocio puede ser una representacion comercial del modelo que se
seguira. Reune la informacién verbal y grafica de lo que el negocio es o tendréa que
ser. También se lo considera una sintesis de cémo el duefio de un negocio,
administrador, o empresario intentard organizar una labor empresarial y llevar a
cabo las actividades necesarias y suficientes para que tenga éxito. El plan es una

explicacion escrita del modelo de negocio de la compafia a ser puesta en marcha.

Usualmente los planes de negocio quedan obsoletos, por lo que una practica
comun es su constante renovacion y actualizacién. Una creencia comun dentro de
los circulos de negocio es sobre el verdadero valor del plan, ya que lo desestiman
demasiado, sin embargo se cree que lo mas importante es el proceso de
planificacion, a través del cual el administrador adquiere un mejor entendimiento

del negocio y de las opciones disponibles.
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El prototipo del plan de negocio es:

1. Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas.

2. Determinar la viabilidad econémica- financiera del proyecto empresarial.

3. Definir la imagen general de la empresa ante terceras personas.

A diferencia de un Proyecto de Inversion, que ha sido un documento tipico del
analisis econdmico-financiero tipico de la ultima parte del siglo XX, el plan de
negocios esta menos centrado en los aspectos cuantitativos e ingenieriles, aunque
los contiene, y estd mas focalizado en las cuestiones estratégicas del nuevo
emprendimiento, como una forma de asegurar su consistencia en el sentido de

Arieu (consistencia estratégica).
Aplicaciones

Las principales ventajas que presenta un plan de negocio son las siguientes:

Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de

promotores ya que permite detectar errores y planificar adecuadamente la

puesta en marcha del negocio con anterioridad al comienzo de la inversion.

o Facilita la obtencion de la financiacion bancaria, ya que contiene la
prevision de estados econdmicos y financieros del negocio e informa
adecuadamente sobre su viabilidad y solvencia.

« Facilita la negociacién con proveedores.

o Captacion de nuevos socios o colaboradores.

« Definir diversas etapas que faciliten la medicién de sus resultados.
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o Establecer metas a corto y mediano plazos.

« Definir con claridad los resultados finales esperados.

« Establecer criterios de medicion para saber cuales son sus logros.

« Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

e Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

« Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

e Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

e Tener programas para su realizacion.

Ser claro, conciso e informativo.

Procedimiento de elaboracién

La elaboracion o el esbozo del plan empresarial o portafolios les competen a los
agentes econodmicos que proponen proyectar la actividad. Dicho programa debe
contener el funcionamiento de las diferentes areas de la organizacién. Estas
funciones mantienen relaciones de dependencia, por tanto es imprescindible dotar
al plan de un orden funcional. Seguidamente se presenta un esquema de

desarrollo donde se recoge lo expuesto:
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1. Estructura del 6rgano de administracion
e Redactar la filosofia de la organizacion y las reglas de operacién que
delimitaran la operacion de la organizacion.
e Estructurar el funcionamiento del 6rgano administrador.
o Adjudicar las funciones de los érganos societarios.

« Definir las estrategias para la implementacion y el cronograma.

2. Area juridico-mercantil

« Tramitacion administrativa y formalidades de constitucion.
o Tramitacion mercantilarancelaria y regulatorio.

e Tramitacion fiscal.
3. Area econémica

o Andlisis y evaluacién del entorno econémico.
o Andlisis del objeto de la actividad.

o Andlisis de la competencia o sectorial.

4. Area de marketing

Andlisis y segmentacion de mercado de la oferta.

e Analisis y segmentacion de la demanda.

o Politica de precios.

o Planificar y presupuestar los sistemas y medios de promocion.

« Planificar y presupuestar los sistemas y medios de distribucion.
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5 Area de ventas

Estimacion de ventas.

Sistemas de ventas.

Politica de ventas y de cobro.

Presupuestacion de los medios de ventas.

6 Area de produccion

Estructurar las secciones de produccion.

« Disefar las técnicas y procesos de produccion.

« Estimar los costes de produccion y los costes estructurales.

o Distribucion de los costes a la produccion —sistemas de contabilidad
analitica.

o Sistemas de valoracion, amortizacién y depreciacion de la  estructura

patrimonial.

7 Area de recursos humanos

Disefio y clasificacion del personal.

« Disefio de sistemas de evaluacién para la contratacion laboral.
e Adjudicacion y coordinacion de puestos.
« Sistemas de formacion cualitativa del personal.

o Politica y sistemas de retribucion.
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8 Area contable-financiera

Estructuracion o composicion del capital social.

Calcular el coste medio del capital social (propio y ajeno).

Datacion y reparticion de los desembolsos exigibles por la actividad.
Calcular los flujos de caja (cobros y pagos).

Actualizar los flujos de caja.

Valoracion de la inversion.

Evaluacion del proyecto

2.2 Modelo de negocios

Un modelo de negocio, también llamado disefio de negocio o disefio empresarial,

es el mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos beneficios. Es un

resumen de cémo una compafiia planifica servir a sus clientes. Implica tanto el

concepto de estrategia y su implementacion comprendiendo los siguientes

elementos:

Cdmo seleccionara sus clientes

Como define y diferencia sus ofertas de producto caducados
Como crea utilidad para sus clientes

Como consigue y conserva a los clientes

Como se muestra ante el mercado

Como sale al mercado (estrategia de publicidad y distribucion)
Como define las tareas que deben llevarse a cabo

Como configura sus recursos
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e COmo consigue el beneficio

o« COmo establece beneficios sociales

En una definicibn méas actual, podemos decir que un "modelo de negocio describe
el modo en que una organizacién crea, distribuye y captura la atencion de un
segmento de mercado”. Esta definicion conlleva un tratamiento del concepto que
va mucho mas alla de la generacién de ingresos o gastos y divide el concepto en
partes mas pequefias (p.ej. Segmentos de clientes, proposicion de valor, canales,
relacion con los clientes, esquema de ingresos, recursos, actividades, socios y
estructura de costos) que pueden ser abordadas, tanto de un modo individual

como analizando cémo se configuran las relaciones entre ellas.

Imagen de un modelo de negocios
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2.3 Antecedentes de lo que es la organizacion

La palabra organizacion procede del griego érganon que puede traducirse como

“herramienta o instrumento”.

Una organizacion es un sistema disefiado para alcanzar ciertas metas y objetivos.
Estos sistemas pueden, a su vez, estar conformados por otros subsistemas

relacionados que cumplen funciones especificas.

En otras palabras, una organizacion es un grupo social formado por personas,
tareas y administracion, que interactian en el marco de una estructura sistematica

para cumplir con sus objetivos.

Cabe destacar que una organizacién soélo puede existir cuando hay personas que
se comunican y estan dispuestas a actuar en forma coordinada para lograr su
mision. Las organizaciones funcionan mediante normas que han sido establecidas

para el cumplimiento de los propoésitos.

Asimismo es fundamental que para que esas organizaciones puedan realizar las
tareas que se le han encomendado y para que puedan lograr los fines que se han
marcado, es necesario que cuenten con una red de recursos. Entre ellos deben
incluirse los humanos, los tecnoldgicos, los econdomicos, los inmuebles, los

naturales o los intangibles.

Las agrupaciones ciudadanas que son creadas para cubrir alguna necesidad
social son denominadas organizaciones civiles. Los partidos politicos, los

sindicatos, los clubes deportivos y las ONGs son organizaciones civiles.
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En el caso de las ONGs (Organizaciones No Gubernamentales) hay que subrayar
el hecho de que existen multitud de ellas en todo el mundo. Se caracterizan
porque no dependen de ningun gobierno y porque pretenden conseguir el

bienestar del ser humano desde diversos puntos de vista.

Asi, por ejemplo, nos encontramos con ONGs que apuestan por mejorar las
condiciones laborales, el medioambiente, la participacion ciudadana y la
investigacién cientifica. Sin olvidarse tampoco de las que apuestan por la ayuda

humanitaria, la proteccién de la infancia o la tercera edad.

En cambio, las organizaciones que son creadas por el Estado para desarrollar
tareas sociales son conocidas como organizaciones gubernamentales. Las

mismas son dirigidas desde el gobierno y se financian con fondos publicos.

No obstante, también pueden realizarse otras muchas clasificaciones de
organizaciones en base a otros diferentes criterios. De esta manera, podemos
catalogarlas por su localizacion (local, regional, nacional o internacional), su
propiedad (privada y publica), su tamafio (pequefia, mediana o grande) e incluso

por su finalidad (con animo de lucro y sin &nimo de lucro).

Por ultimo podemos referirnos al término organizacion de empresas, que hace
referencia a la estructura organizativa del trabajo en el &mbito empresarial. Existen
varios elementos que son claves en esta estructura, como la burocracia, la
especializacion del empleo, la departamentalizacién, la cadena de mano, la

descentralizacion y la formalizacion.
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La forma en que se organizan las empresas es estudiada por
una ciencia administrativa denominada administracion de empresas, que estudia
la forma en qué se gestionan los recursos y procesos. Esta administracion es

considerada como la base del funcionamiento de una empresa.

Los seres humanos no podemos vivir solos, necesitamos apoyo tarde o temprano
es por ello que el ser humano es eminentemente social y forma grupos para

realizar tareas que resultaria imposible realizarlas solo.

Una organizacién es un sistema de actividades coordinadas de dos o mas
personas, el trabajo en equipo y la busqueda de objetivos comunes es esencial

para la subsistencia de la organizacion.

El tiempo que cada individuo le dedica a una organizacion depende del interés de
cada individuo y del sistema de recompensas que emplee la organizacién hacia el

individuo.

Las organizaciones pueden dedicarse a producir bienes o productos como a la
prestacion de servicios es por ello que pueden existir organizaciones: industriales
econdmicas, comerciales, religiosas, militares, educativas, sociales, politicas entre

otras.

Las organizaciones han permitido cambiar a toda la humanidad gracias al
desarrollo econémico que producen y a la influencia que producen en las

personas.
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Las organizaciones influyen en la forma de vestir, comer, valores, expectativas, y

en general en nuestra forma de vida asi como también nosotros influimos en ellas.

Dependiendo de como se desempefie la administracion de una organizacion

tienen un ciclo similar al del ser humano: nacen, crecen y desaparecen.

2.4 Definicién de un plan de negocios

Un plan de negocio es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de una
idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyeccion y
evaluacion. Se emplea internamente por la administracion para la planificacion de
la empresa y complementariamente, es (til para convencer a terceros, tales como

bancos o posibles inversores para que aporten financiacion al negocio.

El plan de negocio puede ser una representacion comercial del modelo que se
seguira. Relne la informacién verbal y gréafica de lo que el negocio es o tendra que
ser. También se lo considera una sintesis de como el duefio de un negocio,
administrador, o empresario intentara organizar una labor empresarial y llevar a
cabo las actividades necesarias y suficientes para que tenga éxito. El plan es una

explicacion escrita del modelo de negocio de la compafiia a ser puesta en marcha.

Usualmente los planes de negocio quedan obsoletos, por lo que una practica
comun es su constante renovacién y actualizacién. Una creencia comdn dentro de
los circulos de negocio es sobre el verdadero valor del plan, ya que lo desestiman
demasiado, sin embargo se cree que lo mas importante es el proceso de
planificacion, a través del cual el administrador adquiere un mejor entendimiento

del negocio y de las opciones disponibles.
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El prototipo del plan de negocio es:

1. Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas.

2. Determinar la viabilidad econdémica - financiera del proyecto empresarial.

3. Definir la imagen general de la empresa ante terceras personas.

A diferencia de un Proyecto de Inversion, que ha sido un documento tipico del
analisis econdmico-financiero tipico de la ultima parte del siglo XX, el plan de
negocios estad menos centrado en los aspectos cuantitativos e ingenieriles, aunque
los contiene, y estd mas focalizado en las cuestiones estratégicas del nuevo
emprendimiento, como una forma de asegurar su consistencia en el sentido de

Arieu (consistencia estratégica).

Un plan de negocios es una guia para el emprendedor o empresario. Se trata de
un documento donde se describe un negocio, se analiza la situaciéon del mercado
y se establecen las acciones que se realizardn en el futuro, junto a las
correspondientes estrategias que seran implementadas, tanto para la promocién

como para la fabricacién, si se tratara de un producto.

De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite comunicar
una idea de negocio para venderla u obtener una respuesta positiva por parte de
los inversores. También se trata de una herramienta de uso interno para el
empresario, ya que le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un
seguimiento de su puesta en marcha; una plataforma de analisis y pruebas, en la

que pueden quedar archivados muchos proyectos que no necesariamente sean
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pobres, sino que quizds necesiten mas tiempo y dedicacion para conseguir el éxito

esperado.

2.5 Mercadotecnia y segmentos de negocios

En Administracion el término mercadotecnia o mercadologia (en inglés marketing)
tiene diversas definiciones. Segun Philip Kotler (considerado por algunos el padre
de la mercadotecnia moderna), es el proceso social y administrativo por el que
los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes
y servicios. También se le ha definido como una filosofia de la direccién que
sostiene la clave para alcanzar los objetivos de la organizacién reside en
identificar las necesidades y deseos del mercado objetivo y adaptarse para
ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de forma mas eficiente que la

competencia.

La mercadotecnia es también un proceso que comprende la identificacion de
necesidades y deseos del mercado objetivo, la formulacion de objetivos
orientados al consumidor, la construccion de estrategias que creen un valor
superior, la implantacion de relaciones con el consumidor y la retencion del valor

del consumidor para alcanzar beneficios.

Marketing, en esparfiol se traduce como mercadotecnia 0 mercadologia; a veces
mercadeo, segun el contexto. Otros autores también lo traducen como estrategia
comercial o como promocién y propaganda. El profesional dedicado a la

mercadotecnia se llama mercaddlogo.
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El objetivo principal de la mercadotecnia es llevar al cliente hasta el limite de la
decision de compra. Ademas la mercadotecnia tiene también como objetivo
favorecer el intercambio de valor entre dos partes (comprador y vendedor), de
manera que ambas resulten beneficiadas. Segun Philip Kotler, se entiende por
intercambio el acto de obtener un producto deseado de otra persona. Para que se

produzca, es necesario que se den cinco condiciones:

o Debe haber al menos dos partes.

« Cada parte debe tener algo que supone valor para la otra.
o Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.

« Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta.

e Cada parte debe creer que es apropiado.

Si por algun motivo, alguna de las partes implicadas en el intercambio no queda

satisfechas, evitara que se repita de nuevo dicho intercambio

Segmento de negocio

Componente identificable de una entidad encargado de suministrar un Unico
producto o servicio, 0 bien un conjunto de ellos que se encuentran relacionados,
que esta sometido a riesgos y rendimientos diferentes a los que corresponden a

otros segmentos del negocio.
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CAPITULO 3
3.1.-Nombre de la empresa
“Frutas de la primavera SPR de RL de CV”
3.2.-Antecedentes

Hace afios los socios Carlos Arriaga y Miguel Arriaga al notar la necesidad de
mejorar las cosechas del mango y tener ellos el conocimiento para realizarlo se
unieron para la cosecha de las huertas propias y rentadas, consiguiendo clientes
en el extranjero por la calidad de sus frutos, llegando a consolidarse como una

empresa lider en la regién de Michoacan hoy en dia.
3.3.-Mision

Ser una empresa lider en la exportacion de mango, ofreciendo productos de

calidad a los clientes, en un ambiente laboral sano.
3.4.-Vision

Ofrecer productos con los mas altos estandares de calidad a nuestros clientes.

EMPAQUE

DON REYES

Frutas La Primavera SPRde RL de CV,

3.5.-Logotipo
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3.6.-Giro de la empresa

Siembra, cultivo, cosecha y empaque de frutas.

3.7.-Organigrama

La descripcion de puestos tiene como propésito el de establecer en forma
ordenada y sistematica la forma en que se desempefiaran las personas dentro de
la empresa y al mismo tiempo ayudar a cometer menos errores en el momento de

seleccion y funcionamiento.

Consejo
Administrativo

LOgISFIC? de Gerente General
comercializacion

Mercadotecnia Empaque

Inocuidad
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3.8.-Proveedores

Carlos Arriaga Calderon
Miguel Angel Arriaga Calderon
3.9.-Clientes

GM produce sales LLC: es una empresa importadora mas grande de mangos
mexicanos en los Estados Unidos que nace en el afio de 1995 y esta ubicada en

Hidalgo Texas con domicilio en P.O. Box8580-207E. Produce Road

Frutas reales: es una empresa dedicada a la exportacion e importacion de todo
tipo de frutas, teniendo su ubicacion en distintas partes del mundo, en este caso el
contacto que se utilizara en este proyecto esta ubicado en la ciudad de Uruapan

Michoacan, México en la calle reforma No. 168
CAPITULO 4.
4.1 Laidea del negocio de exportacién y ventaja competitiva

La principal idea del negocio de exportacién del mango, es que es altamente
redituable, esto debido a que es un fruto que tiene muy buen sabor ademas de
gue su piel es muy resistente, lo cual es ideal para el almacenaje y transporte que

se va a hacer.

El mercado al que se va a exportar es U.S.A., debido a que es un mercado

altamente activo, y no cuentan con este tipo de frutos.
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El objetivo principal de la exportacion es ofrecer un producto o servicio de muy
buena calidad, que cumpla con el gusto y las necesidades del consumidor

Estadounidense.

También debido a que exportar el mango a U.S.A. es que es un producto de
primera, refiriendome a que tiene cualidades Unicas, su color, su sabor y textura e
incluso su propia cascara son especiales en este producto, entre las
caracteristicas del mango podemos mencionar que : su peso promedio es de 350
gramos, es compuesto por 69% pulpa, la cual contiene muy poca fibra, con su
sabor dulce, posee de muy baja acidez;19% cascara, es firme y de color amarillo,
resistente al manejo y estiba, su proceso de produccion, se inicia con un patrén de
mango criollo, para hacerlo resistente a las plagas y con plantaciones

aproximadas de 51 arboles por hectarea.

La cosecha del mango se tiene en los meses de febrero a mayo aunque en enero
y junio se obtiene en menor volumen. Es un producto con calidad de exportacion

es innovador, atractivo y con excelente demanda.

La ventaja competitiva que tiene este producto, podemos referirnos en primer

lugar:

El liderazgo en costos totales bajos, mantener el costo mas bajo frente a los
competidores y lograr un volumen alto de ventas es el tema central de la

estrategia.

TESIS Pagina 53



U.M.S.N.H. F.C.C.A

- Calidad: Las diferentes variedades de mango son cosechadas con los
mas altos estandares de calidad posibles.
- Enfoque: Consiste en concentrarse en un grupo especifico de clientes,

gue en este caso es para hombres y mujeres de todas las edades.

CAPITULO 5

5.1 Plan de negocios ya aplicado

En términos de restricciones no arancelarias, existe un convenio denominado
“Plan de negocios para la exportacion de mango México-Estados unidos” el cual
incluye los requisitos fitosanitarios, de empaque y transporte que se deben cumplir

para hacer efectiva la exportacion.

La principal ventaja de este proyecto, es la posibilidad de proveer el producto a
U.S.A. en periodos en que el abastecimiento es nulo o0 muy escaso, ya que es muy
baja 0 no existe la produccién local y las importaciones. Pero como antes se ha
mencionado, Brasil y México se encuentran en contra estaciéon por lo que solo

compiten en periodos limites en cada una de las temporadas.

Asi los consumidores podran comprar mango durante todo el afio, ofreciendo un
producto de alta calidad, ya que existe una importante demanda insatisfecha en

los meses en que Brasil y U.S.A. no poseen produccién.

Ademas al acercarse a los meses de menor produccion en U.S.A. y Brasil, los

precios suben en dicho mercado, momento en el que el mercado de México tiene
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los precios mas bajos, lo que resulta un negocio evidente para lograr un margen

considerable.

Siendo nuestro objetivo a mediano plazo consolidarnos como exportadores de
mango hacia U.S.A, creando canales de comercializacion y lazos Ilo
suficientemente firmes con nuestros proveedores como para lograr una posicion

sustentable en el tiempo.

A su vez se espera obtener utilidades adecuadas al nivel de riesgo de la inversion
(14%) y en el segundo y quinto afio, duplicar duplicar las ventas del primer afio del

proyecto.

5.2 Resumen ejecutivo

El proyecto de exportacion que se presenta a continuacion, consiste en comprar
mangos a productores mexicanos, para su exportacion y venta en los principales

mercados de U.S.A.

Se elige el mango ya que es una fruta que posee un periodo de conservacion mas
adecuado para su transporte, posee los costos de adquisicibn mas bajos, es
ampliamente valorado por su coloracion y es la fruta que actualmente mas se

comercializa.

El producto a exportar sera de alta calidad, pero como no se posee experiencia en
términos de este atributo del mango, se seleccionaran productos y productores

gue posean no solo las habilitaciones fitosanitarias requeridas por el mercado local
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y de destino, sino también la certificacion de la marca oficial denominada “ México

calidad suprema”, que les aseguran altos estandares de calidad.

México es el primer exportador mundial de mango, con una participacion del 30%
y a su vez es el cuarto productor mundial. Esto significa que la estructura del
sector esta lo suficientemente desarrollada, pudiendo comprometerse a enviar un

producto de primera.

El mercado mexicano no ha descubierto aun las posibilidades de negocio a

América del Sur ya que se ha enfocado al mercado de Estados Unidos.

Se selecciona Estados Unidos como pais meta para exportar por las siguientes

razones:

e Se han obtenido los contactos necesarios con los canales de
comercializacion, para poder llevar fruta fresca a dicho pais.

¢ No existe gran volumen de exportacion de mango a U.S.A. y la produccion
local no esta lo suficientemente madura como para promover un producto
de calidad.

e El Gnico proveedor internacional a U.S.A. es Brasil, por lo que seria el Gnico
competidor. Sin embargo se debe considerar que ambos paises se
encuentran en contra estacion y solo competirian en los periodos limites de
cada una de las temporadas.

o Existe diferencias significativas respecto a precios entre ambos mercados,

ofreciendo la oportunidad de generar un margen importante de ganancias.
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Estados Unidos es el mercado importador mas grande de mango en fresco a
nivel mundial en 1996, absorbi6é el 45.8% del volumen total sus importaciones
ascendieron a 171.3 miles de toneladas de mango en fresco en ese mismo afo
México es el principal proveedor de mango en fresco de los Estados Unidos en
1996, el 85.3% de las importaciones totales de mango en fresco, que realizé
Estados Unidos fueron de origen mexicano las exportaciones mexicanas de
mango en fresco hacia Estados Unidos crecieron a una tasa de 15.1%, de 1994

a 1997.

Para el mercado Estadounidense el mango es un producto destinado a los
estratos altos y medios, ya que el precio final que los consumidores pagaran por
los mismos es muy alto en comparacién con otras frutas competidoras, por lo
que el mercado potencial esta formado por 318 190 000 habitantes siendo este

el tercer pais mas poblado del mundo.

Nuestro segmento de mercado objetivo son todas aquellas personas interesadas
en consumir un fruto exético con capacidad adquisitiva suficiente como para

poder darse el lujo de comprar algo diferente.

El consumo aparente per capita del mercado potencial, para el afio 2003 es de
248 gramos promedio por persona (un mango al afio cada dos personas) por lo
gue su consumo es muy circunstancial y es muy importante la presentacion del

producto, y la calidad del mismo para evitar desmotivar a los consumidores.
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5.3 El producto o servicio

Nuestro producto a exportar es el mango, es una fruta de la Zona Intertropical de
pulpa carnosa y dulce. Destaca entre sus principales caracteristicas su buen

sabor.

Dicha pulpa puede ser o no fibrosa, siendo la variedad llamada mango de
hilacha la que mayor cantidad de fibra contiene. Es una fruta normalmente de
color verde en un principio, y amarillo, naranja e incluso rojo-granate cuando esta
madura, de sabor medianamente acido cuando no ha madurado completamente.
De origen asiéatico India y Birmania, comprende numerosas variedades, muchas

de ellas obtenidas por injerto.

El mango que crece espontaneamente en la zona intertropical americana
(introducido a mediados del siglo XIX en el Brasil por los portugueses), es de color
amarillo, mas pequefio que las variedades de injerto, de sabor exquisito y muy

dulce, tanto el mango bocao como el de hilacha.
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Por su rigueza en acidos, vitamina Cy, especialmente, por su alto contenido en
vitamina A, el mango constituye una buena fruta antioxidante, capaz de neutralizar
los radicales libres y dotar al organismo de un poder defensivo en contra de la
degradacion de las células. Los mangos ejercen una funcion anticancerigena muy

efectiva otorgada tanto por estas vitaminas como por su riqgueza en flavonoides.

Variedades de mango:

e Kent

El mango Kent tiene un fruto con forma ovoide ensanchado. La piel presenta un
color de fondo amarillo con chapa roja. El peso medio de estos frutos
considerando el arbol cargado es de 470 a 550 gr. La pulpa tiene poca fibra y se
adapta muy bien al consumo con cuchara. El tamafo de la semilla es pequefio. El
fruto de esta variedad tiene una excelente calidad y larga vida comercial. El mango

Kent es un arbol de un crecimiento erecto y un vigor medio.
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e Tommy

Tommy produce un fruto con forma oblongo-ovalada, la piel es de color
naranja a rojo intenso. Su peso medio es de 500 a 550 gr. La presencia
de fibra en la pulpa es media-alta con mala respuesta al consumo con
cuchara. El tamafio de la semilla es pequefio. La calidad de este fruto es
mediocre. El arbol tommyatkins presenta una copa redonda con gran porte

y vigor.

e Ataulfo

Es una variedad de mango, originaria del Soconusco, considerada de primera
calidad.

El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial le otorgd la denominacion de
origen de este fruto al gobierno de Chiapas. Su pulpa es dulce, baja en fibra, muy
jugosa, mantecosa, baja en acidez y de aroma intenso; puede conservar su sabor
incluso después de su madurez cuando el hueso se ha vuelto gelatinoso. Su

cascara es correosa. El fruto es pequefio, pesa alrededor de 350 g; resistente al
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manejo post-cosecha; se compone el 69% de su peso de pulpa, el 19% de
cascara y el 8,5% del hueso. El fruto se desarrolla en climas calido humedo y
calido subhumedo, con lluvias enverano, pero monzénico, no debe
sufrir oscilaciones isoterma les mayores de 5° C. La temperatura adecuada para
este tipo de mango es 28° C y precipitaciones pluviales entre 1090 a 3000 mm
anuales, de abril a octubre.
La zona del Soconusco tiene el clima adecuado para el cultivo. Se cultivan
alrededor de 15.000 ha en los municipios chiapanecos de: Suchiate, Frontera
Hidalgo, Metapa. Tuxtla Chico, Tapachula, Mazatlan, Huehuetan, Tuzantla,
Huixtla, Villa ComaltittAn, Escuintla, Acacoyagua y Acapetahua;, y se
producen176.000 toneladas anuales.
En 1963, se realizaron investigaciones sobre el mango en el Soconusco y se
detectaron cinco arboles de esta variedad en una finca de Tapachula, propiedad
del sefior Ataulfo Morales Gordillo, de alli su nombre, varetas y yemas de esta

variedad fueron propagadas en el Soconusco.
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e Haden

Este fruto carnoso, sabroso y refrescante, es también conocido como "melocotén
de los tropicos". Es el miembro mas importante de la familia de las Anacardiaceas
o familia del marafién, género Mangifera, el cual comprende unas 50 especies,
nativas del sureste de Asia e islas circundantes, salvo la Mangifera africana que se
encuentra en Africa. Esta reconocido en la actualidad como uno de los tres
ocuatro frutos tropicales mas finos.Su sabor a trementina es muy marcado y dulce.

La longitud de las fibras y el color de la piel son muy variables, de roja a muy roja.

5.4 Equipo de trabajo
Consejo administrativo:

El Consejo de Administracibn es un Organo de cuerpo colegiado de
representacion, cuya funcion es ejecutar y vigilar el cumplimiento de las decisiones
de los accionistas, asi como realizar las actividades necesarias con el fin de
planear, dirigir, y llevar a cabo una buena administracion en la gestion, conduccion

y ejecucion de los negocios de la sociedad.
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El Consejo de Administracion tendra a su cargo funciones de administracion,

representacion y de regulacion.

a. Funciones de Negocios

b. Funciones de Representacion y de Administracion

c. Funciones Regulatorias

Funciones de Negocios

Es funcion primordial del Consejo de Administracion, delimitar, planear y proponer
a los accionistas, en base a su experiencia, capacidad técnica y prestigio
profesional en materia financiera, legal o administrativa las estrategias generales
de negocios de la sociedad con el fin de llevar a cabo una adecuada toma de

decisiones.
Funciones de Representacion y de Administracién

Dentro de este rubro, el Consejo de Administracion, tiene una serie de
obligaciones que van enfocadas y encaminadas a llevar una buena administracion
en el manejo de la documentacién siendo responsable en la preparacién de las
formalidades para el desarrollo de las asambleas de los accionistas, asi como
ejercer funciones de representacion ante terceros y en general actuar con

diligencia en el ejercicio de sus funciones.
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Funciones Regulatorias

Otra obligacion es el establecimiento de controles internos para asegurarse de que
la sociedad marcha de acuerdo a los lineamientos y objetivos establecidos por el
propio Consejo, asi mismo, dé igual forma debe llevar una efectiva y adecuada
administracion integral de riesgos a fin de prever acontecimientos que generen

una situacion adversa para la empresa.

Perfil:

Edad entre 30 y 35 afios

Sexo indistinto

Estado civil casado

Estudios en Administracién o carreras a fines

Experiencia en las actividades del puesto

Gerente:

El gerente es el gran ejecutivo que, estando por encima de todas las areas
funcionales de la empresa, manda y esta al frente de la gestion y coordinacion de
los recursos. El gerente con independencia de las otras personas que le ayuden
en sus tareas o quien tenga delegadas determinadas funciones, es el que dirige la

empresa.
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Perfil:

Edad entre 30 y 35 afios

Sexo indistinto

Estado civil casado

Estudios profesionales en administracion o carreras a fines

Experiencia en las actividades del puesto

Funciones:

¢ Planteamiento estratégico de actividades

¢ Representacion legal de la empresa

e Dirigir las actividades generales de la empresa

e Contratacion del personal administrativo

e Aprobacién de presupuestos e inversiones

e Emision de circulares para el personal en general
e Seleccién de personal

e Autorizar 6rdenes de compra

¢ Inteligencia para resolver problemas que se presenten
e Capacidad de analisis y de sintesis

e Capacidad de comunicacion

e Dotes de psicologia

e Capacidad de escuchar

e Espiritu de observacion
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e Dotes de mando
e Perseverancia y constancia
e Fortaleza mental y fisica

e Capacidad de liderazgo

Jefe de mercadotecnia:

Perfil:

Edad de 25 a 30 afios

Sexo indistinto

Estado civil casado

Estudios profesionales en administracion o carreras a fines

Experiencia minima tres afos

Ubicacion Organizacional:

El departamento de Mercadotecnia se encuentra en el segundo nivel jerarquico de

la organizacion, subordinado a la direccion de la misma.

Coordinacion:

Su principal coordinacion hacia dentro de la organizacion es con la direccion y con
el departamento de administracion y finanzas; y con distintos medios publicitarios

hacia afuera.
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Descripcion genérica del puesto:

Se encarga de proporcionar al publico una buena imagen corporativa.

Descripcion especifica:

Se encarga de disefiar distintas campafas publicitarias de acuerdo a las
temporadas en las cuales se vende

Selecciona los mejores medios publicitarios para atraer a los clientes
Sugiere ideas de atencion a clientes

Se encarga de mejorar continuamente el servicio que se ofrece, de manera
gue se satisfagan las necesidades de demanda

Debe realizar actualmente una investigacion de mercados en la cual se
analice los mas actuales requerimientos del mercado, contantemente debe
vigilar el desarrollo de otras organizaciones que representen competencia
para la empresa.

Periddicamente debe aplicar cuestionarios de retroalimentaciéon

Empaque:

Perfil:

Edad de 20 a 30 afios

Sexo indistinto

Estado civil indiferente

Estudios minimo (secundaria terminada)

Experiencia minima 6meses como empacador
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Actitudes:
e Alto sentido de responsabilidad
o Capacidad de organizacion
« Estabilidad y control emocional

« Ser cuidadoso con su aspecto personal

Funciones:

e Seleccionar la fruta por tamafos o calibres
o Revisar y verificar la mercancia que se introduce para garantizar se
mantenga como se ordend y no se dafie ni tenga defectos.

« Empacar en cajas de carton

Encargado de inocuidad:

Perfil:

o Formacion Académica: Estudios Universitarios (Ing. En Industrias
Alimentarias, Ing. Bioquimico, Ing. En Alimentos o carreras afines).

« Conocimientos Indispensables en el area

o Experiencia Laboral: minima de 2 afios en areas de Inocuidad Alimentaria,

Agroalimentaria o Sanidad.

Actitudes:

« Alto sentido de responsabilidad y honorabilidad
« Capacidad de organizacion

o Capacidad para coordinar grupos de trabajo
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« Actitudes positivas en las relaciones interpersonales
« Estabilidad y control emocional
« Capacidad de toma de decisiones

« Liderazgo

Funciones:

o Establecer programas de calidad y procesos, mediante el control,
verificacion, monitoreo, seguimiento y documentacion de los procedimientos
establecidos, con la finalidad de garantizar la calidad de los productos y la

estandarizacion de los procesos productivos.

e Asegurar que se establezcan, implementen y se mantengan los procesos

necesarios para el sistema de calidad, inocuidad y produccion.

e Garantizar que los productos cumplan con los estandares establecidos, esto
mediante el control de los resultados en las pruebas de laboratorio. Las

cuales garanticen la calidad e inocuidad de los productos.

o Establecer lineamientos para aceptar y/o rechazar producto terminado,
materia prima, aceptar y/o rechazar devoluciones de clientes, etc. Al igual

establecer procedimientos para el uso y manejo de estos productos.
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Establecer lineamientos para aceptar y/o rechazar el producto terminado,

materia prima, aceptar y/o rechazar devoluciones de clientes, etc. Al igual

establecer procedimientos para el uso y manejo de estos productos.

e Controlar y asegurar que los proveedores cumplan con los lineamientos de

calidad., especificamente en la compra de insumos y/o materia prima.

o Cumplir con los estandares establecidos en la fabricacion de los productos.,

en calidad e inocuidad.

e Del cumplimiento a la normatividad vigente, STPS, SEMARNAP, NOM,

SENASICA, COFEPRIS y cualquier otra autoridad competente.

Cortadores de mango:

Perfil:
Edad de 18 a 35 afios
Sexo masculino
Estado civil indiferente
Estudios minimo primaria

Experiencia minima
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Actitudes:

e Ganas de trabajar
¢ Alto sentido de responsabilidad

e Acostumbrado a trabajar por objetivos

Funciones:

e Cortar el mango de las huertas con ganchos especiales o en su caso a
mano teniendo el cuidado de no maltratar la fruta.

e Colocar la fruta en cajas de plastico especiales

e Estibar las cajas de 5en 5

e Acomodar las cajas en las camionetas para su transportacion al

empaque.

Logistica de comercializacion:

El encargado de la logistica de comercializacibn debe planificar, entregar y
controlar el flujo de los bienes fisicos, materiales de comercializacion e
informacion del productor a un mercado como sea necesario para satisfacer las
demandas de nuestros clientes haciendo una ganancia satisfactoria. Debe de
mantener el margen competitivo de la organizacion significa entender e
implementar una estrategia de logistica de comercializacion efectiva en cuanto al
producto, precio, lugar y promocion. Estas cuatro funciones de logistica de
comercializacion ayudaran a la organizacion a llegar a los clientes objetivos y

entregar los productos o servicios vendidos por ellos a esos clientes.
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Perfil;

Edad de 30 a 40 afios

Sexo indistinto

Estado civil indistinto

Estudios profesionales en el ramo o carreras afines

Experiencia laboral en el puesto minimo 2 afios

Funciones:

Gestionar de forma 6ptima el aprovisionamiento y la planificacion, es decir,

la logistica interna.
« Controlar y coordinar las funciones en la cadena de suministro.
« Analizar los procedimientos de distribucion de las operaciones comerciales
« Optimizar el transporte: reducir el coste, plazos e itinerarios de entrega
« Utilizar el software de aprovisionamiento, transporte y control logistico

o Gestionar y planificar las actividades de compras, produccion, transporte,

almacenaje y distribucion.

5.5 Marketing

La competencia existe entre los empresarios que exportan mango de una misma
region, hace imperioso que se implementen técnicas y procedimientos
mercadoldgicos que aseguren la participacion del empresario exportador de

mango en su entorno.
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El empresario exportador de mango debe conocer las caracteristicas del mercado
que cubre; quienes son sus clientes y cuales son sus rasgos distintivos; que
esperan sus consumidores en la estacion de empaque; y como se pueden
satisfacer sus necesidades con la adecuada utilizaciéon de la Mercadotecnia, el
productor de mango podria no solamente cuidar su participacion sino inclusive

aumentar en el mercado del producto que ofrece.

Analisis de mercado

Cuando se habla de un mercado en particular se refiere a un ente cambiante,
sujeto siempre de valorizacion y estudio. La toma de decisiones en cuanto a un
mercado se refiere, no debe basarse en un estudio Unico, sino en la constante
actualizacion de datos con relacion a su tamafio, caracteristicas, competencia,

nivel de ingreso de la poblacién y costumbres de sus habitantes.

Dicho aspecto es de vital importancia para disefiar estrategias que permitan una

mayor penetracion en el mercado y posicionamiento a largo plazo.

Oferta y demanda

En todo el mercado existen dos entidades entorno a las cuales se determinan las

variables que caracterizan a un nicho en particular: oferentes y demandantes.

Los oferentes son aquellas que ofrecen un bien o un servicio para ser consumido,
y los demandantes son los que requieren de un bien o servicio para satisfacer una

necesidad especifica. Conforme se comporten oferentes y demandantes, se
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observaran variaciones en los precios de productos y servicios, puntos de venta y

acciones publicitarias y promocionales.

OFERTA: Las variedades de mango que se ofertan en los mercados para los

consumidores son: Kent, haden, ataulfo, tommy.

Demanda

La demanda de mango esta en funcion de las caracteristicas de la poblacion y de

las culturas que se han establecido entorno a la alimentacion.

Anélisis FODA

El analisis FODA es parte fundamental de un Plan de Mercadotecnia y se le
reconoce de esa manera por las iniciales de los cuatro conceptos que intervienes

en su aplicacion, es decir:

- F de Fortaleza
- O de Oportunidad
- D de Debilidades

- A de Amenaza

Fortalezas

Se denominan fortalezas o “puntos fuertes” aquellas caracteristicas propias de los

Mercados, que facilitan o favorecen el logro de los objetivos de mercadotecnia.

« Crea entre los mercados una nueva cultura del producto.

« Facilita la ampliacion de la red nacional de mercados.
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Crea una nueva imagen ante los usuarios.

Favorece el desarrollo del sector comercial relacionado con la
comercializacion de mango.

Se tiene acceso a sistemas modernos de proteccién a nuestros huertos.
Introduce equipos con tecnologia de punta, que hacen mas seguro el
empaque de la fruta.

Gracias a la expansion y diversificacion de la actividad comercial del

mango, son ahora posibles mayores indices de rentabilidad.

Oportunidades

Se denominan oportunidades aquellas situaciones que se presentan en el entorno

de la produccion de mango y que podrian favorecer el logro de los objetivos.

Dentro de este contexto se contempla lo siguiente:

La proporcién del niumero de empaques de mango que exportan en el pais
en relacibn a la poblaciébn, estd por debajo de los estandares
internacionales.

Las politicas de cambio que esta promoviendo sanidad vegetal, es
consecuencia de un mayor interés hacia esta area, por mejorar las
condiciones de produccion de mango en las huertas.

Las huertas mejor atendidas y que ofrezcan una mejor produccion, se
veran favorecidas con la preferencia del publico consumidor.

Posibilidad de desarrollar mercados a la venta de mango, permitiendo

mayores indices de rentabilidad.
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Debilidades

Se denominan debilidades o “puntos débiles” aquellas caracteristicas propias de

nuestro mango que constituyen obstaculos internos al logro de los objetivos.

e Falta de inocuidad en el area de empaque por parte de los trabajadores.

e La dispersion de las huertas en el territorio nacional dificulta la supervision
y control de las mismas.

e La exportaciobn de mango se encuentra sujeta a normas arancelarias en la
frontera, lo que impide la implantacion de acciones de una manera

inmediata.

Amenazas

Se denominan amenazas aquellas situaciones que se presentan en el entorno de
la exportacion de mango y que afectan negativamente. En este sentido, se puede

observar lo siguiente:

e Las condiciones adversas de la economia actual han reducido
drasticamente el ritmo de la produccién de mango nacionalmente, por lo
gue los volimenes de productividad se han visto mermados.

e Los altos costos de financiamiento han afectado seriamente los margenes
de exportacién de mango.

e La escasez generalizada de capital para proyectos de inversion.

e La posibilidad de que se incorporen competidores al mercado. Este punto

no debe ser motivo de preocupacion, en la medida que se hayan llevado a
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cabo las inversiones y mejora que permitan que las hurtas produzcan
mango de buena calidad libre de larva para una exportaciobn competitiva

bajo estandares internacionales.

Para poder hacer contactos con los clientes primero que nada tenemos que
optimizar los motores de busqueda en paginas web, asi como la promocién en
otros medios, como es la TV, revistas de acuerdo al ramo en el que nos
desenvolvemos esto es lo primordial, y los clientes nos encontrardn. Sin embargo
no se puedes confiar solo en ello, se debe ir a la caza de clientes. Consultar con
contactos locales para adentrarnos en las organizaciones comerciales, camaras
de comercio, embajadas y consulados de comercio. Alli se pueden encontrar

listas de contactos especificos.

Sin olvidarnos de explotar las posibilidades que ofrece Facebook, Linkedin y
Twitter. EI punto es mantener el negocio en la mente de los potenciales clientes a

nivel mundial.

Estrategia competitiva:

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocion
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Producto:

En general los productos mexicanos en Estados Unidos de Norteamérica son
percibidos gratamente y valoran el trabajo de los mexicanos. Precisamente
nuestro producto es una fruta que tiene un gran valor alimenticio y de la mejor

calidad.

Es fundamental adaptar el producto de acuerdo a los gustos de los americanos y

de los latinos que viven en EE.UU.

Para enfrentar a nuestros principales competidores brasilefios donde la produccion
es muy alta y de bajo costo, debemos apostar por la diferenciacion del producto en

disefio, calidad he imagen de la marca.

El empaque sera en cajas de carton reciclado, resistente al transporte que cubra al
producto del manejo rudo de la estiba. Tener cuidado en los datos impresos en las

cajas.

Otro aspecto fundamental para hacer nuestro producto atractivo es cuidar que las
muestras que enviemos sean de la misma calidad a la entrega de pedidos. El
consumidor norteamericano y en general el europeo son exigentes en cuanto a la

calidad del producto y esto denota profesionalismo para el cliente.
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Precio:

La empresa se centrara en los precios bajos. Esta es una ventaja competitiva que
se tendr4 con el resto del mercado. Es una ventaja sostenible y el precio

representara a la empresa.

El precio fue determinado, tomando en cuenta los costos adquisicion de la fruta,
proceso para su exportacion, empacado, costos del transporte seguro de

embalaje, agente aduanal, del margen del importador, etc.

La estrategia es ubicar a nuestro producto dentro de un precio medio, gracias a las
caracteristicas de nuestra fruta diferenciamos de los productos que generalmente
se ubican en precios bajos. Debemos estar pendientes de las innovaciones en la

presentacion del producto de otros exportadores.

El precio es un factor importante para que se realice la compra, por ello se
pretende manejar lo siguiente:
¢ Incluir un precio de penetracion para la exportacion en linea con el precio
gue se manejan en el mercado.
¢ Programa de ofertas para los clientes.

e Otorgar descuentos en volimenes.

Avanzados en la exportacion a Estados Unidos se considera condiciones de pago

a crédito a clientes definidos.
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Plaza:

Los canales de distribucion pueden ser descritos como los vinculos necesarios
para la distribucién de los productos, que van desde el vendedor hasta llegar al
consumidor final. A medida que los productores van del productor al consumidor

pasando por varios intermediarios.

En un principio la estrategia sera venderle a importadores “brokers”, en Estados

Unidos y este a su vez cadenas de tiendas de super mercado.

Una siguiente estrategia a consolidar después de un tiempo de exportacion, sera
reducir el canal de distribucién y hacerlo mas vertical vendiendo directamente a
cadenas de tiendas de super mercado, para elevar nuestras utilidades y eliminar

intermediarios.

PROMOCION:

Las ferias y exposiciones Internacionales son el tipo de actividad mas comudn para
penetrar a un mercado internacional, y uno de los mecanismos mas importantes
de promocién de los bienes y servicios que compiten por los mercados
internacionales. En este sentido la estrategia planteada es asistir a una de las

siguientes ferias en Estados Unidos, con los siguientes objetivos:

Investigar las fuerzas y debilidades de nuestros competidores.

Evaluar las mejores estrategias de acceso al mercado.

Descubrir los canales de distribucion utilizados por los competidores.

Crear contactos de venta y de ser posible conseguir ofertas de compra.
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Para los gastos de la feria se plantea solicitar a los empresarios una cuota extra

aparte de lo proyectado en finanzas.

Una estrategia muy importante a llevar acabo, es la elaboracion de nuestra pagina
de internet para dar a conocer e informar, a un mayor nimero de personas;
quienes somos, el producto que ofrecemos, asi como cualquier otra informacion
de interés relacionado al comercio internacional. Estara en dos idiomas en un

inicio: espanol e inglés.

Nuestra pagina tendra un aspecto visual definido acorde con la imagen corporativa
de nuestra empresa comercializadora. Durante el proceso de disefo, los
principales enfoques seran de navegacion clara a través del sitio y tiempo de
carga minimos, con el fin de ofrecer un buen servicio a nuestros clientes

potenciales y cerrar ventas como objetivo principal.

La promocion que se llevara a cabo serd enfocada primordialmente a las
relaciones publicas, ademas de participar en eventos internacionales (ferias
internacionales, misiones comerciales, etc.), en este caso la empresa participara

en ferias internacionales.

A pesar que el participar en este tipo de ferias 0 misiones se incurre en un gasto
para la empresa, ni debemos olvidar que a corto plazo se van a obtener grandes
beneficios ya que van a permitir a la empresa darse a conocer en el nuevo
mercado, ademas de poder estudiar la competencia directa sobre nuestro

producto.
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Cabe mencionar que hay instituciones que otorgan financiamiento para asistir a
este tipo de ferias, ademas de otorgar informacion de posibles clientes en el pais

cede del evento, es decir te proporcionan una agencia de negocios.

El participar en las diversas ferias, nos desarrollara redes de contactos, ademas

de negociaciones con nuestros posibles clientes.

Ventajas de participar en las ferias Internacionales:

Relne gran numero de compradores y vendedores en un solo lugar.

Se invierte la relacion comercial normal, el cliente visita al vendedor.

El comprador puede tocar, probar y manipular el producto.

Permite evaluar productos y estrategias de la competencia.

Permite obtener informes sobre el mercado.

Ademas de participar en eventos internacionales, también se utilizan diversidad de
medios para dar a conocer nuestro producto; como pagina Web corporativa, con
actualizaciones vanguardistas; asi como, medios impresos, y ademas medios de

comunicacion existente en EE.UU.

Publicidad

Datos nos muestran que para la actividad de comercializacion de mango en

Estados Unidos, uno de los medios mas usados es la publicidades la prensa.

En base a esto la estrategia es un mediano plazo sera publicitarnos en revistas
especializadas para dar a conocer nuestros productos y posteriormente irnos

posicionando en el mercado.
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Como primera herramienta elaboraremos un material de promocion (a definir:
folleto, pagina de internet, e-mail, triptico, catalogo, etc.) de las variedades de
mango a ofrecer, en idioma inglés, de buen disefio, de una forma original que

destape las ventajas de nuestro producto.

Relaciones publicas

Esta tarea no deja de ser de gran importancia para el éxito de exportacion, implica
hacer contactos y tener buenas relaciones con los distribuidores extranjeros,
agentes, importadores; desarrollar cooperacion con socios comerciales u
organizaciones especializadas de comercio de mango como camaras de

comercio.

Otras estrategias

Para comenzar, la estrategia de entrada al Mercado sera la diferenciacién del
producto respecto a la competencia, ya que cuenta con una gran calidad, ademas

de ser un producto alimenticio.

Se dirige a competir respecto al precio, ya que el producto se enfocara a todas las

clases sociales y se enfocara en distinguirse también en su calidad.

Calidad:
La calidad de nuestro producto sera altamente confiable, esto con la finalidad

de darnos a conocer en el mercado y hacer crecer el area de ventas.
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Control de gastos:

El objetivo de Frutas la primaveraes reducir los costos de cada zona de
operaciones. No solo en la adquisicion del producto sino en distribucion, oficinas y
flota. Se manejan disciplinadamente los gastos y las funciones de logistica y

distribucién proporcionan una ventaja para la empresa.

Diferenciacion:
Exportar mangos de la region de la mejor calidad posible incluyendo su sabor,
calidad del producto y su tamafio para dejar una muy buena imagen en el

consumidor.

Como utilizar mercadotecnia:

FRUTAS LA PRIMAVERA SPR de RL de CV

HECHO EN MEXICO
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Diagrama de flujo del proceso de exportacién:
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GASTOS PARA EL PROCESO DE EXPORTACION:

Para realizar este proceso de exportacibn se requiere de capital, como en
cualquier empresa, y también para saber si es redituable o no, los siguientes
costos y ganancias de exportacion de mango a U.S.A. Es tomando como base la
media de nuestro precio de compra y venta del producto debido a que en la
temporada del fruto su precio varia, también cabe mencionar que las ganancias y
los precios son por embarque, para después multiplicar la ganancia por el total de
embarques gue se exportaran durante la temporada que tiene una duracion de 92

dias aproximadamente.

Un trailer (embarque) exporta 5,040 cajas de 4.5kg c/u esto dividido en 24 palets
de 210 cajas c/u, iniciando con un precio de compra del mango al productor de
$10 pesos Y finalizando la temporada con un precio de $2.5 pesos por kg, también

cabe mencionar que la venta de mango en el mercado norteamericano es de
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$5.70 dolares por caja el equivalente a 4.5 kg y al finalizar la temporada en $ 3

dolares por caja, tomando en cuenta el valor del délar en $12.30

Pesos Mexicanos, se toma como referencia nuestra media en ambos precios,

quedando asi; precio de compra del mango al productor en $3.75 por kg y venta

por caja de mango en U.S.A de $2.70 dolares.

LOS GASTOS DEL PROCESO DE EXPORTACION SERAN DE:

CONCEPTO TOTAL POR DIA TOTAL POR MES

Luz $767.00 $23,777
Gas $1,000.00 $31,000
Nomina $6,248.00 $193,688
Articulos de sanitacion $533.00 $16,523
Articulos de papeleria $285.00 $8,835
Pago a ingenieros de USDA | $5,865.00 $181,815
y NORMEX

TOTAL $14,698.00 $455,638
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5.6 Mecanismo de exportacion

En todos los puntos del proceso, desde la produccion en campo pasando por la
seleccion, tratamiento hidrotérmico, empacado, pallet izado y transporte; nuestra
Unica meta es hacerle llegar a su mesa la mas alta calidad de fruta que usted y su
familia podran encontrar. Desde el inicio de la floracion hasta el término de la
fructificacion; controlamos todos los factores que haran que tengamos un fruto de
excelente calidad y presentacion. Esto se logra con un estricto programa de
aplicaciones cuyo unico fin es obtener fruta limpia y sana. Todos los productos

usados en nuestras huertas son aprobados.

Establecer el procedimiento para el registro de huertos de mango vy la verificacion
de que cumplan con lo previsto en el Plan de Trabajo para el tratamiento y

certificacion de mangos mexicanos para su exportacion a los Estados Unidos.
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1.- Certificacion de Lugar de produccion.

Esto con el fin de que los productores de mango realicen las actividades de
deteccion y control de moscas de la fruta se inicien en forma y tiempo, para
obtener fruta con calidad fitosanitaria para su competitividad en el mercado
internacional, esto mediante el programa de Exportacion de Mango a los Estados
Unidos de América que es operado bajo el acuerdo U.S. Department of Agriculture
(USDA), Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS), y la Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién (SAGARPA)

representada por la Direccion General de Sanidad Vegetal (DGSV).

2.- Corte de mango de las huertas certificadas para su traslado al empaque

En este proceso el mango se extrae de los arboles con unas pinzas especiales,
esto con el fin de evitar manchar el mango con la misma goma que sale del mango
y a la vez para dejar el tupo de aproximadamente 5 centimetros, esto con el fin de
retardar su madures, enseguida se colocan en cajas plasticas para su traslado al

empaque en donde pasara por un proceso para su exportacion.
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Traslado del mango de la huerta al empaque

En este proceso el mango es trasladado en camionetas hasta el empaque lugar en

donde se descarga para comenzar con Su proceso.

Se habla de que diariamente se exportaran tres embarques por lo tanto los gastos

diarios se dividiran entre tres.
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GASTOS DIARIOS GASTOS POR EMBARQUE

$14,698.00 $4,899

Muestreo de la fruta por un ingeniero de NORMEX

Todos los lotes de frutas que llegan de nuestras diferentes huertas, tienen que
ser muestreados para asegurar que efectivamente se encuentran libres de

larvas de moscas de la fruta.

Lavado de la fruta

A continuacion la fruta pasa por dos tinas de lavado; proceso con el cual

eliminamos el polvo y resina que pueda traer la fruta del campo.

Ponemos especial atencion a la calidad y origen de nuestra agua de lavado, a fin
de cumplir con estrictas normas de inocuidad asegurando asi la sanidad de

nuestra fruta.
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Segunda seleccién

Nuestra planta empacadora es fuente de empleo a numerosas familias de la
region, y contamos con personal con experiencia en la seleccion y empacado de la

fruta.

En éste gréafico podemos ver el siguiente paso después de las tinas de lavados, en
el cual volvemos a seleccionar nuestra fruta para dejar solo la de excelente

calidad.
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Proceso de hidrotermico

Una vez seleccionada la fruta esta es almacenada en rejas de plastico y
transportadas al area de carga de las jaulas, en las cuales pasaran por el
tratamiento hidrotérmico. Cada jaula tiene capacidad para 192 rejas de unos 27 kg

de frutas aproximadamente.

Cuando se ha llenado la jaula; esta se eleva y se transporta por medio de una
grua viajera hasta el area de las tinas de tratamiento hidrotérmico.El tratamiento
hidrotérmico es un proceso por el cual se sumerge la fruta en agua caliente por
periodos de tiempo que varian dependiendo del tamafio de la fruta. Los tiempos

van desde 65, 75 hasta 90 minutos a una temperatura de 46.1°C (115.5 °F).

El fin de este tratamiento es el de matar por medio del calor a los posibles huevos
y larvas de mosca de la fruta que se pudieran encontrar dentro de la fruta y es un

requerimiento para poder exportar la fruta a E.U.A.

Nuestro hidrotermico esta certificado por el departamento de U.S.D.A. y opera
bajo la supervision de la U.S.D.A. y NORMEX es la empresa aseguradora del
proceso de normatividad y calidad fitosanitaria. Las temperaturas que exigen el
proceso de hidrotermico estan controladas por un sistema computarizado que nos

garantiza cumplir eficientemente con la regulacion del protocolo.

Contamos ademas con dos calderas de vapor con sistemas automaticos de

arrangue y paro, que nos aseguran un total control de la temperatura del proceso.
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Proceso de enfriamiento

Una vez terminado el tratamiento hidrotermico; la fruta entra a través de una
puerta a la zona cuarentena da. Esta es un area dentro del empaque la cual esta
protegida con malla mosquitero para impedir la posible infestacion de la fruta. El
altimo paso de este proceso es el de enfriar la fruta con agua fria para recuperar la

temperatura ambiente y evitar que la fruta sufra deshidratacion.
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Proceso de empacado de la fruta

Después de salir del hidro enfriado; la fruta pasa a nuestra zona de empacado,

donde nuestras empacadoras, lo colocan en cajas de carton de 4.5 kg. (10 libras).

Como parte del control de calidad, el responsable de esta area supervisa que la
calidad de la fruta y del empaque cumpla con los estdndares del mercado mas

exigente.
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OTROS GASTOS EN BASE A UN EMBARQUE:

CONCEPTO TOTAL POR EMBARQUE
Corte del mango de las huertas $7,350
Transporte de la huerta al empaque $3,500
Empacado del mango $2,268
Cajas de carton $2,520
Tarimas de madera $2,376
Esquineros $768
Flejes $350
Pagos por certificacion del empaque $960
Pagos a la junta local de sanidad | $1,960
vegetal

Certificados fitosanitarios de | $560
movilizacion nacional

TOTAL $22,612
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Proceso de pale tizado

En este proceso el pale tizado se realiza asegurando que sean estibadas con un

mismo calibre, siendo parte de nuestro proceso de calidad.

Pre-enfriamiento

Por ultimo antes de embarcar la fruta; esta se pre-enfria en nuestras camaras
frias. Contamos con una capacidad para almacenar mas de 100 toneladas de fruta
empacada.

Parte fundamental de nuestro sistema de calidad es el programa de rastreabilidad,
gue tenemos establecido a través del cual identificamos en cualquier destino, por
medio de los numeros de los lotes, el origen de la fruta; este programa esta
avalado por el U.S.D.A. Todos nuestros embarques son previamente enfriados y
enviados en cajas refrigeradas a 55 °F-12.5 °C para asi asegurar la calidad de

nuestra fruta y extender su vida de anaquel mas exigente.
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Transporte

Una vez concluido el proceso, procedemos a enviar el producto final a nuestros
clientes en unidades propias que cuentan con sistemas de conservacion para que

al llegar a su destino siga siendo siempre un producto de primer nivel.
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GANANCIAS POR EMBARQUE:

Cada embarque a exportar transporta 22,690kg dividido en las 5040 cajas por lo
gue se necesitan 7 camionetas de mango con 135 cajas c/u de 26kg dando un
pesaje de 3,510kg cada camioneta, dando un total de 24,570kg, esto debido a la
rezaga de mango que resulta en el proceso de seleccién para ajustar los kg de

mango necesarios para completar el embarque.

e Nuestro costo de adquisicion de la fruta es de $3.75 pesos por los
24,570kg esto es igual a: $92,137

e Nuestro costo de venta en U.S.A. es de $2.70 dolares por $12.30 pesos
igual a: $33.21 por caja, por las 5,040 cajas que lleva el embarque nos da

un resultado de $167,378

¢ Nuestra ganancia sin descontar los gastos del proceso de la fruta son de:

COSTO DE VENTA EN | COSTO DE | GANANCIA SIN

USA ADQUISICION DE LA | DESCONTAR GASTOS
FRUTA

$167,378.00 $92,137.00 $75,241.00
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e Ganancia real por embarque descontando los gastos de empaque y

proceso del mango es de:

GASTOS DEL PROCESO | GANANCIA POR | TOTAL DE GANANCIA
DE EXPORTACION POR | EMBARQUE SIN | POR EMBARQUE
EMBARQUE DESCONTAR

GASTOS
$27,512 $75,241 $ 47,729

e El total de embarques exportados a U.S.A. en los 92 dias de duracién de la
temporada de mango por el empaque “Frutas la primavera, SPR de RL de

CV” es de 276 teniendo como utilidad neta la cantidad de:

UTILIDAD POR | TOTAL DE EMBARQUES | UTILIDAD NETA
EMBARQUE EXPORTADOS OPTENIDA

276 $ 13,245,792
$ 47,729

La empresa comienza a ser redituable a partir del momento en que se recibe el
pago del primer embarque, aproximadamente en dos dias después de su entrega
a los clientes, cabe mencionar que las empresas a las que se les vende el mango
se encargan de los gastos de traslado de la fruta, se habla de un monto de
$27,000 pesos por embarque hasta la frontera donde cuentan con una bodega con

cuartos de enfriamiento para mantener la fruta fresca lo mejor posible, corriendo
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también con los gastos del seguro del producto y gastos arancelarios que en su
momento se requieren, siendo asi favorable en el aspecto financiero, entre otros

para la empresa.

5.7 Riesgo

Asi como exportar puede traer ventajas, también pueden presentarse riesgos

potenciales, tales como:

1. En la produccién. EIl principal riesgo en la produccién del mango viene
debido a los huevos y larvas de mosca de la fruta que se pudieran encontrar
dentro de la misma, lo que es un grave problema para poder exportar nuestro
fruto.

2. Lanzarse a ciegas. Uno de los riesgos mas frecuentes y faciles, de evitar son
aguellos que resultan de la inexperiencia. Entre estos podemos, mencionar el
pretender abarcar muchos mercados al mismo tiempo, sin considerar la
capacidad de produccion para atender las demandas de altos volimenes. Es
importante que aqui como empresa, se considere esto como un riesgo si la
produccién o nuestros proveedores no van a poder responder a determinadas

exigencias de volumen o bien de calidad.

3. Riesgos financieros: Es posible que se envie la mercaderia y no reciba su
pago. Aqui pueden presentarse dos situaciones; la empresa no cumplié con los
requerimientos del comprador (empaque, calidad, tiempo de entrega, etc.) o bien
la persona con quien se hizo la negociacién es deshonesta. Antes de cualquier

negociacion se debe investigar los contactos y solicitar referencias.
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4. Riesgos legales: La empresa puede involucrarse en negocios
supuestamente “atractivos”, que prometen generar bastante recurso de la noche

a la mafnana, sin embargo, estos no siempre son legales.

5. Riesgos politicos: Aquellos que pueden darse debido a cambios drasticos en
la politica de un pais. Tales como, movimientos multitudinarios de la poblacion,
restricciones a la transferencia de divisas, restricciones sorpresivas a la
importacion de determinados productos, politicas de proteccionismo a productos

locales, etc.

5.8 Financiamiento

Una vez que se conoce el monto de la inversion inicial necesaria, deben
determinarse las fuentes econémicas de las que obtendremos los fondos para
financiar el plan de inversiones. La obtencion del financiamiento dependera en
gran medida del proyecto de empresa que se esté impulsando; del producto o
servicio que ofrecera. Con el plan de negocios a la mano, se puede iniciar la
basqueda de financiamiento. Las fuentes de fondos mas comunes para las nuevas
empresas se dividen en dos categorias basicas: deuda y capital. La deuda debe
pagarse; el capital-fondos de capital obtenidos por la venta de titulos de
propiedad de la compairiia- no. Sin embargo, el capital le concede al inversionista
una parte de la compafia propiedad de usted y la participacion de las utilidades
futuras. La mayoria de las empresas se financia con una combinacion de deuda y

capital.
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Una vez iniciada la empresa, esta tendra una necesidad permanente de dinero. No
se obtiene en un solo golpe todo el financiamiento que necesita. Aunque unas
cuantas empresas dependen por completo para su crecimiento de los fondos que
generan internamente, en su mayoria precisan de reiteradas transfusiones de

fondos de prestamistas o inversionistas externos.

Supongamos que se inician las actividades como empresario. ¢ Cuanto dinero se
necesitara y a donde debera recurrir primero en busca de capital? La respuesta
depende del tamafo y tipo de empresa que se desea iniciar. Las empresas de
venta minoristas y de servicio suelen requerir de menos efectivo inicial que las
compafiias manufactureras o las empresas de investigacién y desarrollo de alta
tecnologia. Incluso los emprendedores que fundan compafiias de alto crecimiento
comienzan con un modesto fondo de capital. Disponer de este dinero no suele ser
problematico. En la mayoria de los casos, son los propios fundadores quienes lo

aportan.

Préstamos bancarios y otras fuentes de adeudo

La segunda fuente de fondos mas comun son los préstamos bancarios aunque por
lo general los bancos se resisten a apoyar a las nuevas empresas. En la mayoria
de los casos los bancos esperan que usted aporte del 25 al 50 por ciento del
dinero, ademas de que exigen tanto colateral como garantias personales que
respalden el préstamo. Ademas por lo general cobran a las pequefias empresas
intereses relativamente altos, superiores en dos o tres puntos, o mas, a la tasa

preferencial a disposicion de los grandes clientes corporativos.
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Los bancos cuentan con criterios crediticios y objetivos empresariales distintos.
Algunos favorecen a las pequefias empresas y ofrecen atractivas tasas de interés
0 servicio especiales. No estaria demas presentar solicitudes simultaneas en dos

bancos.

Inversionistas privados

Los individuos acaudalados representan una de las fuentes mas promisorias de
financiamiento de capital. No obstante, encontrar a un inversionista de este tipo
puede resultar dificil. Bancos, contadores, intermediarios, bursatiles, planificadores

financieros y otros empresarios pueden por lo general ofrecer pistas al respecto.

Capitales de riesgo

Ademas de buscar inversionistas privados, muchas empresas de alto crecimiento
intentan llamar la atencién de los capitales de riesgo, especialistas en inversion
que reunen fondos de capital para financiar empresas de riesgos con
probabilidades de éxito. Los fondos de inversion disponibles para empresas de
capital de riesgo proceden de sociedades andnimas, personas acaudaladas,

fondos de pensiones y otros fondos de capital.

Los capitales de riesgo, o VCs (por ventura capitalists, su denominacion en inglés)
como se les llama a los circulos empresariales, no simplemente prestan dinero a
las pequefias empresas como lo haria un banco. En realidad proporcionan capital
a cambio de cierta participacion en la propiedad, la cual alcanza un monto de
hasta la mitad de las acciones o0 mas. A menudotambién participan en la direccion

de la empresa. En condiciones normales, la firma de capital de riesgo compra
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parte de las acciones de la compafiia a bajo precio que posteriormente, cuando la

compafiia procede a la cotizacién publica, el VC vende a un precio mucho mayor.

Programas gubernamentales estatales o municipales

Con la intencién de alentar su economia y generar empleos un ndmero creciente
de gobiernos estatales y municipales han promovido programas en beneficio de
las pequefias empresas. Casi todas estas instancias proporcionan actualmente
algun tipo de financiamiento para las pequefias compafias y mas de la mitad
ofrecen fondos de capital de riesgos destinados a empresas tanto iniciales como
de investigacion. En México existen programas para desarrollo econdmico
mediante la creacion de empresas como fondos federales que se asignan incluso

a nivel municipal.

5.9 Calendario de realizacion

La temporada de exportacién del mango se da en los ultimos dias del mes de
marzo ya que la temporada de calor conocida como la primavera son los meses
adecuados para su realizacion, esto debido también que es la temporada de la
cosecha de la fruta, teniendo fin en el mes de junio, esto en el estado de

Michoacan, ubicacién de nuestra empresa.
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CAPITULO 6

6.1 Proyecto de consolidacion y desarrollo organizacional en funcion de la vision.

EMPAQUE

“FRUTAS LA PRIMAVERA, SPR de RL de CV”
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES A REALIZAR
ANTES DEL COMIENZO DE LA TEMPORADA DE
PRODUCCION, EMPAQUE Y EXPORTACION DE

MANGO

Trabajo

NOMBRE DEL PROGRAMA: Estrategia para la realizacion del proyecto de consolidacién y

desarrollo organizacional en funcién de la visién.
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NO.DE
PROGRA
MA

ACTIVIDAD
ESTRATEGI
CA

RESPONSABLES

DICIEM
BRE
2014

ENE
RO
2015

FEBR
ERO
2015

Mantenimiento de
la maquinaria del
empaque para
optimizar el
tiempo durante la
temporada de
exportacion.

Técnicos encargados del
mantenimiento de la
maquinaria

v

Limpieza de la
magquinaria e
instalaciones del
empaque.

Encargado de inocuidad.

Firma de
convenios con las
juntas locales de
sanidad vegetal
correspondientes
de la region.

Personal autorizado
encargado del
funcionamiento del
empaque

Comprar la fruta
a los productores
de la region

(corredor) encargado de
alimentar el empaque con
fruta de la mejor calidad

Comprar toda la
materia prima
gue se durante la
temporada

Consejo administrativo

Prueba de las
tinas de
hidrotermico

Encargados de
mantenimiento del
empaque

Contactar a los
clientes para
realizar la
negociacion y
optener mayores
volumenes de
exportacion

Consejo administrativo

Contratacion del
personal a
laborar en cada
uno de los
puestos a
desempefiar sus
tareas requeridas
deacuerdo a su
perfily
conocimientos

Consejo administrativo
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EMPAQUE

“FRUTAS LA PRIMAVERA, SPR de RL de CV”
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES A REALIZAR
DURANTE LA TEMPORADA DE PRODUCCION,

EMPAQUE Y EXPORTACION DE MANGO

NOMBRE DEL PROGRAMA: Estrateqgia para la realizacién del proyecto de consolidaciéon y

desarrollo organizacional en funcién de la vision.
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NO.DE
PROGRAMA

ACTIVIDAD
ESTRATEGICA

RESPONSABLES

ABRIL
2015

MAYO
2015

JUNIO
2015

Establecer en cada
uno de los puestos a
desempefiar al
personal con
experiencia en la
realizacion de las
actividades.

Consejo administrativo

Adquirir maquinaria
nueva para la
facilitacion de tareas
a realizar

Consejo administrativo

Realizar un listado
un dia antes de
cortar la fruta al
productor para
tramitar la
documentacion
necesaria

Encargado del area de
reciba de la fruta

Realizar el proceso
de hidrotermico del
mango con
anticipacion para el
enfriamiento del
mismo y asi
optimizar el
empagquetado de la
fruta

Consejo administrativo

Hacer el muestreo de
los lotes de mango
antes de cortar la
fruta de las huertas
para detectar algun
tipo de larva y evitar
el desperdicio de la
misma y asi tomar
las medidas
necesarias

Encargado de inocuidad

Hacer limpieza 'y
fumigacion del
empagque en el
tiempo que sea
requerido por
personal asignado
unicamente para
llevar a cabo esta
actividad

Encargado de inocuidad

Asignar equipo de
computo y material
necesario para la
facilitacion de la
reciba de la fruta

Consejo administrativo

Realizar la limpieza

Encargado de inocuidad
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EMPAQUE
“FRUTAS LA PRIMAVERA, SPR de RL de CV”
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES A REALIZAR EN
FUNSION DE LA VISION PARA PRODUCCION,
|
EMPAQUE Y EXPORTACION DE MANGO A OTROS
I
PAISES.
O.DE ACTIVIDAD RESPONSABLES | DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO
PRQ@&% E’%EB&I@E’I%@N teqia para la rpali7ari(%pl'ﬁl nmvp(‘sz(J'ﬁ'nnﬁ gr@.é'r%n \Vi
1 Mantenimiento | Tecnicos ., v
desarrollo orggl I cip | el
del empaque mantenimiento de la
para optimizar el | maquinaria
tiempo durante la
temporada de
exportacion.
2 Limpieza de la Encargado de v v
maquinaria e inocuidad.
instalaciones del
empaque.
3 Firma de Personal autorizado v
convenios con encargado del
las juntas locales | funcionamiento del
de sanidad empaque
vegetal
correspondientes
de la region.
4 Comeprar la fruta | (corredor) 4 4 4
a los productores | encargado de
de la region alimentar el
empaque con fruta
de la mejor calidad
5 Comprar toda la | Consejo 4
materia prima administrativo
que se durante la
temporada
6 Prueba de las Encargados de 4
tinas de mantenimiento del
hidrotermico empaque
7 Contactar a los Consejo 4 v v
clientes para administrativo
=—edlizatltan—oA—-—-—--—.... ...
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NO.DE

PROGRAMA

ACTIVIDAD
ESTRATEGICA

RESPONSABLES

JULIO
2015

AGOSTO
2015

SEPTIEMBR
E 2015

1

analizar las
necesidades y
aceptacion de
nuestra fruta en
otros paises del
mundo

gerente general

contactar
clientes para la
colocacion de la
fruta en los
mercados a
exportar

Consejo
administrativo

Analizar la
logistica de
exportacion
necesaria y mas
conveniente

Consejo
administrativo

negociacion
delprecio de
compra para
nuestro
producto

gerente general de
ventas

cumplimiento de
los requisitos
aduanales y
arancelarios

consejo
administrativo
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CONCLUSION

El objetivo indicado de este proyecto fue alcanzado al finalizar el presente plan de
negocios para la exportacion. Los resultados que presentamos son satisfactorios
al concluir con logros viables para la puesta en marcha del proyecto, ya que a lo
largo del mismo se tuvieron soluciones provechosas a los objetivos especificos

planteados al inicio de la presente tesis.

A lo largo del proyecto podemos observar el desarrollo de los puntos principales

del plan de negocios como se muestra a continuacion.

Iniciamos con la eleccién de nuestro producto “el mango” que se produce en
Nuevo Urecho, Michoacdn México, el cual debera contar con ciertas
adaptaciones en su exportacibn para poderlo exportar. La adaptacion mas
importante que podemos encontrar es la del empaquetado, el cual debe estar

constituido primero por todo el proceso y finalmente en una caja de carton.

Siendo sometido al estudio hidrotermico para obtener la certificacion necesaria de
exportacion. El estudio lo realiza los ingenieros de USDA y es basicamente para
detectar que el mango este limpio de plagas y que cumple con los estandares de

calidad.

Otro punto que se tuvo dentro del presente plan de negocios para exportacion es
que como todo proyecto internacional donde se va a penetrar en nuevos
mercados, sera necesario hacer uso de ciertas estrategias promocionales para

darnos a conocer en el mercado meta. Las estrategias que planteamos para
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iniciar la introduccién al mercado meta es la feria internacional, la cual es
especialmente para la presentacion de productos alimenticios, y la presencia en
el internet, ya que como se habia planteado anteriormente, dentro de los Estados
Unidos existe una gran cantidad de usuarios de este medio de comunicacién
entre los que destaca nuestro mercado meta, intermediarios y mayoristas,

quienes utilizan esta herramienta para contactar posibles proveedores.

Es importante resaltar que existen otros medios de comunicacién, como serian
las publicaciones especializadas, las cuales en un futuro pueden ser otro medio
efectivo para contar con una mayor presencia en el mercado. Aqui hacemos
mencion también que nuestra promocion de ventas, donde se plantea la
necesidad en un futuro de las mismas, esto es porque necesitamos fidelizar a
nuestro comprador motivandolo a través de un programa de promociones en la

compra de determinada cantidad de nuestro producto.

Asi mismo se obtuvieron resultados positivos acerca de la eleccién del mercado
meta que es Estados Unidos, ya que como pudimos observar, el producto es
aceptado por ser una fruta exotica, ademas de contar con segmentos ya cautivos
para esta clase de productos como los asiaticos e hispanos ubicados en este
territorio. Cabe destacar que el consumo se ha visto impulsado a través de
campafas para mejorar los habitos alimenticios y para aumentar el conocimiento
del mercado meta de este producto, en lo que se refiere a manejo, seleccion y

uso.

TESIS Pagina 112



U.M.S.N.H. F.C.C.A

Una vez que se ha determinado el producto y el mercado debemos establecer la
forma que haremos llegar el mango a Estados Unidos. En este &mbito se hizo la
eleccion del medio de transporte, que se hard por via terrestre en autotransporte,
en las condiciones necesarias para su manejo, ya que se trata de una distancia
no muy extensa y a costos accesibles, es por ello que los clientes cubren con este

gasto.

También se determina la mejor forma de cobro; por medio de un anticipo con una
doble finalidad por un lado capitalizar a la empresa y por el otro se garantiza la
compra. Es necesario afiadir a esto que el pago de la mercancia se realizara por
medio de una carta de crédito, con el fin de no tener cuentas incobrables, las

cuales pueden perjudicar fuertemente a la empresa.

También es necesario que para realizar una distribucion del producto y una
exportacion exitosa se tenga en cuenta los documentos necesarios entre los que

encontramos.

La carta porte, la cual especifica la fecha de embarque y las condiciones del
mismo, al mismo tiempo serd necesario el recibo de la aduana, el cual contiene lo
mismo que la carta porte pero en esta se especifican las caracteristicas de

llegada de la mercancia.

Del mismo modo es necesaria la factura comercial para efectos aduanales y

comerciales.
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Anadiendo a todos los documentos antes mencionados, es necesario y de suma
importancia el certificado de origen, ya que este va a garantizar el trato

preferencial aduanero a nuestro producto bajo los lineamientos del TLCAN.

De igual forma se lleg6 a la conclusion que la determinacion del precio, el cual sera
por medio de la oferta y la demanda ya que el mango es producido Unicamente en

determinadas épocas del afo, lo cual propicia que los precios varien.

Finalmente se observa la viabilidad del proyecto desde el punto de vista financiero,
donde se realiza la proyeccibn a 5 afios. Ademas de contar con andlisis de
sensibilidad que dan como resultado el tener en cuenta el volumen de nuestras
ventas y la modificacion en nuestros costos variables, ya que somos sensibles a

ambos.
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